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Denna rapport är skriven med utgångspunkt från att läsarna överväger att introducera 

fordonsgas i ett område där infrastruktur saknas. 

Tänkbara läsare är idébärare, konceptskapare, utredare, beslutsfattare (offentliga och 

privata), investerare med flera vilka är engagerade i att förbereda för och skapa en väl 

fungerande marknad och infrastruktur för fordonsgas.   

Rapporten bygger på projektgruppens erfarenheter och ger generella råd. Den kan 

användas som en vägledning och checklista men självklart måste varje användare utgå 

ifrån sin specifika situation och agera utifrån den.  

Begreppet fordonsgas används här som ett samlingsnamn för naturgas och biogas. Som 

bekant är naturgas ett fossilt bränsle med lägre påverkan på klimat och miljö än bensin 

och diesel. Biogas har samma kemiska sammansättning som naturgas men är framställd 

på ett sådant sätt att den ingår i kretsloppet varför dess påverkan på klimat och miljö är 

ännu lägre än naturgasens.  

Utöver naturgas och biogas finns ett antal andra gaser lämpliga för fordonsdrift. Dessa 

behandlas dock inte här.   

Ytterligare information finns att hämta på www.biogac.se  

 

Malmö 2015-09-30  

Mats Håkansson Affärsutveckling AB 

 

 

Mats Håkansson 
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1. Helhetssyn och regional samordning 

1.1 En dubbel uppgift 

Utgångspunkten för denna rapport är att det saknas infrastruktur för fordonsgas i 

regionen.  

Att infrastruktur saknas innebär i de flesta fall att mycket få kunder efterfrågar 

möjligheten att köra gasfordon. Det kunderna sannolikt efterfrågar är fordon som kan 

köras på ett mer klimatsmart och miljövänligt sätt med bibehållen god körekonomi.  

Uppgiften är således dubbel; att få till stånd en fungerande infrastruktur och att skapa 

efterfrågan på fordonsgas.  

1.2 Kritiska framgångsfaktorer 

Vi menar att det finns fem kritiska framgångsfaktorer vid utbyggnad av infrastruktur för 

fordonsgas: 

1. Infrastrukturetablering måste ha ett starkt och uthålligt politiskt stöd i regionen.  

2. Någon måste ta på sig rollen som samordnare för att få hela värdekedjan att 

komma på plats och fungera. 

3. Avtal före utbyggnad.  

4. Inköp till rimliga villkor.  

5. Använd kalkylen aktivt – både före och efter projektstart.  

Infrastrukturetablering måste ha ett starkt och uthålligt politiskt stöd i regionen. I 

första hand behöver detta stöd komma från kommuner och kollektivtrafikmyndigheter.  

Det behövs ett brett politiskt stöd som har förutsättningar att hålla även över val och 

personbyten i partierna. 

Kommunernas stöd behöver vara djupare än en positiv hållning och ett ekonomiskt 

engagemang. Kommunerna behöver arbeta med infrastrukturfrågan och på olika sätt 

underlätta för de aktörer som ska genomföra infrastrukturetableringen.  

Någon måste ta på sig rollen som samordnare för att få hela värdekedjan att 

komma på plats och fungera. Vi menar att det krävs ett helhetsperspektiv där flera 

aktörer engageras. Resonemanget utvecklas under avsnittet 1.3 Samordning och 

samverkan  

Avtal före utbyggnad. Infrastrukturprojekt kännetecknas av stora initiala investeringar 

vilka ska användas och återbetalas under lång tid. Det som framförallt avgör om ett 

projekt kommer att bli lönsamt är att det finns ett tillräckligt stort kundunderlag. Vi 



 

 

8 Projekt BioGaC 2015-09-30 

 

menar att det finns ett antal exempel på projekt där investeringsbeslut fattats långt före 

det att man säkerställt att det finns en tillräckligt stor efterfrågan på fordonsgas. En 

framkomlig väg är därför att reducera den ekonomiska risken genom att fatta 

investeringsbeslut först efter det att det med säkerhet finns ett tillräckligt stort 

kundunderlag för att ge en uthållig och sund ekonomi. Om den framtida förbrukade 

volymen blir för liten eller kommer att växa för långsamt riskerar projektet att bli 

olönsamt.  

Inköp till rimliga villkor. Kunderna måste alltid kunna köpa den gas de behöver. 

Säkerställ att det finns minst en stabil och seriös gasleverantör som kan leverera gas till 

rätt kvalitet, i rätt tid och till rätt pris. Gasleverantören är en viktig part för att lösa frågor 

om leveranssäkerhet och variationer i sålda volymer. Överväg fleråriga avtal för att skapa 

stabilitet i verksamheten. Gör avtalen flexibla för att minska volym- och prisrisker. 

Transportkostnaderna är viktiga för lönsamheten. Säkra tillförseln till priser som är 

ekonomiskt hållbara. Engagera lokala biogasproducenter om dessa har möjlighet 

uppgradera biogasen till fordonsgaskvalitet.  

Använd kalkylen aktivt – både före och efter projektstart. Uppdatera kalkylen i takt 

med att nya fakta blir kända. Då ökar säkerheten i kalkylen. Uppdatera kalkylen när 

förutsättningarna förändras. Då ser du vad som är på väg att hända. Använd kalkylen för 

att identifiera vilka faktorer som innebär störst risk och därför måste hanteras.  

1.3 Samordning och samverkan  

Vi anser att det krävs att någon tar på sig rollen som samordnare för att introduktionen 

av fordonsgas ska bli lyckad. Samordnarens viktigaste uppgifter är att verka för och 

bevaka att samtliga led i värdekedjan kommer på plats i tid och med förutsättningar som 

är långsiktigt hållbara.  

Samordnaren bör skapa ett forum i vilket engagerade aktörer kan delta i arbetet med att 

sätta upp mål, skapa tidplaner och fortlöpande informera varandra om hur arbetet med 

introduktionen fortskrider.  

Vi menar att det kan vara en styrka i att skapa ett regionalt/lokalt projekt för 

infrastrukturintroduktionen. Det blir lättare att skapa engagemang hos alla de aktörer 

som behöver vara engagerade för att introduktionen ska bli framgångsrik.  

En av samordnarens viktigare uppgifter är att arbeta för att det blir en politiskt förankrad 

samsyn i regionen om att fordonsgasintroduktionen är bra och välkommen. En sådan 

samsyn skapar förutsättningar för en uthållig introduktion och uppbyggnad av 

fordonsgasmarknaden. I det sammanhanget vill vi peka på risken för att ändrade politiska 



 

 

9 Projekt BioGaC 2015-09-30 

 

majoriteter kan innebära att ett sådant stöd försvagas eller försvinner. Samordnaren bör 

därför verka för att det blir en bred politisk samsyn om fordonsgasintroduktionen.  

Vi anser att det är viktigt att kommunerna i regionen inte bara ger sitt stöd i form av 

politiska deklarationer och investeringar eller bidrag. De bör även engageras i 

förberedelsearbetet eftersom det kan vara svårt för andra aktörer att avsätta tillräckligt 

med resurser under tillräckligt lång tid.  

Vi anser dessutom att samordnaren måste ha ett helhetsperspektiv på 

infrastrukturutbyggnaden. Alla led i kedjan måste komma på plats för att helheten ska 

fungera. Ett vanligt misstag är att underskatta marknadsarbetet. Vi menar att en helt 

avgörande förutsättning för framgång är att man ”skapar marknaden i förväg” genom att 

på olika sätt binda upp framtida kunder. Detta är en aktivitet som är minst lika viktig som 

att genomföra investeringar i distribution och produktion. En tankstation bör inte byggas 

förrän man vet, eller tror sig veta, att det finns ett tillräckligt kundunderlag. 

Samordnaren bör verka för att fordonsgas kommer in i lokala och regionala mål och 

planer i offentliga verksamheter och hos näringsliv och i företagen.  

De flesta verksamheter och företag har formulerat klimat- och miljömål och en policy för 

dessa. Samordnarens uppgift blir att se till att information sprids om att fordonsgas 

kommer att bli tillgänglig och att den kan bidra till att företagen når sina klimat- och 

miljömål.  

Samordnaren bör även verka för att kunskaperna om fordonsgasens fördelar sprids bland 

allmänhet och övriga beslutsfattare och kommande användare.  

När fordonsgas ska introduceras händer det ibland att opinionen vänder sig emot 

förslaget till placering av tankställe eller produktionsanläggning. Opinionsbildarna menar 

inte sällan att det är rätt att bygga produktionsanläggningar och tankställen för förnybara 

bränslen men att det inte bör ske just här (Not In My Back Yard).  

Vår rekommendation är att ha en transparent process under tillräckligt lång tid så att alla 

frågor kan besvaras och att eventuell oro kan reduceras. NIMBY-syndromet bygger i 

många fall på felaktiga föreställningar och brist på fakta.  

Även efter det att introduktionen är genomförd (infrastrukturen finns på plats och 

fordonsgasförsäljning och leveranser har påbörjats) finns det troligen behov av att 

behålla ett forum för information och gemensamma initiativ för att behålla och utveckla 

den regionala fordonsgassatsningen.  

Vår erfarenhet är att framgångsrika introduktioner av fordonsgas bland annat 

kännetecknas av att en eller flera ”eldsjälar” är engagerade i projektet. Med eldsjälar 
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menar vi här personer som har ett engagemang utöver det vanliga när det gäller att 

medverka till att fordonsgas kan användas i regionen. Den kloke samordnaren ser till att 

på lämpligt sätt engagera dessa personer i introduktionen av fordonsgas.  

Samordnaren bör även vara vaksam på det som numera kallas ”nånannanismen” dvs 

föreställningen att någon annan kommer att ta itu med eller har ansvar för mina egna 

problem och svårigheter. Den kloke samordnaren ser till att ansvarsfördelningen är tydlig 

och att lagda planer följs upp och revideras.  

Det finns många exempel på ett alltför snävt synsätt. Vi menar att man bör söka 

samverkan med liknande verksamheter i närområdet. Det finns stora fördelar i att kunna 

utbyta erfarenheter men också i att kunna samutnyttja resurser i ett driftskede. En av 

samordnarens uppgifter bör därför vara att verka för samverkan med aktörer som kan 

bidra till att fordonsgasintroduktionen blir framgångsrik.  

1.4 Värdekedjan  

Samtliga led i värdekedjan måste fungera för att introduktion av fordonsgas ska vara 

möjlig. Värdekedjan för fordonsgas kan beskrivas som i bilden nedan: 

 

Figur 1 Värdekedjan  
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I värdekedjan kommer flera aktörer att finnas. Samtliga behöver tillräckliga intäkter för 

att täcka sina kostnader. För samtliga begränsas intäkterna av hur mycket användarna är 

beredda att betala vid tankstället.  Samordnaren måste verka för att samtliga inblandade 

kan driva sina verksamheter med en långsiktigt uthållig ekonomi. Varje aktör måste göra 

sin kalkyl och förvissa sig om att den är långsiktigt hållbar.  

Det räcker dock inte med att värdekedjan är på plats och fungerar. Därutöver krävs att 

andra funktioner/leverantörer finns för att introduktionen av fordonsgas ska bli 

framgångsrik. Några exempel härpå är aktörer som säljer och servar gasfordon, aktörer 

som bygger och underhåller tankställen och åkerier som transporterar fordonsgas i de fall 

då ledningsbunden transport inte är aktuell.  

1.5 Nyckelaktörer 

Vi menar att ett tydligt ”utförarperspektiv” är viktigt. Det räcker inte med att identifiera 

vilka roller som krävs för en framgångsrik infrastrukturetablering. Man bör ta ytterligare 

ett steg och tidigt i processen söka definiera vilka aktörer som ska ta på sig respektive 

roll. Ett skäl härtill är att skapa engagemang hos de aktörer som ska genomföra projektet.  

Figuren nedan kan användas för att systematiskt identifiera nyckelaktörerna.  

Aktörer Frågeställning 

Användare Finns det kunder som väntas köpa stora volymer fordonsgas?  

Säljare Vilken aktör ska äga och driva tankställen? 

Vilken aktör ska sälja avtal om framtida fordonsgasleveranser? 

Distributörer Vilken aktör ska leverera fordonsgas till tankstationerna?  

Producenter Vilken aktör ska producera och sälja fordonsgasen till distributören? 

Finns det aktörer som idag producerar biogas utan att uppgradera den 

till fordonsgas? Kan de vara intresserade av att uppgradera och leverera? 
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Substrat Finns det substrat regionalt som kan användas för att producera 

fordonsgas?  

Politiken  Vilka politiska församlingar är eller bör bli engagerade i projektet?  

Samordnare Ska du själv eller någon annan ta rollen som samordnare? Om någon 

annan – vem? (se p 2.3)  

Övriga  Vilka övriga nyckelaktörer finns?  

Figur 2 Nyckelaktörer  
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2. Marknadsarbetet  

Marknadsarbetet delas här in i sex steg; 

1. Kartläggning 

2. Värdering  

3. Affärsplan  

4. Marknadsintroduktion (uppbyggnadsskede) 

5. Löpande försäljning och leverans (platåskede) 

6. Marknadsexpansion  

Marknadsarbetet bör ses som en iterativ process. I takt med att verksamheten utvecklas 

och omvärlden förändras behöver man revidera sina underlag och i vissa fall även 

tidigare beslut.  

 

Figur 3 Marknadsarbetet som en process 

Marknadsarbetet kräver god kunskap om vilka förutsättningarna är. Av det skälet behövs 

en kartläggning i vilken man samlar in uppgifter om de grundläggande förutsättningarna 

för den tänkta introduktionen.  

Värderingen bör omfatta alla delar i värdekedjan. Särskilt viktigt är det att redan i detta 

tidiga stadium av projektet söka identifiera vilka de tänkbara kunderna är. Vi 
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rekommenderar därför ett ”utifrån och in synsätt”, dvs att man utgår ifrån 

marknadsförutsättningarna.  

Detta innebär att det är efterfrågan på fordonsgas som ska styra eventuellt genomförande 

och dimensionering. Eventuell tillgång på substrat eller möjligheter att uppföra en 

produktionsanläggning eller goda inköpsmöjligheter bör betraktas som nödvändiga men 

ej tillräckliga förutsättningar.  

Vår erfarenhet är att man i många projekt har lagt för lite tid och resurser på 

marknadsfrågorna. Istället har teknikfrågorna hamnat i fokus. Teknikfrågorna är viktiga 

men marknadsfrågorna är väl så viktiga varför vi rekommenderar en god balans mellan 

dem. Detta gäller både under planeringsskedet och under genomförandeskedet.  

Affärsplanen lyfter vi fram som ett viktigt instrument för att skapa överblick, samordning 

och kontroll vilket är nödvändiga förutsättningar för att skapa en uthålligt god ekonomi.  

Marknadsintroduktionen utgör här de aktiviteter som leder till att infrastrukturen kommer 

på plats och att den kommer till användning genom försäljning och leveranser av 

fordonsgas.  

Med löpande försäljning menar vi ett skede då introduktionen är avklarad och projektet har 

nått, eller är nära, de leveransvolymer som man i projektet bedömer vara långsiktigt 

rimliga. 

Med expansion menar vi här ett eventuellt skede när projektet kan expanderas antingen till 

nya geografiska marknader eller till kundgrupper inom den egna regionen vilka vid 

projektstarten inte bedömdes ingå bland målgrupperna. 
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3. Kartläggning  

3.1 Avsikt och slutprodukt  

Avsikten med kartläggningen är att relativt snabbt ta fram ett underlag som gör att man kan 

bilda sig en översiktlig uppfattning om huruvida en introduktion av fordonsgas i området 

är realistisk eller inte.  

Slutprodukten i detta steg är att med hjälp av framtagna underlag kunna svara på frågan 

”finns det förutsättningar att skapa infrastruktur och en marknad för fordonsgas?”.  

För att kunna göra detta krävs att man tar in uppgifter om de grundläggande 

förutsättningarna för den tänkta introduktionen.  

3.2 Marknadsförutsättningarna  

Med ett utifrån-in-perspektiv bör man tidigt börja arbeta med frågorna om de framtida 

fordonsgasanvändarna. 

Redan i detta tidiga stadium, när kartläggningen görs, bör följande frågor besvaras så 

långt det är möjligt:  

 Vilka ska använda fordonsgasen?  

 Hur mycket är kunderna beredda att betala för fordonsgasen?  

 I vilken takt kan kunderna komma att byta till gasfordon?  

 Hur ska försäljning och leverans av fordonsgas gå till?  

 Vilka är konkurrenterna?  

 Vilka stöd och hinder finns för en introduktion av fordonsgas?  

Ofta är introduktion av fordonsgas beroende av att ett antal situationsspecifika 

förutsättningar. Det kan till exempel gälla innehållet i de kommunala avfallsplanerna som 

kan ha betydelse för möjligheterna att tillföra substrat (matavfall och slam från 

avloppsvattenrening) eller befintliga regionala upphandlingskontrakt för kollektivtrafik 

som gör att kollektivtrafiken kan byta fordon först efter flera år. Kartläggningen bör 

innefatta sådana specifika förutsättningar.  

3.3 Vilka ska använda fordonsgasen?  

Ett enkelt sätt att systematisera arbetet med att bedöma marknadspotentialen är att dela 

in marknaden efter kundsegment och användningssätt. Bilden nedan illustrerar detta: 
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 Offentliga aktörer Privata aktörer 

 Kommuner och 

deras bolag 

Landsting Kollektiv-

trafikmyndigheter 

Professionella  Hushåll  

Bussar      

Tunga 

lastbilar 

     

Lätta 

lastbilar 

     

Sopbilar       

Taxi       

Personbilar      

Övriga 

fordon 

     

Figur 4 Kundsegment och fordon 

I ett första steg bedömer man den totala potentialen i form av antal fordon och deras 

energiförbrukning. Uppgifter kan hämtas från officiell statistik, från kända tumregler 

inom branschen eller genom direkta kontakter med aktörerna ifråga. Vi menar att 

kartläggningsarbetet kan vara ett bra sätt att sprida information om projektet och att 

skapa relationer med potentiella framtida gasanvändare.  

I ett andra steg bedömer man anslutningsgrad och anslutningstakt, se p 4.5.  

Vi menar att det allra bästa är att gå ytterligare ett steg i inventeringsarbetet och satsa på 

att ange tänkbara större framtida kunder med namn. Ett av de viktigaste skälen är att det 

krävs att projektet knyter framtida storförbrukare till sig i förväg via avtal eller 
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avsiktsförklaringar (”letter of intent”). När en eller flera större kunder sagt sig vilja köpa 

fordonsgas blir det också lättare att marknadsföra till återstående potentiella kunder.  

Projektet måste därför balansera mellan att reducera risk och öka möjligheterna att knyta 

framtida kunder till sig. Riskreducering görs genom att fatta definitiva investerings- eller 

genomförandebeslut först när en tillräcklig stor framtida försäljningsvolym är knuten till 

projektet. Samtidigt är det så att det ligger i sakens natur att när man kan deklarera att 

infrastrukturutbyggnaden verkligen blir av så underlättas försäljningsarbetet. Kunderna 

måste som regel skaffa gasfordon vilket i många fall behöver pareras med existerande 

planer för fordonsbyten.  

3.4 Hur mycket är kunderna beredda att betala? 

Betalningsviljan beror på två grundläggande faktorer; den första är skillnaden i kostnad 

mellan att använda fordon som är gasdrivna och fordon som inte är det (ekonomi), och 

den andra är om användaren är beredd att betala för fordonsgasens mervärden (klimat 

och miljö).  

Det finns med säkerhet inget entydigt svar på frågan. Olika kunder har olika preferenser 

och därmed olika betalningsvilja.  

För att gaffla in kundernas betalningsvilja rekommenderar vi att en beräkning av 

kostnaderna för körning med gasfordon respektive andra fordon görs. 

Kostnaden för fordonsdrift kan översiktligt beskrivas som: 

Kostnadsposter Kostnad  

Fordonets avskrivningskostnader A 

Fordonets bränslekostnader med hänsyn tagen till bränslets energiinnehåll 

och pris samt fordonets energiförbrukning 

B 

Fordonets drift och underhållskostnader inklusive skatter och andra avgifter 

samt eventuella bidrag 

C 

Summa kostnader A + B + 

C 

Figur 5 Kostnader för fordonsdrift 
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När bedömning av betalningsviljan görs måste omräkning ske med hänsyn till 

energiinnehåll i bränslen och energiförbrukning i jämförda fordon.  

Normalt är ett gasfordon dyrare i inköp. Om så är fallet krävs att bränsle- och 

driftskostnader är lägre för gasfordon än för konkurrerande bränslealternativ. Detta 

innebär att konkurrensförmågan är olika beroende på om kunden står i begrepp att köpa 

ett nytt fordon eller om han överväger att göra sig av med fungerande fordon i förtid.  

Miljö- och klimatnyttan kommer att ha ett värde för många kunder. Vår erfarenhet är 

dock att det endast är en del av kunderna som kommer att vara beredda att betala ett 

något högre pris för att detta mervärde. Det är framförallt företag med en grön profil 

och offentliga verksamheter som är beredda betala för klimat- och miljönyttan medan 

körekonomin är viktigare för många privatpersoner. Företag och offentliga verksamheter 

vill ofta signalera hög klimat- och miljömedvetenhet.  

Man brukar prata om early adopters. Det som utmärker dem är att de är tidiga med att ta 

till sig och använda sig av ny teknik. Fordonsgas kan ses som ny miljöteknik. Använd 

early adopters för att sprida kunskapen om att fordonsgas är tillgänglig och fördelarna med 

den.  

För att snabba på introduktionen kan det vara klokt att ta höjd för att fordonsgasen kan 

komma att behöva säljas till ett pris som är lägre räknat per kWh än vad existerande 

bränslen säljs för. Om man väljer en linje som innebär att fordonsgasen säljs med rabatt 

bör man vara tydlig med att rabatten är en introduktionsrabatt, inte något som varar för 

evigt. Eftersom de två aktörer som har störst intressen av att få till stånd löpande 

leveranser av fordonsgas är producenten och tankstationägaren bör dessa båda aktörer 

bära var sin del av rabattkostnaden. Lämpligen skriver man in i avtalet mellan producent 

och tankstationägare hur rabatten ska hanteras och regleras.  

Den som säljer fordonsgas har behov av att ständigt följa det ekvivalenta 

fordonsgaspriset, dvs det pris vid vilket fordonsgasen kostar lika mycket som 

konkurrerande bränslen (bensin och diesel). Det är viktigt att notera att det ekvivalenta 

fordonsgaspriset inte nödvändigtvis är detsamma som det pris som ska användas. I den 

slutliga bedömningen behöver man bland annat ta hänsyn till vad fordonsgas kostar i 

närliggande geografiska områden, om det krävs ett rabatterat pris för att under en 

övergångsperiod stimulera till investeringar i gasfordon och i vilken utsträckning som 

kunderna är beredda att betala ett premium för fordonsgasen mervärden.  

3.5 I vilken takt kommer byte till fordonsgasfordon att ske?  

Takten i marknadsuppbyggnaden är viktig för projektekonomin. Ju tidigare man kan 

skapa intäkter desto snabbare kan man återbetala investeringarna. När man värderar 
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projektekonomin bör man därför ta hänsyn till den förväntade uppbyggnadstakten. I 

annat fall riskerar man en glädjekalkyl. Lägg märke till det uppenbara: det är leveranserna 

som skapar intäkter!  

 

Figur 6 Från marknadspotential till leverans att fakturera 

Den totala drivmedelsmarknaden är större än den marknad som kommer att välja 

fordonsgas. Inte alla kommer att vilja byta till fordonsgas. Hur många som kommer att 

byta drivmedel är bland annat beroende av användarnas totalekonomi, deras värdering av 

miljö- och klimatnytta samt eventuella stöd/hinder för fordonsbyte.  

Vissa användare kommer att vilja byta till fordonsgas men man kommer att vänta intill 

dess att den befintliga fordonsflottan ska bytas. Här tvingas man således konstatera att 

leveranserna av fordonsgas kommer senare trots att viljan att byta finns.  

Uppbyggnadstakten är beroende av hur stor marknaden är totalt, hur stor andel av denna 

som man kan förvänta kommer att gå över till fordonsgas samt i vilken takt som detta 

kommer att ske.  
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Figur 7 Gasförsäljning 

Det som figur 7 visar på är att det är rimligt anta att det kommer att ta flera år innan 

gasleveranserna, och därmed intäkterna, når den nivå som man bedömer vara en rimlig 

platånivå.  

3.6 Hur ska försäljning och leverans gå till?  

För god projektekonomi är det viktigt att så snart som möjligt efter att investeringar i 

infrastruktur är gjorda få ett högt kapacitetsutnyttjande. Det är därför angeläget att 

snabbt komma igång med försäljning och leveranser av fordonsgas.  

I många fall har introduktion av fordonsgas i en region baserats på att en eller flera 

offentliga kunder köper en stor volym fordonsgas under flera år. Det kan gälla fordon i 

kollektivtrafik men också andra fordon som används av offentliga institutioner såsom 

sopbilar, färdtjänst, hemtjänst och andra tjänstebilar.  

Vår erfarenhet är att ett samarbete med en stabil kund som står för en jämförelsevis hög 

efterfrågan redan tidigt i projektet är en viktig framgångsfaktor. En sådan kund ger inte 

bara stabila intäkter utan tillför även ett värde genom att han kommer att signalera att 

fordonsgas finns i regionen. Förarna av fordonsgasfordonen kommer att kunna bli 

ambassadörer för gasfordon och därmed underlätta införsäljningen.  
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Det som kan förstärka och snabba på marknadsintroduktionen är att andra aktörer med 

flera fordon såsom taxi eller åkerier konverterar hela eller delar av sina fordonsflottor.  

Här måste man beakta att kunderna kan ha olika beslutsprocesser som påverkar hur 

snabbt man kommer att bli fordonsgaskund och hur snabbt man ökar sina inköp. En 

faktor som kan påverka är åldern på existerande fordon och den planerade utbytestakten.  

Vår erfarenhet är att det i många fall kan finnas möjlighet att öka utbytestakten hos 

aktörer med större fordonsflottor genom att omdisponera fordon. Det kan ske genom 

att man byter befintliga fordon internt. Genom att byta uttjänta fordon med användning 

som är mindre lämplig för gasfordon mot ännu ej uttjänta fordon med användning som 

är lämplig för gasfordon kan utbytestakten öka. Hjälp kunderna att se möjligheterna!  

Fordonsgasen kommer att säljas ”över disk”, dvs vid tankstation till ett pris som är 

synligt. Här kan det finnas anledning att överväga om framförallt större förbrukare ska 

kunna köpa fordonsgas i avtal med lång bindningstid? Sådana avtal innebär att projektet 

kan reducera den ekonomiska risken. Framtida leveranser kan säkras till både volym och 

pris.  

Distributionsstrukturen har betydelse för leveransförmågan. Bland de frågor som måste 

besvaras finns: 

 I vilken form ska fordonsgasen tas emot vid tankstället, flytande (LNG/LBG) 

eller i gasform (CNG/CBG)?  

 Hur många tankställen ska finnas?  

 Ska tankställen integreras med existerande bensinmackar eller ska de byggas 

fristående?  

 Ska fordonsgas säljas vid ett tankställe som enbart saluför förnybara drivmedel?  

 Om de ska vara fristående, var ska de placeras? 

 Ska det finnas icke publika tankställen, dvs finns det kunder som har så stora 

fordonsflottor att de kan erbjudas ett eget tankställe på sin verksamhetsplats? Är 

dessa fordon lämpliga för långsamtankning?  

 Ska tunga och lätta fordon kunna tankas vid samma tankställe eller ska 

tankningen separeras till två ställen?  

Till bilden hör att fundera på huruvida det egna tankstället ska bli en del i en utbyggnad 

som sker i form av ”öar eller i korridorer”. Valet mellan ö eller korridor bör påverkas av 

vilka fordon det är som ska använda fordonsgasen 
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Fördelen med ö-byggen är att man skapar ett kluster där det finns flera tankstationer 

vilket ökar tillgängligheten och leveranssäkerheten. Fördelen med att bygga i korridorer 

är att man skapar ett mönster där tankning kan ske efter ett visst antal kilometer.  

Vår erfarenhet är att det finns tunga skäl att börja infrastrukturuppbyggnaden med att 

skapa öar. Lättare fordon som t ex taxi, personbilar och lättare transportbilar har ofta ett 

mer komplext men också mer regionalt rörelsemönster. En vanlig åsikt bland förare av 

gasfordon är att det är viktigt att det finns goda möjligheter att tanka, dvs att det finns 

flera tankställen, och att tankning kan ske utan onödig fördröjning, dvs inga eller korta 

köer. Det är med andra ord en fördel om det finns flera tankstationer i närheten av 

varandra.  

Tunga transporter går ofta långa sträckor i väl definierade rutter. Många bedömare menar 

att tunga transporter i framtiden kommer att använda flytande biogas eller naturgas. Om 

och när så blir fallet bör tankställen som kan erbjuda flytande fordonsgas placeras längs 

med större transportkorridorer, eller knutpunkter, utanför tätorterna.  

3.7 Vilka är konkurrenterna?  

Konkurrerande bränslen är som regel främst bensin och diesel. Konsumentpriserna på 

dessa bränslen blir därför viktiga när man ska prissätta fordonsgasen. Kontinuerlig 

uppföljning av bensin och dieselpriser behövs.  

Man kan även läsa av marknadspriserna för fordonsgas i regioner med liknande 

förutsättningar som den egna.  

Etablerad tankställen har i många fall kompletterande service i form av butik, toaletter, 

kafé, biltvätt etc. Här bör man ha en idé om hur man ska förhålla sig till behovet av 

kompletterande service. 

En möjlig lösning kan vara att integrera det egna tankstället med en existerande 

bensinmack.  

Det finns flera alternativa drivmedel som också de ger mindre påverkan på klimat och 

miljö än vad bensin- och dieseldrift ger. Exempel härpå är vätgas, elektricitet, biodiesel 

(HVO, RME och FAME), bioetanol, biometanol, och DME. Vår uppfattning är att 

dessa bränslen bör ses som kompletterande till fordonsgas, inte som konkurrerande. Det 

behövs en mix av drivmedelslösningar för att ställa om transportsystemet samtidigt som 

de bidrar till att öka intresset för att köra på förnybara bränslen vilket indirekt gynnar 

fordonsgasen. I sammanhanget kan även nämnas hybridfordon som kan minska 

användningen av fossila bränslen.  
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3.8 Vilka stöd och hinder finns? 

Stöd och hinder för en introduktion av fordonsgas bör identifieras på ett tidigt stadium. 

Det främsta skälet är att de ofta spelar en mycket stor roll för projektets lönsamhet.  

Vår rekommendation är att i varje projekt klarställa vilka stöd som kan bli aktuella i 

regionen.  Några exempel på stöd är: 

 Ingen energi- eller koldioxidskatt på biogas. 

 Ingen energiskatt på och reducerad koldioxidskatt på naturgas som används till 

fordonsdrift om hållbarhetsbevis finns. 

 Investeringsstöd (främst till gårdsbaserad biogas inom landsbygdsprogrammet). 

 Stöd till lokala klimatinvesteringar.  

 Supermiljöbilpremie ges till nya bilar med mycket låga utsläpp av växthusgaser.  

 Nedsatt förmånsvärde för vissa miljöanpassade tjänstebilar. 

 Lag om att tillhandahålla förnybara drivmedel kräver att tankningsstationer 

tillhandahåller minst ett förnybart drivmedel.  

Utöver ekonomiska stöd kan det finnas indirekta stöd i form av mål för klimat och miljö 

i den offentliga förvaltningen men också hos privata aktörer. Här kan fordonsgasen 

hjälpa till med att nå dessa mål.  

Hinder kan vara av flera slag: 

 Ett är att beslutsprocesserna i politiken och i företag kan vara långa.  

 Ett annat hinder kan vara att allmänhet och beslutsfattare har låg kunskap om 

fordonsgas som drivmedel.  

 Ytterligare ett hinder kan vara att det krävs bygglov och andra tillstånd för att 

upprätta tankställen. 

Vår rekommendation är att klarställa vilka hinder som kan bli aktuella i regionen samt att 

ta reda på vad som krävs för att undanröja dessa. Detta för att snabba upp processen och 

för att undvika kostnader.  

3.9 Tillförsel och distribution 

För att kunna svara tillfredställande på frågan ”finns det förutsättningar att skapa 

infrastruktur och en marknad för fordonsgas?” bör man även ha en bild av hur tillförsel 

och distribution av fordonsgasen ska ske.  

Några frågor som bör belysas är: 

 Ska vi ha ett eller flera tankställen?  
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 Varifrån ska fordonsgasen komma?  

 Ska fordonsgasen produceras lokalt eller köpas in?  

 Ska vi ta emot gas i flytande form eller i gasform?  

 Vad är ett rimligt inköpspris alternativt produktionspris?  

 Hur ska transporten till tankstället ske, via ledning eller med bil?   

 Hur löser vi frågorna om back-up och ojämn förbrukning?  

Många av de frågor som rör tillförsel och distribution är av teknisk natur. Det gäller att få 

balans mellan tillgång och efterfrågan på fordonsgas, dels för att se till att den som vill 

köra kan köra och dels för att undvika onödiga kostnader och därmed skapa en 

långsiktigt god ekonomi för tankstationägare med flera.  
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4. Värdering  

4.1 Avsikt och slutprodukt 

Avsikten med värderingen är att utifrån ett fördjupat underlag kunna lämna en 

rekommendation till beslut om huruvida en introduktion av fordonsgas i regionen har 

förutsättningar att lyckas och ge en långsiktigt uthållig god ekonomi. 

Slutprodukten i detta steg är att med hjälp av framtagna underlag kunna svara på frågan ”ska 

vi satsa på att skapa en infrastruktur och marknad för fordonsgas?”. I frågan ligger 

givetvis att ha en uppfattning om vilka det är som ska genomföra satsningen och vilka 

aktiviteter de ska utföra utöver att engagera sig ekonomiskt.  

Värderingen måste omfatta hela introduktionsarbetet, dvs hela värdekedjan. Man måste i 

detta skede ha en god bild av vilka aktörer som ska ta på sig en roll i introduktionsarbetet 

och vilka insatser det kommer att kräva av dem.  

I arbetet ligger att kvantifiera det som kommer att ge intäkter och kostnader så att man 

får en god bild av kommande kassaflöden. Flera av de poster som i kartläggningsarbetet 

har hanterats som kluster eller närmevärden bör i detta skede specificeras.  

Det gäller t ex de stora potentiella kunderna. Om det inte redan är gjort bör de i detta 

skede anges med namn och nuvarande drivmedelsförbrukning.  

På motsvarande sätt måste man i detta skede kunna ange inköpspriset på fordonsgas med 

god precision.  

Även tänkta investeringar i produktion, distribution och försäljning bör uppskattas med 

god precision.  

För att kunna göra värderingen behöver man ett bra kalkylverktyg.  

4.2 Använd kalkylen aktivt  

I värdekedjan finns flera aktörer som kommer att engagera sig ekonomiskt. Deras 

gemensamma nämnare är en önskan om att introduktionen ska bli framgångsrik. 

Samtliga aktörer behöver få ihop sin individuella kalkyl. I annat fall riskerar man att 

någon aktör så småningom vill dra sig ur eller avveckla sin verksamhet. 

Kalkylmodellen bör därför användas aktivt. Med det menar vi att genom att kontinuerligt 

uppdatera kalkylen när ny information kommer finns det möjlighet att i tid upptäcka när 

förutsättningarna för fordonsgas förändras till det bättre eller sämre.  

Genom att använda kalkylen aktivt kommer man att få ett bättre grepp om ekonomin 

och ett enkelt ”early-warning-system”. Därmed kan man agera snabbare.  
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4.3 Beslut styrs inte enbart av ekonomiska faktorer 

Vår erfarenhet är att beslutsfattandet inte enbart styrs av ekonomiska faktorer. Även 

politisk åskådning eller personliga åsikter kommer att ha betydelse för vilka beslut som 

tas och därmed hur väl introduktionen lyckas.  

Ett exempel är en kommun där efterfrågan på fordonsgas gjord på biogas överskred 

tillgången. Den ekonomiskt rationella lösningen vore att köpa in naturgas under ett 

övergångsskede intill dess att efterfrågan återigen skulle kunna mötas med biogasbaserad 

fordonsgas. På grund av låsningen till biogas fick man brist på fordonsgas vilket blev ett 

tillfälligt hinder för ökad försäljning. Det gick till och med så långt att man bestämde sig 

för att sälja fem nyinköpta gasbussar innan de kom till användning.  

4.4 Avtal före beslut om att gå vidare 

Vi anbefaller starkt att man följer principen ”avtal före beslut om att gå vidare”. Metoden 

är vanlig vid infrastrukturutbyggnader och innebär att man villkorar genomförandet av 

avtal med att man i förväg lyckas kontraktera en viss framtida leveransvolym. Metoden 

leder till att risken för investerarna minskar.  

En stor del av kunderna har säkerligen för avsikt att köpa fordonsgas ”över disk” och är 

inte beredda att i förväg binda sig för framtida leveranser. De aktörer man i ett tidigt 

skede bör rikta in sig på är därmed de som har ett större antal fordon såsom kommuner, 

kollektivtrafikmyndigheter, taxi, åkerier och liknande.  

Vilken konkret nivå avseende kontrakterade framtida leveranser som man ska villkora ett 

utbyggnadsbeslut med beror dels på förutsättningarna i det enskilda projektet och dels på 

investerarnas riskbenägenhet.  

På motsvarande sätt bör man så tidigt som möjligt ha klarställt villkoren för 

fordonsgasinköp. Genom att så långt det är möjligt ”stänga kalkylen” minskar man 

risktagandet.  
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5. Affärsplan  

5.1 Avsikt och slutprodukt 

Affärsplanen görs med utgångspunkt ifrån att beslut om genomförande är taget eller 

kommer att tas inom kort.  

Avsikten med affärsplanen är att skapa ett verktyg för framgångsrikt genomförande av 

projektet. I affärsplanen kommer tidigare framtagna underlag att kunna användas även 

om de i många fall kan behöver aktualiseras och kompletteras.  

Slutprodukten i detta steg är en affärsplan i vilken man beskriver vilka mål man har med 

verksamheten och hur man ska göra för att nå målen.  

Varför gör man en affärsplan? Det finns två huvudsakliga läsare, investerarna som ska 

satsa pengar vill se om verksamheten har möjligheter att gå ihop och de som ska 

genomföra projektet behöver ett verktyg som på ett sammanhållet sätt visar vad som ska 

uppnås och hur det ska gå till. Med en affärsplan blir det lättare att skapa samsyn i 

verksamheten.  

Vi menar att varje aktör i värdekedjan behöver göra sin affärsplan. I det följande förs ett 

resonemang som tar sitt avstamp från tankstationägaren.  

5.2 Affärsplanen omfattar hela verksamheten  

I affärsplanen tar man ett helhetsgrepp samtidigt som man försöker vara både kortsiktig 

och långsiktig. Vi rekommenderar att man har en vy som omfattar minst fem år i den 

första affärsplanen.  

5.3 Vision, affärsidé och mål  

Börja med att beskriva verksamhetens vision, affärsidé och mål.  

Det ska vara enkelt att förstå vad man vill uppnå med verksamheten, till exempel att 

etablera en infrastruktur i ett visst område före en viss tidpunkt samt att få igång 

försäljning och leveranser av fordonsgas från ett visst datum.  

Målen bör även omfatta verksamheten i ett ”platåskede” dvs hur ser försäljning och 

leveranser ut när verksamheten nått den nivå som man bedömer som långsiktigt lämplig?  

Därutöver bör man formulera mål för uppbyggnadsskedet, dvs i vilken takt ska 

försäljning och leveranser öka fram till platåskedet? 
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5.4 Marknad 

För att nå målen krävs att ett antal aktiviteter genomförs och att ett antal delmål uppnås.  

I affärsplanen beskriver man därför lämpligen målgrupper, erbjudanden, 

försäljningsorganisation och försäljningssätt.  

Olika målgrupper ska sannolikt nås på olika sätt. Här kan man lämpligen använda 

tabellen i avsnitt 3.3 för att systematiskt sätta realistiska mål men också för att fundera på 

vilka erbjudanden som respektive målgrupp ska få och vilken organisation som behövs 

för att nå målgrupperna.  

Beskriv på vilket sätt som försäljningsarbetet ska kompletteras med stödjande åtgärder 

såsom information och reklam. Beskriv vilka kanaler som ska användas, dvs hur 

information och reklam ska nå mottagaren. 

En god idé är troligen att komplettera den riktade informationen och reklamen med mer 

allmän information. Detta för att skapa intresse för fordonsgas även i de grupper som 

indirekt kan påverka beslutsfattarna.  

Bedöm vilka kostnader som marknadsåtgärderna kommer att medföra.  

5.5 Försäljning och leverans 

Beskriv hur fordonsgasen ska levereras till kunderna. Det arbete som är gjort för att 

besvara frågorna i avsnitt 3.6 kan troligen vara en bra utgångspunkt för denna 

beskrivning.  

En viktig distributionsfråga är hur man kan förvissa sig om att det går att tanka dygnet 

om. Finns kompetens att tillgå som kan hantera tillfälliga driftstopp i tankstationerna?  

Bedöm vilka investeringar och kostnader som distributionen kommer att medföra.  

5.6 Inköp  

Beskriv inköpsvillkoren. Finns en eller flera leverantörer? Är priserna desamma?  

Vilka är betalningsvillkoren? Kommer det att vara nödvändigt att betala för inköpen före 

det att kunderna betalar? Om svaret är ja – hur stort rörelsekapital krävs?  

Vilken flexibilitet finns när det gäller att hantera frågor som rör avvikelser mellan köpta 

eller prognoserade försäljningsvolymer och -mönster mot utfallna dito? Kommer 

eventuell obalans att medföra kostnader?  

Hur är frågan om back-up löst? Medför den kostnader eller investeringar?  
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Bedöm vilka kostnader och investeringar som inköpen sammantaget kommer att 

medföra.  

5.7 Personalbehov 

Vilka kompetenser krävs för att driva verksamheten? Hur ska dessa kompetenser 

anskaffas? Anställas eller tas in som konsulter?  

5.8 Riskanalys 

Försök göra en realistisk beskrivning av verksamhetens risker och vad som kan göras för 

att reducera dem.  

Ett enkelt och bra verktyg är att använda en sannolikhets- och påverkansmatris. Efter det 

att man har identifierat viktigare risker använder man matrisen för att prioritera vilka 

risker som behöver åtgärdas direkt och vilka risker man tvingas leva med. Prioriteringen 

bygger på att man för varje risk ansätter en sannolikhet (hög, medel och låg) för att 

händelsen ska inträffa samt en bedömning av hur stor påverkan som händelsen kommer 

att ha om den inträffar (låg, medel eller hög).  

 

Figur 8 Sannolikhets- och påverkansmatris för att prioritera 
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Matrisen innehåller nio rutor. I många fall är det inte genomförbart att hantera samtliga 

risker. Matrisen kan vara till hjälp för att prioritera vilka risker som ska hanteras först och 

vilka risker som man får vänta med att hantera. De risker som man bör prioritera finns i 

rutan ”eliminera” samt i rutorna ”minimera”.  

Hanteringen av risker kan göras så att man i projektet upprättar en enkel åtgärdslista i 

vilken man beskriver riskerna, vad riskerna beror på, deras konsekvenser om händelserna 

inträffar samt vilka åtgärder man ska vidta för att förebygga och reducera 

skadeverkningarna. Vilken person som är ansvarig för att genomföra åtgärderna bör 

tydligt anges. I tabellen nedan ges ett exempel på hur en sådan åtgärdslista kan se ut.  

Åtgärdslista 

Risk Orsak Konsekvens Åtgärd Ansvarig  

Instegstakten 

för nya kunder 

blir 

långsammare 

än vad som 

bedömts  

Intresset hos eller 

tidsåtgången i 

beslutsgången hos 

nyckelkunder har 

felbedömts eller 

förutsättningarna 

hos kunderna har 

ändrats. 

Intäkterna 

kommer att bli 

lägre än förväntat 

under en följd av 

år samtidigt som 

vi riskerar att ha 

köpt på oss för 

mycket gas. 

Teckna avtal 

med kunder om 

framtida 

leveranser före 

beslut om 

investeringar. 

Anna 

Bränslepriserna 

faller efter det 

att inköp skett 

men före det att 

försäljning 

skett. 

Oljepriserna faller 

vilket gör att 

konkurrerande 

bränslen blir 

billigare. 

För att behålla 

samma relation 

mellan 

fordonsgas och 

fossila bränslen 

krävs att 

fordonsgaspriset 

sänks.  

Utarbeta en 

säkringspolicy 

med vars hjälp 

prisrisken kan 

reduceras.  

Bertil 

För oss 

gynnsam 

skatte-

subvention 

försvinner. 

Beslut i EU eller i 

riksdagen. 

För att behålla 

samma relation 

mellan 

fordonsgas och 

fossila bränslen 

krävs att 

Följ 

prisutvecklingen 

noga och 

medverka i 

bransch-

organisationens 

Bertil  
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fordonsgaspriset 

sänks. 

arbete. 

Anläggningen 

blir dyrare än 

planerat.  

Dålig 

projektledning. 

Investerings 

budgeten 

överskrids. 

Engagera kunnig 

och erfaren 

projektledare 

Carina 

Osv     

Figur 9 Exempel på åtgärdslista 

Vår erfarenhet är att det finns en risk att man överskattar takten i vilken leveranserna 

kommer att byggas upp. Detta är i många fall en följd av att man underskattar 

tidsåtgången för kundernas beslutsprocesser. I olyckliga fall kan detta innebära att man 

överskattar intäkterna och att man köper på sig alltför stora volymer fordonsgas. Det 

omvända kan givetvis också gälla.  

Den som i förväg bedömer att kundernas beslutsprocess kan bli en trång sektor bör 

tidigt börja med införsäljning till nyckelaktörer. I bästa fall kan införsäljningen innebära 

att flera av nyckelkunderna i förväg har tecknat sig för att köpa vissa volymer fordonsgas.  

Om man väljer att köpa in fordonsgas i förväg till fasta priser finns det risk för förluster 

om marknadspriserna därefter går ned. Priset till kund kommer ju då att falla vilket kan 

medföra att man kan tvingas sälja med ett lägre täckningsbidrag än vad man väntat sig.  

För att reducera tankstationägarens risk finns det behov av en viss flexibilitet både i 

inköpsvolym och i inköpspris. Detta är en fråga mellan producenten och 

tankstationägaren att avtala om.  

Risken att skatterna på bränslen förändras kan inte försummas. Varje ändring i 

energiskatterna som ändrar ett specifikt bränsles relativa skattebelastning kommer att 

påverka detta bränsles konkurrensförmåga. Ett sådant exempel kan vara att låga skatter 

på fordonsgas blir högre utan att övriga bränslens skatter ändras lika mycket. 

Den politiska risken, dvs risken att spelreglerna förändras, kan inte heller försummas. 

Skatterisken beskriven ovan är en sådan politisk risk. Ett annat exempel är ändringar i 

regelsystemen som försämrar eller försvårar för fordonsgasaktörerna.  

Anläggningarna bör givetvis försäkras bland annat mot maskinskador och försäkringar 

mot personskador bör, som i alla verksamheter, finnas.  
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5.9 Ekonomi  

Gör en översiktlig bedömning av projektets kapitalbehov. Lägg märke till att utöver 

investeringar och operativa kostnader kan det finnas behov av rörelsekapital bland annat 

för att möta olika betalningsmönster i försäljning och inköp.  

Gör en lönsamhetsbedömning för en längre period, t ex tio år om anläggningarna 

förväntas ha en teknisk livslängd som är så lång och om efterfrågan från kunderna kan 

väntas finnas kvar så länge.  

Gör en kassaflödesbedömning för en medellång period, t ex fem år. Detta för att se att 

verksamheten inte kommer att drabbas av kapitalbrist.  

Om lönsamhetsbedömningen visar att det finns risk att verksamheten kommer att gå 

med förlust inledningsvis  – fundera på vad som kan göras för att förbättra lönsamheten 

samt om det är acceptabelt för investarna att verksamheten visar förlust under en 

begränsads period.  

Gör en analys av vilka kostnader som är fasta och vilka som är rörliga. Höga fasta 

kostnader innebär att det är angeläget att snabbt få igång leveranser som ger 

täckningsbidrag för att täcka både fasta och rörliga kostnader.  

Informera investerare och långivare om hur ekonomin väntas komma att se ut i närtid 

och på längre sikt. Avisera eventuella behov av kompletterande kapitaltillskott.  

  



 

 

33 Projekt BioGaC 2015-09-30 

 

6. Marknadsintroduktion  

6.1 Avsikt och slutprodukt 

Avsikten med detta steg är att påbörja och genomföra försäljning och leverans av 

fordonsgas.  

Slutprodukten i detta steg är en marknadsintroduktion som följer de mål som formulerats i 

affärsplanen.  

6.2 Utgå ifrån fastlagda sälj- och leveransmål  

I affärsplanen har sälj- och leveransmål satts upp.  

6.3 Designa och sätt upp försäljningsorganisationen  

Hur ska försäljningen genomföras? En del av försäljningen kommer att ske ”över disk” 

vid tankställena. Kräver denna försäljning egen personal?  

Att skapa goda relationer med kunder och andra nyckelaktörer är nödvändigt. Med goda 

relationer menas här i första hand att vara en seriös aktör som kan sätta sig in i kundens 

situation och förstå dennes förutsättningar. Genom att hjälpa kunden med tips och råd, 

och därmed underlätta för denne att kunna ta beslut, positionerar du dig som en aktör 

för vilken man har förtroende. Att skapa och utveckla relationerna är en nödvändig 

process både före, under och efter marknadsintroduktionen.  

En stor del av volymen kommer sannolikt att säljas till få stora kunder. För att teckna 

avtal med dessa krävs resurser. Hur många? Ska dessa anställas eller hyras in på 

konsultbas?  

I vilken utsträckning ska säljsupport finnas? Säljsupportens uppgift är att underlätta 

säljarbetet t ex genom att ta fram säljstödsmaterial och genom att bistå säljarna inför 

kundbesök.  

Fördela försäljningsmålen på säljare. Säljmålen ska tidsbestämmas. Skapa rutiner för hur 

utfallsredovisningen ska gå till.  

Använd löpande gjorda erfarenheter (utfallssiffror och säljerfarenheter) för att dra 

slutsatser om huruvida försäljningsarbetet kan förbättras.  

6.4 Informera och utbilda  

Vår erfarenhet är att kunskapen om fordonsgas i många fall är låg bland allmänhet och 

beslutsfattare i offentliga förvaltningar och näringsliv. Detta gäller generellt även om 
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fordonsgas har varit tillgänglig under långt tid. Vi menar därför att det finns behov av att 

sprida information och ”utbilda” media, beslutsfattare, allmänhet med flera.  

Vår erfarenhet är att regionala bilförsäljare bör finnas med bland målgrupperna som 

erbjuds information.  

6.5 Utforma dina produkter och erbjudanden  

Redan i arbetet med affärsplanen har visst arbete gjorts med att bestämma vilka 

produkter och erbjudanden som ska finnas. Utgå ifrån dessa men fundera ett varv till på 

om det är möjligt att ytterligare ”vässa dem”.  

Frågan om eventuella introduktionsrabatter bör vara aktuell redan i arbetet med 

affärsplanen. Om sådana ska användas, se till att säljorganisationen är väl införstådd med 

hur och i vilka sammanhang de ska användas. En viktig fråga är också hur rabattsystemet 

ska kommuniceras. Det gäller att trovärdigt kunna svara på frågan varför vissa 

kundgrupper ska gynnas framför andra.  

Skapa rutiner för att ”bekräfta rätt val” för de kunder som redan valt fordonsgas. Det 

kan göras genom att kontinuerligt informera om vilka bidrag till klimatnyttan som 

fordonsgasen har lämnat eller hur ”typkunders” körekonomi har förbättrats genom 

fordonsgasanvändning. Informationen kan spridas via hemsidor, på fakturor eller 

kassakvitton, via displayer vid tankställen osv.  

Överväg om det är möjligt att skapa mervärden för kunderna genom tillägg till 

fordonsgasprodukten. Syftet med sådana tillägg är att öka produkternas attraktivitet.  

Ett exempel är den miljömärkning, ”Svanen”, som en aktör gjort av fordonsgas framställd 

från biogas. Genom att förse fordonsgasen med Svanen-märkning garanteras att 

produktens påverkan på klimat och miljö under hela livscykeln uppfyller vissa krav. För 

kunden blir märkningen en garanti för att fordonsgas från biogas är ett av de 

miljömässigt bättre drivmedlen.  

Ett annat exempel är den leverantör som erbjuder ”Biogas 50” respektive ”Biogas 100”. 

Genom att tillämpa Grön Gas Principen ges kunden möjlighet välja mellan att använda 

en mix av naturgas och biogas eller enbart biogas. Den senare produkten säljs till ett 

högre pris.  

Andra exempel kan vara att kunna handla andra produkter än fordonsgas vid tankstället. 

Det kan gälla olika servicetjänster - allt från livsmedel till biltvättar. Om det går att 

använda tankkortet för dessa kompletterande inköp ökar bekvämligheten för kunderna. 

Att kunna handla bensin vid tankstället för fordonsgas är en fördel eftersom många 
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gasbilar behöver tankas med en mindre mängd bensin vilken används när gasbilen ska 

startas. Om den möjligheten finns slipper föraren att tanka vid två tankstationer.  

6.6 Lär känna din produkt  

Det är självklart att säljarna måste ha grundkunskap om produkten. Detta gäller alltifrån 

hur fordonsgasen fungerar i fordonen till hur värdekedjan ser ut. Regelbunden 

fortbildning av säljarna är en viktig aktivitet. Det är till exempel viktigt att man känner till 

likheter och skillnader mellan naturgas och biogas.  

Produktens ekonomi är givetvis viktig för kunderna. Som säljare måste man kunna hjälpa 

kunden att förstå hur man kan jämföra körekonomin mellan ett gasdrivet fordon och 

andra fordon.  

En annan viktig förberedelse är att inventera kundernas tänkbara invändningar mot 

fordonsgasanvändning och träna på hur dessa ska bemötas.  

Lika viktigt som det är att känna till produktens fördelar/styrkor är att känna dess 

nackdelar/svagheter. Detta för att kunna ge framtida gasfordonförare en realistisk bild av 

hur det är att använda fordonsgas.  

Bland fordonsgasens nackdelar kan nämnas att antalet tankstationer, åtminstone 

inledningsvis, kommer att vara färre än för bensin/diesel.  

Det är inte ovanligt att den fordonsgas som levereras tidvis kan utgöras av naturgas eller 

en mix av naturgas och biogas.  

Ett gasfordon är som regel dyrare än motsvarande bensin/dieselfordon på grund av 

kostnader för konvertering till gasdrift.  

Skattereglerna är för närvarande gynnsamma för körning med fordonsgas. Det finns 

dock ingen garanti för att detta förhållande kommer att vara ”för evigt”. 

Det finns många gånger låg kunskap hos bilsäljare om vilka gasfordon som ingår i 

sortimentet och deras för- och nackdelar. Det kan därför vara svårt för en 

gasfordonköpare att få tillräckligt med information inför ett fordonsköp.  

6.7 Betalningssystem och fakturering  

Moderna betalningssystem med kort gör att tankning kan ske bekvämt för kunden och 

utan att kassapersonal är närvarande.  

Det finns flera exempel på sådana kortsystem. Det man bör hålla i åtanke när man väljer 

kortsystem är att ett sådant kräver insatser för vidareutveckling och fakturering med 
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mera. Det finns därför anledning att överväga om en lösning ska vara ”egen” eller om 

det finns fördelar med att ansluta sig till ett existerande system.  

Vid tankning av bensin och diesel med kort finns ofta rabatter kopplade till kortet. Om 

sådana ska finnas även för kort med vilka fordonsgas tankas är en fråga som behöver 

adresseras.   

6.8 Skapa övergångslösningar  

Sannolikt finns det kunder som säger sig vara intresserade av att byta till gasfordon men 

där man vill avvakta eftersom den befintliga fordonsflottan ska bytas först om några år.  

Man bör även ha med sig att många potentiella kunder kan vara bundna i avtal som gör 

att man är förhindrad att byta drivmedel direkt. Det gäller till exempel ofta för bussar 

som går i turtrafik (lokal- och regionbussar). Här är det vanligt med avtal upp till åtta år.  

I många fall behöver man hjälpa kunden med underlag för beslut. Kanske är det så att 

kunden skulle tjäna på att avvika från sin fastställda utbytesplan genom att byta till 

gasfordon i förtid? Gör en kalkyl tillsammans med kunden för att utröna vad som gäller i 

det enskilda fallet.  

Måhända kan kunder omdisponera delar av sin fordonsflotta så att gasfordon kan 

implementeras tidigare? Ett exempel är en kommun där man i fordonsflottan hade ett 

antal dieselfordon som användes av hemtjänsten. Dessa fordon gick långa sträckor varje 

dag och ofta till avlägset belägna platser utan möjlighet att tanka biogas. När dessa bilar 

var mogna att bytas ut gjorde man som så att man omdisponerade andra tjänstefordon 

vilka normalt gick i mer centralt belägna områden, dvs i närheten av gastankstationerna. 

Dessa dieselfordon flyttades till hemtjänst medan gasfordon anskaffades för att ersätta de 

fordon som omdisponerats. På detta sätt kunde man tidigarelägga gasfordonsinköpen 

samtidigt som de ännu ej bytesmogna dieselbilarna kunde användas under hela den 

planerade perioden.  

6.9 Identifiera alternativa gasanvändare  

Sannolikt innehåller avtalet mellan producent och tankstationägare villkor om i vilken 

takt som fordonsgas ska levereras till tankstationen. Sannolikt kommer avvikelser från 

överenskomna leveransintervall att kosta pengar.  

Om efterfrågan inte utvecklas i den takt som tankstationägaren antagit kan en bra lösning 

vara att i avtalet med producenten skriva in en viss flexibilitet och möjligheten att 

omförhandla villkoren när så är befogat.  
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Om denna möjlighet saknas i tillräcklig utsträckning kan tankstationägaren söka efter 

alternativa tillfälliga gasanvändare. Det kan vara en industri som använder gas i sin 

tillverkningsprocess eller ett energiföretag som har möjlighet använda gas när man 

framställer el och värme. Avsikten med en sådan alternativ användare är således att om 

man köpt fordonsgas som man blir tvungen att betala för utan att kunna sälja den som 

fordonsgas kunna få avsättning för den överskjutande volymen och därmed ett 

täckningsbidrag.   

6.10 Använd affärsplanen aktivt  

Följ upp försäljningsarbetet kontinuerligt. Följ upp leveranserna kontinuerligt.  

I takt med att erfarenheter från marknadsintroduktionen erhålls bör man använda dessa 

för att uppdatera och revidera affärsplanen.  

Går försäljningsarbetet fortare eller långsammare än planerat? Vilka är förklaringarna? 

Vad kan vi göra för att ytterligare förbättra resultaten? 

Är kunderna nöjda? Vad är de mer och mindre nöjda med? Vad kan vi göra för att 

ytterligare förbättra våra erbjudanden och vår service?  

Fungerar tillförsel och distribution som det är tänkt? Vad kan vi göra för att ytterligare 

förbättra och förbilliga?  

Genom att agera proaktivt kan viktiga korrigeringar i verksamheten göras. Använd 

affärsplanen för att dokumentera förändringar i mål och arbetssätt.  
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7. Löpande försäljning  

7.1 Avsikt och slutprodukt 

I denna fas har försäljning och leveranser nått en nivå som ligger nära vad som anses 

vara en rimlig marknadsandel.  

Avsikten med detta steg är att efter introduktionsskedet omvandla projektet till en mer 

förvaltande organisation med uppgift att fortsätta sälja och leverera fordonsgas.  

Slutprodukten i detta steg är en väl fungerande verksamhet med god ekonomi som möter 

kundernas krav.  

7.2 Befintliga och nya kunder 

I detta skede är huvuduppgiften att behålla och utveckla relationerna med befintliga 

kunder.  

Därtill kommer uppgiften att fortsätta hitta nya fordonsgasanvändare. 

Kundtillströmningen kommer dock inte att vara lika stor som i introduktionsskedet.  

En faktor som kan öka fordonsgasanvändningen är när ”den första generationen 

gasfordon” i regionen ersätts. Begagnade gasfordon kommer ut på marknaden och 

kunder som vill köpa begagnat kommer att ha ett gasfordonsalternativ.  

Det finns mycket litteratur om framgångsrik försäljning och varje situation kräver sina 

metoder. Här ska enbart nämnas några metoder som vi menar kan vara användbara. 

Visa värdet för kunden. Genom att på olika sätt visa på de klimatmässiga och de 

ekonomiska fördelarna för kunden kan man dels underlätta för kunden att besluta sig för 

att välja fordonsgas som drivmedel och dels förstärka hans känsla av att han gjort rätt val.  

Skaffa allierade. Samverka med andra företag som vänder sig till samma målgrupp, det kan 

vara fordonsförsäljare, serviceverkstäder eller andra fordonsgassäljare. Gå med i nätverk 

och ta vara på möjligheterna att träffa och förstärka relationerna till befintliga och nya 

kunder.  

Skaffa starka referenser. Kunder som är kända i regionen och som använder fordonsgas kan 

vittna om dess fördelar och det goda samarbetet med fordonsgasleverantören.  

Bli en faktabank. Fortsätt vara uppdaterad på det som är viktigt för kunden, dvs 

körekonomi, skatteregler med mera. Var generös med att dela med dig av kunskaperna. 

Skaffa dig ett rykte som ”faktabank” för fordonsgas. Ett nyhetsbrev kan vara ett bra sätt 

att sprida information om fordonsgasen.  
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Varje aktör måste välja vilken mix av försäljningsmetoder som han vill använda sig av för 

att behålla och stärka sin marknadsposition.  

Vi vill stryka under att försäljning är en kontinuerlig process och man bör fortsätta ha 

regelbundna kontakter med framförallt större befintliga kunder. Även om dessa för 

tillfället är gaskunder finns det inga garantier för att de fortsätter vara det. 

På motsvarande sätt finns det anledning att förstärka och försvara en positiv bild av 

fordonsgas hos allmänhet, opinionsbildare, beslutsfattare, politiker och de kunder som 

köper ”över disk”.  

7.3 Vunna erfarenheter som grund för fortsatt framgång 

När introduktionsfasen är över går projektet, grovt uttryckt, från ”nybyggare till 

förvaltare”. Fortfarande är det viktigt att behålla och utveckla relationerna med 

nyckelaktörer och att söka utveckla produkter och service.  

All återkoppling från kunder och övriga nyckelaktörer måste tas om hand. Regelbundna 

kundenkäter kan vara ett bra sätt att hålla koll på vad kunder och andra nyckelaktörer 

anser om verksamheten, och vad som är minst lika viktigt, om åsikterna förändras över 

tiden.  
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8. Marknadsexpansion  

8.1 Avsikt och slutprodukt  

Efter introduktionsskedet och efter att fordonsgasen är etablerad på det sätt som 

beskrivs i kapitel 9 kan det finnas skäl att överväga om verksamheten kan och bör 

expandera.  

Avsikten med detta steg är att, om det finns förutsättningar för det, expandera 

fordonsgasförsäljningen till nya geografiska marknader eller till nya kundgrupper.  

Slutprodukten i detta steg är att kunna svara på frågan ”ska vi expandera?”.  

8.2 Möjliga strategier för expansion  

Av figur 8 nedan framgår fyra olika sätt att expandera verksamheten.  

 

Figur 10 Sambandet mellan produkt-marknad och val av strategi 

Med marknadspenetration menas här att inom befintlig geografisk marknad söka efter 

ytterligare kunder. Det kan vara kunder som uttryckt intresse för att gå över till 

fordonsgas men som av olika skäl ännu ej gjort det eller kunder som etablerat sig i 

regionen efter att introduktionsfasen genomfördes.  
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Med marknadsutveckling menas att här att expandera verksamheten till nya geografiska 

områden.  

Med produktutveckling menas här att förbättra befintliga produkter. Exempel på sådan 

produktutveckling kan vara att komplettera med försäljning av flytande fordonsgas.  

Med diversifiering menas här att lägga till ytterligare produkter. Exempel på sådan 

diversifiering kan vara att komplettera med andra förnybara drivmedel vilket ökar 

kundens valfrihet eller att erbjuda ett kompletterande sortiment av servicetjänster som 

ökar kundens bekvämlighet.  

8.3 Använd loopen 

Inför eventuellt beslut om marknadsexpansion menar vi att man ska använda ”loopen” 

beskriven i avsnitt 2. Detta för att i förväg säkerställa att en vidareutveckling av 

verksamheten har goda möjligheter att lyckas.   

 

  




