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1.INTRODUKTION

1.1 INTRODUKTION

Neerveerende projektbeskrivelse omhandler den tredje og sidste fase i DI
Energibranchen og DI International Business Developments (DIBD), beg-
ge under DI, feelles projekt omhandlende udviklingen af danske Energy
Service Companies (ESCO's) og mere specifikt Energy Performance
Contracting (EPC).

Indholdet af de to foregaende faser har veeret som fglger:

e Fase | (projekt nr. 338-048) Workshop med det formal at kortlaegge
interessen for ESCO/EPC modellen blandt danske virksomheder

e  Fase Il (projekt nr. 339-15) Publikation og formidling af viden omkring
best practise inden for ESCO's (en guide for danske virksomheder)
og oprettelse af ESCO/EPC netveerk.

| daglig tale er ESCO's virksomheder, som tilbyder energibesparende lgs-
ninger finansieret med dele af kundens besparelse. Begrebet deekker over
en raekke forskellige modeller for at opné dette. Overordnet set er det dog
vaesentligt at skelne mellem ESCOs og EPC-lgsninger.

ESCO'’s er de facto malrettede forsyningsselskaber som oprettes med
henblik pa at hele eller dele af kundens energiforsyning overgar til en s&-
dan virksomhed. | forhold til udgangspunktet betaler kunden en lidt lavere
pris for energien og det er ESCO’en som ejer den infrastruktur som skal
levere besparelsen.

Virksomheder, der tilbyder EPC lgsninger, kan arrangere "hele pakker"
bestaende af knowhow, teknologi og finansiering eller veere den centrale
aktar i et netveerk, der tilsammen kan levere et energibesparende projekt
til virksomheder, den offentlige sektor eller private boliger. | modsaetning til
ESCO, ejer kunden alle installationer og infrastruktur og der er alene tale
om en kontraktlig aftale om at levere en besaperelse. Kundens incitament
er en garanteret energieffektivisering, lavere energi-regning og uden dette
belaster eget cash-flow eller balance i og med at der er stillet en garanti for
besparelsen.

Ud fra deltagernes markedsviden vil ESCO lgsninger kun veere relevante
for en relativ lille segment (primeert starre industrikunder). Udbuddet af
lgsninger er ogsa sterst inden for omrader som egner sig bedst til EPC
modeller.

Den grundleeggende forudseetning for projekterne har veeret at vi i Dan-
mark er fgrende pa en raekke energibesparende teknologier og etablerin-
gen af ESCO’s/EPC kan veere et vaesentligt vaerktgj i udvidelsen af mar-
kedet for disse teknologier. Trods konceptets dbenlyse fordele og en stor
interesse fra danske teknologileverandgrer og andre aktgrer (dokumente-



ret i forprojekt 338-048), er der i Danmark end ikke en handfuld selskaber,
som er aktive indenfor ESCO eller EPC omradet malrettet det private mar-
ked.

DI Energibranchen har gennem projekt 338-048 og projekt 339-15 i sam-
arbejde med DIBD sggt at kortleegge danske virksomheders interesse for
ESCO og EPC konceptet samt tilvejebringe viden omkring konkrete mo-
deller for anvendelsen af ESCO- og EPC-lgsninger. Ydermere er der er-
hvervet detailviden i forhold til finansiering, kontraktlige forhold, teknologi-
ske problemstillinger, m.v. igennem projekterne. Noget der er fulgt op af DI
Energibranchen gennem etablering af et ESCO netveerk for relevante ak-
tarer pa omradet.

Projekt nr. 339-15 udmgntede sig i en udgivelse og en reekke indlaeg pa
seminarer. Udgivelsen var en praktisk guide for virksomheder, som gnsker
at udvikle forskellige former for EPC med fokus pa at overkomme opfatte-
de barrierer. Den allerede indsamlede og ganske omfattende vidensbank
gjorde det klart, at det iseer er manglende viden blandt teknologileverandg-
rer, finansieringsinstitutioner, samt kunder som udggr den starst barrierer
for at fare ESCO og EPC Igsninger ud i livet.

| udgivelsen er tre generiske EPC variationer beskrevet og vurderet:
e  Simpel performance garanti

o  Kompleks Performance garanti med finansiering

o Delt besparelse og projektfinansiering

| forbindelse med fase Il blev de forskellige lgsningstyper beskrevet ved
case-eksempler. Alle de anvendte cases var dog relativt summariske. |
forbindelse med udarbejdelsen viste det sig, at hovedparten af de delta-
gende virksomheder ikke havde veeret succesfulde i salget af ESCO pro-
jekter, heriblandt pa grund af manglende viden om konceptet og formidlin-
gen af samme. Den begreensede tid, som der i fase Il var sat af til at ar-
bejde med cases, viste sig ganske enkelt utilstraekkelig. Laeringen fra fase
Il var sdledes, at selv virksomheder som havde et udtalt gnske om at be-
nytte ESCO eller EPC-modeller ofte prioriteter almindeligt salg. Ofte da det
farste ESCO eller EPC projekt vil kreeve uforholdsmeessigt mange res-
sourcer og omkostninger.

1.2 PROJEKT 341-011

Malszetningen med naervaerende projekt (projekt nr. 341-011) har veeret at
demonstrere, at EPC havde en rolle pa det private marked. @nsket ud-
sprang af den store opmaerksomhed DI Energi-branchen og DI Internatio-
nal Business Development oplevede efter afslutningen af projektets fase
Il. Uanset EPC havde vundet indpas pa det offentlige marked oplevede
virksomhederne ikke samme interesse fra det private marked. Uanset de
abenlyse fordele, finansieringsteknisk, var det sdledes svaert at omsaette
intentionerne til salg af EPC lgsninger.

For at overvinde den ferste barriere skulle projektet saledes tilfare tre virk-
somheder, Amplex A/S, Siemens Danmark, og SolarCap A/S, den ngd-
vendige ekspertise og ressourcer til at vinde de fgrste EPC projekter mal-
rettet det private marked. Med udgangspunkt i disse cases skulle erfarin-
gerne med forskellige EPC varianter opsamles og dokumenteres. | starten
af 2009 igangsattes tre parallelle forlgb, hvor DI Energibranchen og DIBD



sammen skulle yde specifik radgivning og tilfgrer virksomhederne ressour-
cer i form af konsulentassistance til: Konceptdesign, Tilbudsgivning, Ren-
tabilitetsberegninger, Baselinefastlaeggelse og forhandling, sourcing af fi-
nansiering og garantier, kontraktudarbejdelse, og generel projektledelse
0g ressource.

Pa trods af lovende cases viste projektdesignet sig desveerre umuligt at
gennemfare i praksis. Afggrende for at gennemfgre projektet var, at de
kunder, som skulle udgere fundamentet for de tre case virksomheder, gn-
skede at kgbe EPC projekter. DI Energibranchen og DIBD gennemfarte
saledes i faellesskab med de tre virksomheder et starre antal kundemgder
i Danmark og udlandet med henblik pa at afseette tre varianter af EPC |gs-
ninger; projektet havde som ambition at dokumentere en simpel perfor-
mance garanti, kompleks performance garanti, og delt besparelse. Der
blev i den sammenhaeng opstillet flere forskellige modeller og regnet pa en
reekke konkrete projekter med stgrre virksomhedskunder. Desveerre viste
det sig, at, uanset EPC lgsningernes mulighed for at mindske finansie-
ringsbyrden, var det umuligt at saelge.

Nar det ikke var muligt at gennemfare et salg af EPC projekterne skyldtes

det fire hovedforhold:

e Virksomhederne opfattede EPC lgsningen som meget kompleks.
Uanset maengden af information forstod de potentielle kunder ikke
konceptet og de abenlyse fordele. Af samme arsag blev det betragtet
som veerende meget risiko-fyldt.

e | modsaetning til "normale” energirenoveringsprojekter, hvor uaf-
heengige radgiver inddrages, var ambitionen at springe dette led over.
Med andre ord skulle kaberen godtage de Igsninger, som beset, de
tre virksomheder ville tilbyde uden at have mulighed for at fa konkur-
rende tilbud.

e De personer som er ansvarlige hos kunden for energibesparelser (ty-
pisk teknisk driftsansvarlige) ser ofte EPC som en trussel mod deres
ansvarsomrade. De folk som ved mest om omradet i virksomheden vil
derfor typisk i udgangspunktet veere negativt indstillet over for model-
len, hvilket gar salgsarbejdet besveerligt.

e Indkgbere bryder sig ikke om at kebe EPC. | udgangspunktet vil de
blot have det billigste CAPEX projekt uden hensyntagen til ydelsen og
livs-cyklus omkostningerne.

Og endelig udggr den nuvaerende lejelov ligeledes en udfordring. Saledes
er det lejeren, der far energibesparelsen. Mange virksomheder opretter sa-
ledes ejendomsselskaber, der lejer bygningsmassen ud til eksempelvis
produktionsvirksomheden. Andre virksomheder, med eksempelvis en star-
re udlejet bygningsmasse, er ligeledes heller ikke interesseret i at indga i
denne type projekter.



2 AMPLEX A/S

Amplex var pa tidspunktet for projektets igangsaetning i faerd med en ag-
gressiv udrulning af virksomhedens Intelligente Gadebelysning. Etableret i
en kaelder i Arhus i 2002 oplevede virksomheden en stor vaekst op igen-
nem nullerne. Virksomheden havde saledes opbygget en betydelig kom-
petence med afseaet i maleraflaesning og styringssystemer i forhold til sty-
ring og deempning af gadebelysning. Allerede pa dette tidspunkt havde
virksomheden demonstreret et veesentligt besparelsespotentiale hos de
daveerende amter og kommuner.

Med henblik pa at fa hul pa iseer veekstmarkederne, hvor de der har forsy-
ningspligten ikke ngdvendigvis har midlerne, havde virksomheden en seer-
skilt interesse i at undersgge andre alternative finansieringsformer. Umid-
delbart ville Amplex forfglge et simpelt garanti projekt med mange forbe-
hold. Noget der vurderes som vaerende ngdvendigt da anvendelsesomra-
det for virksomhedens teknologi (typisk en hel by) i princippet ville gar det
sveert at lave omkostningseffektiv maling og kontrol af kundens adfeerd. |
samme gjemed var det ligeledes tanken at samarbejde med EKF i forhold
til finansieringen af ydelsen.

Den enkleste form for EPC bestar i en kortvarig garanti, som sikrer at det
lovede besparelsespotentiale opnas. De mindst ambitigse projekter inden
for denne kategori kan betegnes som avanceret no-cure no-pay kontrak-
ter, hvor en energikonsulent giver afslag i sin pris i forhold til, om bespa-
relsesniveauet opnas.

1.3 PROJEKTFORLQB

I samrad med DIBD valgte Amplex at fokusere indsatsen p& henholdsvis
Sydafrika og Vietnam. Netop disse to lande udgjorde yderpunkterne i for-
hold til udfordringer virksomheden kunne mgde pa veekstmarkederne.
Samtidig havde Amplex ligeledes en spirende dialog med mulige lokale
partnere.

Ambitionen i forhold til neervaerende projekt var séledes i feellesskab med
disse at indseelge Igsningen til relevante kommuner i henholdsvis Sydafri-
ka og Vietnam. Uanset ganske mange kreaefter blev brugt pa at indseelge
projekterne i henholdsvis Vietnam og Sydafrika var det desveerre ikke mu-
ligt at f& hul p&d markederne. | lighed med Danmark, hvor kommunerne re-
gelmaessigt udbyder EPC projekter, sa viste det sig relativt hurtigt, at ster-
re projekter skulle i udbud. | og med EPC er vaesentlig mere kompleks end
en almindelig leverance egner det sig ikke til udbudsforlgb, med mindre de
specifikt er rettet mod EPC Igsninger.

Til trods for det viste sig vanskeligt at fa indsolgt systemerne pga. udbuds-
reglerne, var det karakteristisk for begge markeder, at EPC Igsninger kan
veere vanskelige at afseette pa lavindkomstmarkeder. Nar det var tilfaeldet



skyldes dette ikke mindst, at besparelsen ofte vil veere begreenset, pga. en
kraftig subsidiering af elektricitetspriserne. | lande med et langsommeligt
retsvaesen er der ligeledes en ganske stor risiko i forhold til de forskellige
modeller med delte besparelser.

Ved udgangen af projektperioden blev den intelligente belysning frasolgt til
Philips og medarbejderstaben forsvandt.(DIBDs kontakt havde arbejdet ud
fra Amplex’ kontor i Dubai).



3 SIEMENS DANMARK

Siemens er en ledende global spiller inden for styring af varme, ventilation
og gvrig energi i bygninger. Idet styring og optimering af klima-systemer
typisk er den vaesentligste besparelsesmulighed inden for bygningsmas-
sen var der en stor interesse for at inkludere virksomheden blandt de ud-
valgte cases. Udover dette havde Siemens Danmark ved opstart af projek-
tet allerede opnaet en hvis succes med salg af EPC Igsninger til den of-
fentlige sektor (kommunerne). Omvendt var der kun taget ganske fa og,
desveerre, ikke succesfulde forsgg pa at etablere sig pa det private mar-
ked. Noget der var seerligt frustrerende idet Siemens Sverige igennem en
arraekke havde opnaet en betydelig succes pa netop dette marked.

Modsat den offentlige sektor, hvor projekterne fortrinsvis er konstrueret
som en simpel performance garanti, var malsaetningen med naerveerende
projekt at implementere et komplekst garanteret besparelsesprojekt med
finansiering. Nar der var seerlig stor tiltro til denne model skyldtes det flere
forhold. Ved indgangen til 2010 befandt stagrsteparten af de danske virk-
somheder saledes stadig i finanskrisens vold. Med andre ord var adgan-
gen til ekstern finansiering relativt beskeden. Omvendt havde og har Sie-
mens den klare fordel, at virksomheden er i stand til at deltage i finansie-
ring — Siemens kan saledes give adgang til Siemens Finance.

| forhold til delte besparelse er den juridiske struktur en udvidelse af den
enkle performance garanti. Garantiaftalen mellem kunde og EPC vil dog
veere af laengere varighed og typisk omfatte hele investeringen, saledes at
der kan opnas sikkerhed for tilbagebetaling af finansieringen. Som ved en
simpel performance garanti vil finansieringen i udgangspunktet blive leve-
ret af en tredjepart, men kan ogsa leveres af EPC’en, safremt denne har
tilstreekkelige finansielle ressourcer til det. Finansieringsaftalen vil ellers
typisk veere mellem kunde og bank/leasingfirma — Nykredit var tiltaenkt en
opgave her og indskrevet i projektet med dette formal.

3.3 PROJEKTFORL@B

Indledende analyse foretaget af Siemens og DIBD i feellesskab indikerede,
at der var en betydelig interesse for konceptet. Sdledes gennemfartes en
indledende spgrgeskemaundersggelse med 137 respondenter — 27 kom-
muner, 13 hospitaler, og 97 virksomheder (offentlige og private). Under-
sggelsen afslgrede, at 22 % havde planer om et energispareprojekt inden
for et halvt ar i forhold til at opna driftsoptimering pa el, vand og varme;
andre 7 % havde samme planer inden for 1 &r. Omvendt viste det sig, at
motivation og begraensninger gik hand i hand, saledes var "gkonomi” bade
en veesentlig motivationsfaktor og en begraensning.

Indenfor rammerne af de adspurgte virksomheder blev der efterfglgende
taget kontakt til TopDanmark, Egmont, Haldor Topsge samt Arp Hansen
Hotellerne. | hvert enkelt tilfaelde blev der gennemfgrt et indledende mgde,



foretaget en indledende beregning med afsaet i grundleeggende data om
bygningsmassen, samt gennemfart en raekke opfalgningsmgder. | feelles-
skab med DIBD havde Siemens séledes opstillet falgende salgsproces,
der gerne skulle lede frem til realiseringen af et eller flere ESCO projekter
malrettet den private sektor.
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Med afseet i det indledende mgde blev der i hvert enkelt tilfeelde udarbej-
det en oversigt over besparelsespotentialet herunder foretaget en indle-
dende NPV kalkulation. Desveerre viste det sig, til trods for det store antal
opfalgningsmader, ikke muligt at ga videre til detail-analysen og den
egentlige projekt gennemfarelse.

Nar det ikke var muligt at ga videre med de enkelte projekter kan det hen-
fares til flere forhold. Udfordringen var ikke timingen for henvendelsen fra
Siemens og DIBD, men derimod et sammenfald af menneskelige, lejetek-
niske arsager og ikke mindst en pudsige konkurrencesituation i forhold til

energileverandgrernes energikonsulenter.

| forhold til de menneskelige faktorer var dette mest evident i forhold til
Haldor Topsge. Her havde virksomheden saledes et stort behov for drifts-
optimering af deres eksisterende bygningsmasse. Til trods for de &benlyse
fordele ved EPC konceptet forblev den starste barrierer for et videre en-
gagement den energiansvarlige. | dette tilfeelde og formentlig flertallet af
de starre danske produktionsvirksomheder bliver den energiansvarlige sa-
ledes alene malt pa evnen til at holde konsistent energi, hgste lavt haen-
gende frugter, og ikke pa deres evne til at energioptimere bygningsmas-
sen. | og med at den langt overvejende del af virksomhedens energifor-
brug gar til produktionsprocesser var det sveert at motivere et relativt kom-
plekst projekt omkring bygningsmassen (selvom dette i sig selv var renta-
belt).

| tilleeg hertil var det ligeledes evident, at den stgrste udfordring var, at de
skitserede EPC lgsninger bliver opfattet som veerende meget, meget kom-
plekse. Med andre ord var der et vaesentlig kommunikationsproblem —
modellen blev falgelig betragtet som veerende for risikabel. Ikke mindst nar
man, som i dette tilfeelde, skulle laegge alle sine ag i samme kurv og ikke
indhenter tilbud fra flere forskellige leverandgrer

| forhold til de besggte virksomheder var der ligeledes flere af disse, der
reelt ikke var i stand til at indga i denne type af projektfinansiering pga.
den eksisterende lejelov. Energiforbedringer skulle p& davaerende tids-
punkt saledes tilfalde lejeren og ikke udlejeren. (I gjeblikket diskuteres fle-



re forskellige lzsningsmodeller med henblik pa at komme i gang med den
almene sektor). Med andre ord ville udlejerens incitament til at igangseette
en energirenovering veere relativ beskeden, mens det tilsvarende ville vee-
re vanskeligt for EPC udbyderen at indga aftaler med lejeren, som typisk
ikke har interesse i at engagere sig i energioptimering af udlejers byg-
ningsmasse medmindre tilbagebetalingstiden er meget kort.

Slutteligt viste det sig, at den stgrste udfordring var, at DONG og andre
forsyningsselskaber anvendte betydelige ressourcer pa at radgive stgrre
kunder om besparelsespotentialet som led i energiselskabernes palagte
spareindsats. Med andre ord var fglte flere af de deltagende virksomhe-
der, at de allerede havde hgstet de ngdvendige energiforbedringer.
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4. SOLARCAP

Solarcap blev etableret af VKR med henblik pa at samle virksomhedens
portefglje af hgjt ydende termisk solvarme anleeg til bl.a. fiernvarme og in-
dustrianleeg. Solarcap’s bestod saledes pa davaerende tidspunkt af pro-
duktionsanleeg i USA, Indien, Tyskland og Danmark samt et stgrre antal
distributarer fortrinsvis i Europa. Virksomhedens flagskib var Arcon Sol-
varme i Skarping — Verdens fgrende producent pa daveerende tidspunkt af
store solvarme anleeg.

| forbindelse med projektet gnskede Solarcap seerligt at fokusere p& indu-
strielle kunder. Virksomhedens egne egne beregninger viste saledes et
samlet markedspotentiale, alene i Danmark, pd 900 GWh for procesvar-
me. Ved indgangen til 2009 havde Solarcap ikke haft held til at fa hul pa
markedet; Alternative finansieringsformer som ESCO og EPC blev siledes
vurderet som potentielt interessante i forhold til at udvikle markedet.

Modsat Amplex og Siemens var der reelt tale om at etablere en ESCO
(forsyningsselskab). Med andre ord var ambitionen at etablere en case
omkring delt besparelse, hvor der eksempelvis blev oprettet et separat
selskab som leverer varmt vand til en eller flere kunder. Delte besparelser
er uden tvivl den mest komplekse lgsning at gennemfgre i praksis, da
struktureringsomkostningerne ofte vil veere betragtelige.

3.4 PROJEKTFORL@B

Ved indgangen til projektet havde Solarcap i modseetning til de gvrige ca-
se virksomheder en reel kunde at vende sig mod. | dette tilfaelde var virk-

somheden allerede ved projektets start i dialog med Carlsberg Bryggeriet i
Fredericia med henblik p& at levere varmt vand til produktionsprocessen.

| udgangspunktet var det ambitionen at strukturere ESCO’en som anvist
nedenfor. Med andre skulle Solarcap selskabet Arcon star for installatio-
nen on-site, mens det til formalet oprettede ESCO selskab skulle finansie-
re og drifte Igsningen. | den forbindelse var SolarCap og DI i dialog med
forskellige aktgrer i forhold til en finansiering af samme. EKF’s rolle i for-
hold til projektet var alene teenkt, safremt det skulle vaere muligt at interna-
tionalisere lgsningen.
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Modsat Amplex og Siemens var den stgrste udfordring ved SolarCap, at

beregningen af besparelsespotentialet var veesentlig mere kompleks. Sa-
ledes er solvarme afhaengig af lufttemperaturen, solens zenith, vinklingen
af panelerne, irradiance, og generelle effektivitet. Med andre ord varierer

effekten over aret og dermed ligeledes behovet for supplerende energi til
opvarmning af vandet.

Baseline

Yearly Gas Usage m3 gas/year 8.000.000
Effectiveness of Boiler kWh/m3 gas 11
Yearly heat usage: kWh/year 88.000.000
Gas, purchasing DKK/m3 4,24
Gas, purchasing DKK/kWh 0,39
Annual cost of heating 33.920.000

| tilfeeldet Carlsberg blev der etableret en baseline og udarbejdet en case
pa etableringen af solvarme til erstatning af den eksisterende gasopvarm-
ning. Desveerre holdt casen ikke efter en grundig gennemgang; alene af
den grund, at Carlsberg, som storkunde, var fritaget for at betale fuld for-
syningstariff. Saledes var det farst i ar 13, der ville blive opnéet en positiv
NPV.

Idet det ikke var muligt at gennemfgre projektet igangsatte projektteamet
en proces med henblik pd at identificere relevante andre mulige kunder. Til
formalet blev der iveerksat én markedsfgring over for potentielle danske
kunder i form af direkte kontakt og opfalgende mader. | tilleeg hertil igang-
satte DIBD et arbejde med henblik p& at afdeekke de europeaeiske mar-
kedsmuligheder.

| takt med det viste sig umuligt at seelge samlede solkoncepter valgte Vel-
ux at oplgse Solarcap.
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5.MARKEDSF@RING

DI har i perioden vedligeholdt sit ESCO netveerk og informeret bredt om
projektet og dets leverancer og udfordringer
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