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1. INNLEDNING

1.1 Kontaktinformasjon

Bedriftsnavn: Solarseek UB

Adresse: Suhms gate 6, 7012 Trondheim
E-post: solarseekub@gmail.com
Nettside: Solarseek.no
Kontaktpersoner:

AleksanderT. Jystad: 465 13 373

Mari Jin S. Sundal: 472 24 450

1.2 Bakgrunn og inspirasjon

«Solenergi blir kongen», - dette hevder IEA i sin World Energy Out-
look-rapport fra oktober 2020. | flere land er solcellepanel den
rimeligste formen for energiproduksjon og den eneste fornybare
energikilden som slar kull- og gasskraftverk i pris'.

I Norge bruker vi omtrent 130 TWh strem per ar>. Multiconsult har es-
timert at det arlig kan utvinnes 11 TWh solenergi fra vegger og vindu
pa alle norske bygg?. Dette tilsvarer omtrent 8,5% av alt strembehov
i Norge. Areal knyttet til vegger og vindu er hittil lite benyttet til
stremproduksjon bade i Norge og resten av verden. Her har Solar-
seek UB sett et markedspotensiale. Vi utvikler et produkt som pro-

duserer grgnn energi pa vegger og vindu til naerings- og industribygg.

! https://www.iea.org/reports/world-energy-outlook-2020
2 https://www.ssb.no/energi-og-industri/statistikker/elektrisitet/aar
3 https://www.youtube.com/watch?t=12898&v=LjSvOXnnkhg&feature=youtu.be

2. FORRETNINGSIDE, VISJON OG MAL

2.1 Visjon

En ny og sentral
energikilde for framtiden

2.2 Forretningsidé
Solarseek UB skal levere solcelle-persienner for produksjon av grgnn energi til
naerings- og industribygg. | tillegg til & produsere strem vil de ogsa skjerme mot

solinnstraling.

2.3 Mal

Vart overordnede mal er at bedrifter og offentlige virksomheter skal redusere sine
driftsutgifter og samtidig bidra til klimavennlig stremproduksjon. Dette gjor at man
kan produsere mer grgnn energi til starre bygg og dermed hjelpe bedrifter med a

omstille seg til et effektivt og baerekraftig energiforbruk.

Solarseek UB // Forretningsplan 2020/2021 3



2.4 Langsiktig strategi

2.5 Verdier

Verdiene vare danner et solid grunnlag for hvordan vi gnsker 8 opptre internt og eksternt. Dette skal vi

klare gjennom a vaere beerekraftige, lerende, grundige og malrettet.

Baerekraftige

Vi skal soke 3 etterleve baerekraft i
alt vi gjor og kontinuerlig jobbe for
bzerekraftige samfunn alle steder vi
er representert.

Grundig

Solarseek UB er opptatt av kvalitet

og sikkerhet for kunden. Grundighet i alle
prosesser vil derfor veere avgjerende.

Leerende

Bdde individuelt og som bedrift
onsker vi a styrke var kompetanse
for a utvikle produktet. Vi soker
kompetanse pa en dpen, nysgjerrig
og strukturert mate.

Malrettet

Vi jobber strukturert, planmessig og

kontinuerlig for a oppna vare mal. Pa
veien motiverer vi til vinnerkultur og
fremmer motivasjon.
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3. PRODUKT OG UTVIKLING

3.1 Produktbeskrivelse

Solarseek UB utvikler solcelle-persienner. Produktet
bestar hovedsakelig av lameller og en inverter. Ved
hjelp av stalvaiere, en styringsmekanisme og et robust

rammeverk utgjer dette et komplett produkt.

[ lllustrasjon av produktet montert pa vindu

Via et rammeverk ledes stremmen fra lamellene til inverte-
ren, som konverterer elektrisitet fra likestrom til vekselstregm.
Strem fra solcelle-persiennene kan saledes overfgres direkte
til stramnettet. Det vil derfor ikke vaere behov for egne batte-
rier og spesialtilpassede stramforsyninger. Solcelle-lamellene
vinkles automatisk etter solens posisjon for a gi starst mulig
virkningsgrad. Styringsenheten beregner vinkling til lamelle-

ne basert pa solinnstrdlingen.

4 https://re.jrc.ec.europa.eu/pvg_tools/en/#PVP

Lamellene er spesiallaget og bestar av tynne tosidige solcellemoduler med
en nominell effekt pa 250 Wp til sammen. Dette gjor at de kan produsere
opptil 250 W/m2. Trondheimsporten har et estimert vindusareal pa 4000m?
per vegg. Hvis alle vinduer pa en vegg er dekket med Solarseek UB sin
lzsning vil det produseres 1 000 000 kWh i et ar under optimale forhold.
Trondheimsporten bruker pa det laveste rundt 2 900 000 kWh i et ar i folge
vare markedsundersgkelser. Med Solarseek sin lgsning vil de kunne dekke
naermere 35% av streambehovet deres. For 8 sammenligne dette med sol-
cellepaneler som er utstyrt pa taket av samme bygg, vil det kun produseres
383 000 kWh eller 13% av strembehovet i et ar med et 180W/m? solcellean-

legg (NTE sin mest effektive lgsning).

| folge tall fra EU sitt «Photovoltaic geographical
information system» kan den aktive vinklingen bidra
opptil 41,5% bedre virkningsgrad*. Vinkelen pa lamel-
lene kan ogsa justeres manuelt. Siden produktet er
oppstilt loddrett vil det i falge termofysikkens lover

korrespondere med naturlig konveksjon.

Dette tilsier at produktet unngar overoppheting og
solcellene vil fa en stgrre virkningsgrad. Studier fra
Sintef viser at effekten gker med ca. 0,25 - 0,4% per °C
temperaturen reduseres med (se figur). Vann og is vil

ikke redusere effekten vesentlig.

10 3( A( 50 60

Grafen viser hvordan temperaturen pavirker effektiviteten
pa solceller.

Solarseek UB // Forretningsplan 2020/2021

19p{npoud Ae uofsensnjj| )



3.2 Produsenter

Vi jobber aktivt med Sintef, PMV service, Hunter Douglas og Kjells Mar-
kiser for & forbedre og videreutvikle produktet. Institutt for energitek-
nikk (IFE) skal produsere prototype-lamellene. Produksjonen av selve
lamellene vil foregd hos Landau i Kina. Sammensetningen av pro-
duktet vil i oppstartsfasen forega hos PMV service, et lokalt mekanisk
verksted, slik at raskt kan utbedre produktet. Vi vil etter hvert skalere
og finne storre verksted/mekaniske senter internasjonalt, slik at pro-

duksjonen kan effektiviseres og vi kan dra nytte av stordriftsfordeler.

3.3 Videreutvikling

Vi gnsker en fremtidsrettet og innovativ produktutvikling for 8 gke
effektivitet og redusere kostnader slik at flere kan benytte pro-
duktet. For a gjore dette gnsker vi strategiske samarbeidspartnere

som kan videreutvikle det nettverket vi har dannet oss.

PMVserviceAS

VERKTOYMASKINSERVICE
SINTEF

N Trondheim
| F stal AS | F!:
C

NIDAROS
Sparebank

LANDAU Bji&

Aquila Capital

HunterDouglas

SolarGaps
your window to free energy

® https://www.energinorge.no/fagomrader/strommarked/nyheter/2019/norge-har-europas-laveste-strompriser/
¢ https://drive.google.com/file/d/1rsfec9tIxATu6T_SHMxpJBVPbb2cNo4s/view?usp=sharing

4 MARKEDSPLAN

4.1 Marked og malgruppe
Markedet vart bestar av to markedsgrupper; det internasjonale markedet for
bedrifter og for offentlige virksomheter. Nedenfor er noen eksempler pa hvor

produktet kan plasseres i begge markedene.

Radhus Idrettsplass Skoler Hotell Kontorbygg Industribygg

4.2 Markedsanalyse

«Energi er den hgyeste kostnaden vi har ved a drifte byggene vare,» sa forvalt-
ningssjef i E. C. Dahls Eiendom til oss i en markedsundersgkelse. Dette er et
menster vi har sett hos alle byggeiere vi har kontaktet, og Trondheim kommune
estimerer at ca. 30% av driftskostnadene til kommunale bygg er energirelatert.

| felge Energi Norge hadde Norge europas laveste strampris i 2019°. Til tross for
at det har veaert rekordlave streampriser i Norge, er stremkostnader den stgrste
utgiften pa bygg®. Dette vil si at det er dyrere a bruke strem i resten av Europa og
dermed vil egenprodusert strom vaere mer attraktivt og gkonomisk baerekraftig i
lengden. Serligere land har ogsa flere soltimer og har behov for solskjerming for &
ikke bare for a skjerme mot solinnstralingen men for a skape temperte inneklima.
Solcelle-persiennene vil bidra til en baerekraftig drift og styrke konkurransekraft i

det globale grenne skiftet.
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4.3 Konkurrenter

Vare konkurrenter vil veere leverandgrer av solcellelgsninger, samt leverandarer av persien-
nelgsninger. Konkurransen i nisjemarkedet er uansett saerdeles liten, med kun én kunkur-
rerende aktar, SolarGaps. Solceller som monteres pa tak vil ogsa vaere en stor konkurrent,
etter som tak har flere soltimer. Selv om solceller pa tak allerede er et etablert marked, sa
kan vi tilby et produkt som dekker to behov for kunden, nemlig solskjerming og strempro-
duksjon. Ved a sla sammen disse to produktene far kunden mindre vedlikehold og lavere

kostander i lengden.

En rekke firma tilbyr utvendige persienner som skjermer mot sol, men som ikke vurderes som
konkurrent pa stramproduksjon. I tillegg vil vare persienner kunne betale seg ned over lengre

tid etter som de supplerer bygget med strgm.

4.5 Risikovurdering

Solenergi-produktet er testet ut og markedet er allerede etablert. Solcelle-persienner
montert pa vinduer og vegger krever ingen inngrep i naturen, og utnytter allerede eksis-
terende bygningsflater. Dette er forhold som reduserer risiko og gker sannsynlighet for
at Solarseek UB vil lykkes. Dette betyr ikke at risiko ikke eksisterer, her er eksempler pa

problemer vi kan stgte pa, og hvordan vi skal lgse de.

Utfordringer

Manglende startkapital til anskaffelse av lokaler, produksjonsutstyr, lann, kompetanse, etc.

Hgyere produksjonskostnader fordi standardiserte vinduer ikke finnes.
Produkt har hgy engangs investeringskostnad.

Mangel pa kompetanse innad i bedriften.

Ung arbeidsstyrke som kan svekke kunders syn pa bedriften som profesjonell.

Konkurransedyktige solceller produseres i Asia, dermed lang transport.

4.4 SWOQT-analyse

Interne arbeidsbetingelser
Svakheter
Heye kostnader til produktutvikling

Styrker

Et baerekraftig produkt

Ingen naturinngrep ved installasjon ~ Ansatte har svak fagkompetanse innen
Godt arbeidsmiljg med engasjerte solcelle teknologi
ansatte Avhengig av samarbeidspartnere med
Produktet kan betale seg ned med med ngdvendig fagkompetanse

sparte stremkostnader

Eksterne arbeidsbetingelser

Muligheter
Baerekraft er viktig for samfunnet

Trusler
En annen akter med et lignende pro-
dukt, SolarGaps
Det bredere solenergi-markedet er

Vegger og vinduer er ubrukt areal for
stromproduksjon
Produktet har et nasjonalt og inter- konkurransedyktig
nasjonalt potensiale Det bredere solskjermingsmarkedet er
konkurransedyktig.
Strempris varierer fra sted til sted, som

varierer verdi av produsert strem

Losninger

Finne tilskuddsordninger, forretningsengler og/eller investorer.

Vi priser oss opp mot produksjonskostnader. Dette er samme mate som
vanlige solskjermingslgsninger.

Minimere egne kostnader for a gjere produktet sa billig som mulig, samt

vaere overbevisende om hvorfor investering i vart produkt er lannsomt.

Samarbeid med eksterne parter som Sintef, Aquila Capital, IFE. | en

senere fase er det ogsa mulighet for a ansette fagfolk.

Bygge Igsninger som beviselig fungerer, sikre forngyde referansekunder og samarbeide
med eksterne velrenommerte aktorer.

Vurdere solcellens konkurransedyktighet opp mot baerekraft. Natidens marked for
solceller befinner seg hovedsaklig i Kina, derfor leter vi etter en mer miljgvennlig mate a

transportere solcellene pa.



4.6 Markedsstrategi

4.7 Markedsmal

Kvantitative mal Kvalitative mal

- Lage en velfungerende protype innen april 2021 - Gjore flere industri- og naeringsbygg om til nullutslippsbygg.

- Tegne avtaler med eiere av industri- og naeringsbygg - A bli oppfattet som en bedrift som er imgtekommende og serigs.

- Sikre avtaler med elektrikere og monterer for drift, bedrifter for - Fortsette utviklingen av produktet med fagfolk med relevant
finansiering og en produsent for a fa produktet satt i produksjon. kompetanse.
- Fa solgt 700 enheter innen 2025.




5 ORGANISERING

5.1  Arbeidsfordeling

Solarseek UB jobber pa tvers av oppgaver og bruker hverandres styrker for & gjgre bedriften komplimentaer. Dette sikrer best mulig fremdrift og resultat. Vi har i tillegg

valgt hovedansvarsomrader som passer personalets styrker. Det betyr ikke at de gjor oppgavene alene, men hvert hovedomrade har en ansvarlig person. | tillegg har vi

delansvar innenfor marked og produkt slik at vi sikrer et inkluderende arbeidsmilje.

Ledelse

Aleksander Jystad
Daglig leder

Styrker: strukturert,
kommunkasjonssterk, rettferdig,
stor arbeidskapasitet, flink til
delegere oppgaver. | tillegg er han
veldig respektert i ungdomsb-
edriften, og har sterk tillit hos
teamet.

Delansvar - produkt

Aleksander er sveert flink til
a kommunisere og har et
stort nettverk. Han tar initi-
ativ for a tilnaerme oss den
kompetansen vi trenger, og
skaffe samarbeidspartnere.

Mari Sundal

Personalansvarlig

Styrker: strukturert,
organisert, stor
arbeidskapasitet, ser
situasjoner fra forskjellige
aspekter, vurderer
situasjoner, opptatt av
trivsel og arbeidsmiljg,
jobber sveert tett med
daglig leder.

Delansvar - produkt

Mari har sveert god oversikt over
de ulike omradene av produktut-
viklingen og er flink til & se sam-
menhenger. Hun ser hva som ma
bli gjort for at produktutviklingen
skal ha fremdrift.

Marked

Teodor Rasmussen
Salgsansvarlig

Styrker: utadvendt, flink til a for-
midle, tolke mennesker, tilpasse
seg situasjonen og overbevise
mennesker, innhente data. Han er
ogsa sveert flink til a sette klare og
tydelige mal.

Delansvar - produkt

Teodor er sveert dyktig pa
det juridiske aspektet ved
produktet og idéen. Han
sikrer at vare juridiske doku-
menter er pa plass.

Tobias Helseth
Markedsansvarlig

Styrker: ser behov, leerer raskt,
lgsningsorientert, engasjert,
positiv, kreativ, markedsforstaelse,
god pa data og innsikt, og stor
arbeidskapasitet.

Delansvar - produkt

Tobias har god forstaelse og
interesse for det tekniske
aspektet av produktet. Han
sorger for at hensynet til
funksjonalitet blir ivaretatt.

Produkt

Vetle Frigstad

Produktansvarlig

Styrker: ser behov, lzerer raskt, flink
til a ta utfordringer pa sparket,
engasjert, positiv, formulerer seg
godt og utadvendt.

Delansvar - marked

Vetle tar sammen med
Teodor ansvaret for a pitche
Han har et bredt og sterkt
nettverk som han benytter
seg av. Han tar med seg
nyttige innspill og rad, disse
plasserer han inn i bedrif-
ten.

Stella Kirkvold

@konomiansvarlig

Styrker: flink med tall, ser stgrre
sammenhenger, strategisk, tenker
langsiktig, selvstendig, analytics,
strukturert, kommersielle beslut-
ninger, sosial og

sterk arbeidsmoral.

Delansvar - marked

Stella er flink pa a innhente
priser og sammenligne

oss med andre i bransjen,
slik at vi kan levere et
konkurransedyktig
produkt.



5.2 Nettverk og naeringsliv

ViiSolarseek UB gnsker & ha et tett samarbeid med naeringslivet for a forsikre oss om at produktet er kvalitetssikret og bygd opp av nedvendige komponenter. Derfor
er vi i kontakt med fagpersoner fra Sintef, REC, og IFE som har hjulpet oss med utviklingen av solcellemodulene. Kjells Markiser og Somfy har bidratt med kunnskap om
persienne-mekanismer. | tillegg har vi veert i kontakt med produsenter som Landau i Kina som kan masseprodusere produktet og bedrifter i markedet vart. Vi far ogsa

tett oppfelging av var mentor Eivind Johannes @vrelid, seniorforsker for solenergi hos Sintef industry.

6. FREMDRIFT

6.1 Fremdriftsplan

2021 2022

_ " Avtale med byggeiere . Aksjeselskap dannet

Produktlansering -




7. OKONOMI

7.1 @konomisk potensiale 12 000

“Solenergi ventes a vokse betydelig i alle verdens regioner fremover."- star det i en

rapport fra Menon Economics og DNV GL(2017), og der anslas det at fornybarnzeringens E o

andel av Fastlands-BNP vil gke fra 2,3% til opptil 3% innen 2030. Dette tilsier at forny- g 8000

bare energikilder (hovedsakelig solenergi) er et voksende marked, noe som gir oss stort E 6 000

okonomisk potensiale (se figur). Det er totalt 240 000 nzeringsbygg i Norge (SSB). Med % 4000 —

var salgspris har vi estimert at det dersom alle naeringsbygg i Norge er dekket med vare % - -
&

persienner, gir dette oss et totalmarked pa 875 mrd kr. Hvis Solarseek UB oppnar salg til

N

o

5% av disse byggene sa tilsvarer det en salgsinntekt pa omrent 45 mrd. kr.

2012 2013 2014 2015 2016 2030E_IEA  2030E_DNV
GL
7.2 Utviklings- og produksjonskostnader mVann ®Vind WSol WBioenergi ®Marin ® Geotermisk
Produktutviklingen vil ligge pa rundt 240.000 kr. Prisene for Installert kapasitet fornybar kraftproduksjon globalt, 2012 til 2016, og forventet installert

. . . kapasitet fornybar kraftproduksjon 2030. Kilde: IEA (2017). IRENA (2017) og DNV GL (2017).
produksjonen av et sett med lameller (en persienne) til felgende Y

vindusmal, har vi med Aquila Capital estimert at produksjonen vil
ligge rundt disse prisene: 7.3 Egenkapital og kapitalbehov
Vivil ansla et kapitalbehov pa ca. 240.000 kr bade til produktutvikling og til kostnade-

M oI . P H ° . . .
artem s ne det forste aret. Diverse andre kostnader, som logo, domene, registrering og utstyr
120 x 180 8.200 kr til stand, vil vi ogsa trenge stgtte til. Kostnadene skal dekkes av stgtte fra forskjellige
stgtteordninger som Enova. Enova har sagt at de kan tilby oss mellom 100.000 kr -
160 x 220 11.700 kr . . - .
150.000 kr, og vi har veert i kontakt med flere andre stgtteorganisasjoner som tilbyr
240 x 300 20.600 kr ekstra statte til bedrifter som driver med utvikling av solenergi. Sammenlagt kan vi

forvente a fa minst 270.000 kr, som vil dekke mer enn den anslatte egenkapitalen vi

A produsere invertere koster 1.450-5.000 kr per system, avhengig trenger, som vist i resultatbudsjettet.

av hvor stort system man har. Faste produksjonskostnader vil ligge

pa omtrent 60.000 kr arlig.

7 https://www.ssb.no/bygningsmasse
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7.4 Likviditetsbudsjett

Likviditetsbudsjett 2021

Periode 1.kvartal 2.kvartal 3.kvartal 4.kvartal
Inngaende balanse 5000 31581 71681 150 481
Innbetalinger

Offentlig tilskudd 50 000 40000 75000 120000
Sponsorer 39754 70000 200000 50000
Messer 2000 10500 0 7000
Sum innbetalinger i perioden 91754 120500 275 000 177 000
Utbetalinger

Markedsfgring 17 412 20500 30500 35000
Messer og andre kostnader 3589 4600 5000 15000
Utvikling prototype 43 957 55000 160 000 75 000
Banktjenester 215 300 700 1000
Sum utbetalinger 65173 80400 196 200 126 000
Utgdende balanse 31581 71681 150 481 201481

| likviditetsbudsjettet, som er tidsbegrenset til 4.kvartal i 2021, ser vi en

positiv likviditet gjennom aret. Dette vil vedvare ettersom vi far stotte

fra forskjellige stgtteorganisasjoner etter hvert, i tillegg til at vi har

snakket med flere potensielle investorer, som f.eks. Aquila Capital, som

er villige til & investere i produktet lengre frem i tid.

7.5 Resultatbudsjett

Bidragskalkyle
Pr. enhet 100 enheter

Salgspris 20 580 2 058 000
Direkte kostnader
Materialer 9570 957 000
Lgnn 4 395 439 500
Andre direkte kostander 2000 200 000
Sum direkte tilvirkningskostnader 15 965 1596 500
Indirekte kostnader
Indirekte variable kostnader 900 90 000
Sum variable kostnader 16 865 1686 500
Dekningsbidrag 3715 371500

Takk til vare samarbeidspartnere:

‘@ " o
I FL Aquila Capital

| bidragskalkylen var har vi regnet med en gjennomsnittlig salgspris pa et sett med lameller, altsd 20.580

kr for en persienne til et vindu pa sterrelsen 160 cm x 220 cm (inkludert prisen pa en gjennomsnittlig in-

verter). Vi har tatt hensyn til andre direkte kostander pa 2.000 kr som er prisen for emballasje, frakt, etc., og

indirekte variable kostnader pa 900 kr som er salg og administrasjonskostnader per lamellpakke.

Ar

Inntekter

Antall enheter

Gj. pris pr. enhet
Salgsinntekter
Sponsorinntekter

Sum inntekter

Variable kostnader

Antall enheter
Produksjonskostnad pr. enhet
Sum produksjonskostnad
Direkte variable kostnader
Indirekte variable kostnader
Andredriftskostnader

Sum variable kostnader
Dekningsbidrag

Faste kostnader
Produksjonsavtale
Produksjonskostnader
Sum faste kostnader
Driftsresultat
Skattekostnad (22%)
Resultat

SINTEF

2021

kr 96 754,00
kr 96 754,00

kr65173,00
kr65173,00
kr31581,00

kr 0,00
kr31581,00
kr 0,00
kr31 581,00

2022

50

kr 20 580,00

kr 1029 000,00
kr 200 000,00
kr1229000,00

50

kr 13 965,00
kr 698 250,00
kr 100 000,00
kr45 000,00

kr 843 250,00
kr 385 750,00

kr 20 000,00
kr 40 000,00
kr 60 000,00
kr325 750,00
kr 71 665,00
kr 254 085,00

HENT

2023

200
kr20 580,00
kr4 116 000,00

kr4 116 000,00

200

kr 12 495,00
kr2 499 000,00
kr 400 000,00
kr 180 000,00

kr3 079 000,00
kr 1037 000,00

kr 20 000,00
kr 40 000,00
kr 60 000,00
kr977 000,00
kr214 940,00
kr 762 060,00

hensyn til at salgsprisen sannsynligvis vil variere ettersom markedet endrer seg over tid.

2024

1000
kr 20 580,00
kr 20 580 000,00

kr 20 580 000,00

1000

kr11 025,00

kr 11 025 000,00
kr 2 000 000,00
kr 900 000,00

kr 13 925 000,00
kr 6 655 000,00

kr 20 000,00
kr 40 000,00
kr 60 000,00
kr 6 595 000,00
kr1450900,00
kr5 144 100,00

Faste kostnader innebaerer faste produksjonsavtaler pa 20.000 kr arlig, og andre faste produksjonskostnader som vil
koste 60.000 kr. Ettersom det blir storre produksjonskvanta, som krever flere produksjonsmidler, vil disse kostnadene
oke, noe vi ikke har tatt hensyn til i dette budsjettet. Vi har estimert at de variable kostnadene vil gd ned med 5%
etter 2021, 15% etter 2022, og 25% etter 2023. Dette skyldes rabatter pa produksjon av starre kvanta. Vi har ikke tatt

NIDAROS

Sparebank



