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Sammanfattning

Konkurrensen om skogségarna och deras virke ar bland de skogliga aktdrerna stor. Ett effektivt
satt att mota konkurrens fran andra aktorer ar genom att vara en fortroendefull samarbetspartner i
de affarsrelationer foretaget ingar, detta eftersom lojaliteten till den andra parten i affarsrelationen
ar beroende av fortroendet for denna. | skogliga affarsrelationen innebéar det att den skogliga
aktoren ska strdva mot att vara en fortroendefull samarbetspartner till skogsagaren.

Den stora konkurrensen om skogsagarna bland de skogliga aktérerna och fortroendets avgérande
roll for lojaliteten i affarsrelationen ligger till grund for studien som genomférdes i samarbete
med SCA Skog AB. Studiens syfte var att studera skogségarnas fortroende for virkeskdparen i
den skogliga affarsrelationen utifran skogsagarnas generationstillhorighet. Dessutom undersoktes
hur variablerna virkeskdparens skogliga kompetens, virkeskdparens vilja att kundanpassa och
kommunikationen mellan parterna paverkade skogségarens fortroende for virkeskoparen samt hur
skogsagarens lojalitet paverkades av hens fortroende for virkeskdparen.

Studien genomférdes genom kvalitativa intervjuer av tio skogsagare som var fédda under 40- och
80-talet, boende i Medelpads skogsforvaltning och som genomfort en skoglig affar med SCA
Skog AB under aren 2012 till 2016. Resultatet visar att skogsagarens fortroende for
virkeskoparen i den skogliga affarsrelationen skapas genom olika fortroendeskapande processer
beroende av skogségarens livssituation. Skogsagarnas fortroende for virkeskdparen i den skogliga
affarsrelationen innefattade, enligt skogségarna, att virkeskdparen holl avtal och 16ften, att
virkeskoparen var skogligt kompetent, arlig och att virkeskdparen varnade om skogsagarens bésta
i affaren. Resultatet visar ocksa att skogsagarens lojalitet till den skogliga akt6ren ar beroende av
skogsdagarens fortroende for virkekdparen och virkeskparens arbetsgivare.

Nyckelord: trygghet, generation, skoglig kompetens, kundanpassning, kommunikation, lojalitet



Abstract

The competition for private forest owners and their timber is high among the forest business
companies. One effective way to meet competition from other companies is to be a trusted co-
operator in the company’s business relationships, since loyalty to the other part in the business
relationship is depending of trust to the other part. According to this, the forest company should
aim to be a trusted co-operator in the forest business relationship with the private forest owner.

The strong competition of the private forest owners and their timber among the forest companies
and the essential role trust plays to loyalty in a business relationship are the underlying scope of
this study which was made in co-operation with SCA Skog AB. The purpose of this study was a)
to scrutinize private forest owners trust in the timber purchaser in the forest business relationship
depending on the private forest owners generational affiliation, b) to analyse how the variables
forest competence and willingness to customize of the timber purchaser and communication
between the parties in the relationship affect the private forest owners’ trust in the timber
purchaser, and c) how the private forest owner’s loyalty is affected by trust in the forest business
relationship.

The study was conducted using qualitative interviews with ten private forest owners born during
the 40"s and the 80°s, living in Medelpads skogsférvaltning and who had made a forest business
deal with SCA Skog AB during the years 2012 to 2016. The results show that the private forest
owners’ trust to the timber purchaser in the forest business relationship is shaped through
different trust building processes depending on the private forest owners’ life situation. The
private forest owners’ trust in the timber purchaser in the forest business relationship contains,
according to the private forest owners, that the timber purchaser keeps the agreements and
promises made, that the timber purchaser have forest competence, is honest and has the private
forest owners best in mind during the business process. The results also show that the private
forest owners loyalty to the forest company depend on the private forest owners’ trust to the
timber purchaser and the timber purchaser’s employer.

Keywords: security, generation, forest expertise, customisation, communication, loyalty
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1. Inledning

Sveriges totala landareal uppgar till 40,7 miljoner hektar (ha) och av dem bestar 23,2 miljoner ha
av produktiv skogsmark. Ar 2012 &gdes 50 procent av den produktiva skogsmarken av drygt
330 000 privata skogsagare. Skogsagarna bestar av bade yngre och éldre, kvinnor och mén som
kan vara bade abor och utbor (Skogsstyrelsen, 2014). Utifran alder kan manniskor delas upp i
generationer dar varje generation motsvarar en grupp individer fédda under samma tidsperiod
(Campbell, et al., 2015). De mal och varderingar skogsagaren har for brukandet av sin
skogsfastighet &r ofta bundet till den generation skogségaren tillhér (Karppinen, 2012). Genom
det pagaende och kommande generationsskiftet av skogsfastigheten fran aldre till yngre
skogsagare kommer dagens skogségarstruktur och deras séatt att agera och vardera att férandras.

Konkurrensen om skogségarna och deras virke ar bland de skogliga aktérerna stor eftersom de
ar beroende av skogsdgarnas virke for forsorjning till deras verksamhet och deras industri
(Jonsson, 2009; Lundberg, 2016; Staal Wésterlund & Kronholm, 2016). Ett effektivt satt att
mota konkurrens fran andra aktorer ar genom att vara en fortroendefull samarbetspartner i de
affarsrelationer foretaget ingar (Morgan & Hunt, 1994). Den harda konkurrensen mellan de
skogliga aktdrerna om skogsagarna och deras virke i kombination med kommande
forandringar i skogségarnas satt att agera och vardera skapar ett intresse av att studera hur
skogsagarnas fortroende for deras samarbetspartner i den skogliga affarsrelationen skapas.
SCA Skog AB:s intresse i fragan ligger till grund for denna studie som studerat skogségarnas
fortroende for virkeskdparen i den skogliga affarsrelationen beroende av skogsagarens
generationstillhorighet.

1.1Bakgrund

1.1.1 Den skogliga affarsrelationen

Ett satt att inforskaffa virke bland de skogliga aktGrerna ar genom kop av virke fran de privata
skogsagarna (Roth, 2010). Da det finns fler skogliga aktorer som ér beroende av skogsagarna
och deras virke ar konkurrensen om skogséagarna mellan de skogliga aktorerna hard (Jonsson,
2009; Lundberg 2016; Staal Wasterlund & Kronholm, 2016). Doney och Cannon (1997)
menar att konkurrens mellan foretag och aktorer har tvingat fram kreativa och flexibla satt att
bemdta konkurrens bland de konkurrerande foretagen dar uppbyggandet av fortroendefulla
affarsrelationer &r ett sdant satt. Aven Morgan och Hunt (1994) menar att foretag kan beméta
konkurrens fran andra aktorer genom att i sina affarsrelationer vara fortroendefulla
samarbetspartners. | skogsbranschen innebér det att de skogliga aktorerna kan bemota
konkurrensen genom att vara fortroendefulla samarbetspartners i de skogliga affarsrelationer
de har tillsammans med skogsagarna.

1.1.2 Skogséagaren

Skogségarna i Sverige bestar av bade yngre och aldre kvinnor och méan. Skogségarna kan ocksa
vara bade abor och utbor. En skogsdgare som &r abo bor i samma kommun som den dér
skogsfastigheten ar beldgen i medan en skogsagare som &r utbo bor i en annan kommun &n den
dar skogsfastigheten &r belagen i (Skogsstyrelsen, 2014). Abor bendmns fortséttningsvis i den har
studien som narskogségare och utbor som distansskogsagare. Skogsagarna kan utifran sin alder



delas upp i olika generationer. Det finns stora skillnader i olika generationers sétt att vardera och
agera (Jonsson, 2009; Campbell, et al., 2015; Gullestad, 2005; Karppinen, 2012). Generationerna
skiljer sig ocksa at i livssituation, alltsa vart individen befinner sig i livet med familj, utbildning
och jobb.

Andelen sjalvverksamma skogsagare &r idag lag. Det gor att skogsdgarna ofta erbjuds olika
tjanster kopplade till avverkning, transport och skogsvard nar de genomfor skogliga affarer
med de skogliga aktorerna. Det gor att skogségarna i den skogliga affarsrelationen blir bade
séljare och kopare eftersom de séljer virke till virkeskdparen samtidigt som de kdper tjanster
av denna. Omvant ar ocksa virkeskoparna bade kunder och séljare da de koper virke av
skogsagaren samtidigt som de séljer tjanster till skogsagaren (Roth, 2010; Staal Wasterlund &
Kronholm, 2016). Intakterna for skogsagaren kan vid en avverkning bli stora, fran hundra
tusen upp till miljontals kronor (Oberg, 2016). Detta far for manga anses vara en stor affar och
i och med skogens langa omloppstider genomfér skogsagaren skogliga affarer relativt sallan
(Lonnstedt, 1997; Oberg, 2016). Hur ofta skogsagare genomfor skogliga affarer ar till stor del
beroende av skogsfastighetens storlek men ocksa av skogsagarens mal med skogsfastigheten,
virkespriset pd marknaden, under hur lang period skogsagaren har varit skogsagare med mera
(Lonnstedt, 1997).

1.1.3 Virkeskdparen

Nar skogsagaren vander sig till en skoglig aktor for att fa hjalp med till exempel avverkning,
skogsskotsel eller ekonomisk radgivning kopplat till skogsfastigheten tar skogsagaren oftast
kontakt med en virkeskopare, skogsradgivare eller skogsinspektor (Lundberg, 2016).
Virkeskopare, skogsradgivare och skogsinspektor &r benamningar pa i stort satt samma arbetsroll
och i studien bendmns arbetsrollen fortsattningsvis som virkeskopare. Virkeskoparen har ett
operativt ansvar for den virkesaffaren hen har ingatt med skogsagaren. Virkeskoparen ska bevara
de affarsrelationer som sedan tidigare finns och bidra till att 6ka foretagets kopverksamhet. Att
kdpa virke av skogsagare och etablera och utveckla relationer till skogsédgare genom daglig
kontakt ar virkeskoparens huvudsakliga arbetsuppgifter. | virkeskdparens arbetsuppgift kan det
ocksa inga att hen ska ha kontakt med myndigheter, traktplanera, medverka vid skogsvard,
slutreglering och avverkning av kopta poster, upprétta budget och ha milj6- och
uppfoljningsansvar for sina kop och genomfora administrativt arbete (Oberg, 2016).
Skogsdgarnas val av virkeskdpare ar for virkeskdparen och virkesképarens arbetsgivare
avgorande for att de ska kunna sékra forsorjning av ravara till egen industri (Staal Wasterlund &
Kronholm, 2016.). Det gor att konkurrensen om skogsagarnas virke &r stor mellan virkeskparna
och deras arbetsgivare (Jonsson, 2009; Lundberg 2016; Staal Wasterlund & Kronholm; 2016).

1.1.4 Skogséagarens val av virkeskopare i den skogliga affaren

Vilken virkeskodpare skogsagaren valjer som samarbetspartner i den skogliga affaren beror av
flera variabler. Enligt Jacobsson (2016) véljer skogsagarna samarbetspartner utifran
virkeskoparnas erbjudna pris, skogségarnas relation till virkesképaren, skogsagarens fortroende
for virkeskoparen, virkeskodparens tidigare prestationer, virkeskdparens kompetens och vilket
foretag virkeskoparen arbetar for. Aven Waern och Wikberg (2013) tar upp virkeskoparens
erbjudna pris och virkeskdparens kompetens som variabler som skogségaren tar i beaktande vid
val av samarbetspartner men &ven virkesképarens bemdotande av skogségaren och att
virkeskoparen ar arlig. Skogségarens relation till virkeskdparen, att virkeskoparen ar arlig,
virkeskoparens erbjudna pris, virkeskdparens tidigare prestationer och skogségarens fortroende



for virkeskoparen tas av Enander och Melin (2008) upp som avgorande variabler da skogsagaren
ska valja samarbetspartner i den skogliga affaren. Att skogségaren har fortroende for
virkeskoparen fungerar enligt Enander och Melin (2008) och Lundberg (2016) som en avgérande
variabel for skogsagarens val av samarbetspartner i den skogliga affarsrelationen. Aven Doney
och Cannon (1997) menar att fortroende fungerar som en avgorande variabel vid valet av
samarbetspartner i en afférsrelation. Kopplas detta samman med skogliga affarsrelationer innebar
det att skogségaren valjer bort virkeskdpare som denne saknar fortroende for, oavsett dennes
erbjudna pris, tidigare prestation och kompetens. Skogségaren valjer istéllet att kontakta en annan
virkeskopare i den kommande skogliga affaren, en virkeskdpare som skogsdgaren har fortroende
for. Finns det istéllet flera parter som den forsta parten kanner fortroende for menar Doney och
Cannon (1997) att valet av affarspartner styrs av olika kontrollvariabler sa som saljarens tidigare
prestation och saljarens erbjudna pris.

1.2 Tidigare forskning

Det finns tidigare studier géallande fortroende i affarsrelationer och studier om vilka variabler som
paverkar skapandet av fortroendet i dessa relationer (Doney & Cannon, 1997; Rousseau, et al.,
1998; Li, 2007; Morgan & Hunt, 1994). Det finns ocksa tidigare studier gallande
generationsegenskaper och hur olika generationer varderar och agerar (Campbell, et al., 2015;
Gullestad, 1996; Jonsson, 2009; Karppinen, 2012; Lindgren, et al., 2005). Aven relationen mellan
skogsagare och virkeskdpare i den skogliga affarsrelationen, virkeskdparens egenskaper och
skogsagarens val av samarbetspartner i den skogliga afféren tas upp i ett flertal tidigare studier
(Du Rietz & Ekman, 2005; Enander & Melin, 2008; Jacobsson, 2016; Lundberg, 2016; Roth,
2010; Staal Wasterlund & Kronholm, 2016; Waern & Wikberg, 2013). Daremot ar skogsagarens
fortroende for virkeskdparen i den skogliga afféarsrelationen, skapandet av skogségarens
fortroende och vilka variabler som paverkar skapandet av skogsagarens fortroende annu ett
outforskat omrade. Det géller aven fortroende i skogliga affarsrelationen utifran skogsagarens
generationstillhérighet. Avsaknaden av tidigare studier om skogsagares fortroende for
virkeskdpare i skogliga affarsrelationer utifran skogsagarens generationstillhorighet gor att det
finns ett behov av denna studie.



2. Teori

2.1 Fortroende

Fortroende &r ett komplext och svardefinierat begrepp. Det finns ingen universellt accepterad
definition av begreppet fortroende (Li, 2007; Rousseau, et al., 1998) utan en méangd olika
definitioner. Fortroende kan till exempel definieras som:

”... a psychological state comprising the intention to accept vulnerability based upon
positive expectations of the intentions or behaviour of another.” (Rousseau, et al., 1998, s
395)

eller som:

”... the perceived credibility and benevolence of a target of trust.”(Doney & Cannon,
1997, s 36)

Enligt Doney och Cannon (1997) kan fortroende delas upp i tva dimensioner: trovardighet
(credibility) och vélvilja (benevolence). Den férsta dimensionen, trovérdighet, syftar till den
andra partens tillforlitlighet och forvantan om att det hen sdger i ord och text &r sant. Den andra
dimensionen, vélvilja, syftar till i vilken grad den andra parten i relationen ar intresserad av den
forsta partens vélfard och hur motiverad den andra parten &r att séka efter en gemensam vinst for
bada parter. Fortroende kommer i denna studie att analyseras utifran definitionen av Doney och
Cannon (1997). For att fortroendet i en relation ska uppsta och for att fortroendet ska ha nagon
funktion kravs det att resultatet av samarbetet mellan parterna &r viktigt men osékert for alla
parter och att parterna i relationen ar sarbara infor varandra. Skapandet av fértroendet for en
annan part ar beroende av de forvantningar som den ena parten i relationen har pa den andra,
forvantningar om hur hen kommer att agera och vilka motiv hen har (Doney & Cannon, 1997; Li,
2007, Rousseau, et al., 1998). Enligt Doney och Cannon (1997) &r fortroendet for den andra
parten en grundsten i parternas relation och avgdrande for att relationen mellan parterna ska
fungera. Kunders fortroende till den séljande parten kan i affarsrelationer vara kopplat till
séljaren och dennes personlighet, till foretaget som séljaren arbetar for genom foretagets policys,
verksamhet och personal, eller till bade foretaget och séljaren (Doney & Cannon, 1997). | den
skogliga affarsrelationen kan detta jamforas med att skogségaren kan ha fortroende for
virkeskdparen, virkeskoparens arbetsgivare eller bade virkeskoparen och dennes arbetsgivare,
nagot som tas upp dven av Enander och Melin (2008). Fértroende mellan parterna i en
affarsrelation innebér stora konkurrensfordelar for den saljande parten da koparens fortroende for
saljaren i manga fall ar avgorande for koparens framtida lojalitet till den séljande parten (Dagger,
et al., 2009; Doney & Cannon, 1997; Du Rietz & Ekman, 2005; Lundberg, 2016; Morgan &
Hunt, 1994, Oberg, 2016). Fértroendet i en affarsrelation kan enligt Doney och Cannon (1997)
skapas genom fem processer. Dessa ar beréknande-, forutségelse-, trovardighets-, intentions- och
overforingsprocessen. Fortroendet for den andra parten i affarsrelationen kan skapas genom en
eller flera av dessa processer (Doney & Cannon, 1997). De variabler som paverkar skapandet av
fortroendet i affarsrelationen varierar mellan de olika processerna (tabell 1).
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| berdknandeprocessen (the calculative process) ser den forsta parten i relationen éver de vinster
och kostnader den andra parten kan fa av att fuska eller bedra den forsta parten. Den forsta parten
i relationen far fortroende for den andra parten om fordelarna med att fuska eller bedra inte
overvager kostnaderna den andra parten skulle fa betala av att bli pAkommen. Detta eftersom att
fuska eller bedra da inte vore till den andra partens fordel (Doney & Cannon, 1997). De variabler
som paverkar fortroendeskapandet i berdknandeprocessen, anpassat till den skogliga
affarsrelationen, ar storleken pa virkeskdparens arbetsgivare, virkeskoparens rykte,
virkeskoparens vilja att kundanpassa och relationens langd mellan parterna i den skogliga
affarsrelationen, alltsa mellan skogsagare och virkeskopare och skogsagare och virkeskoparens
arbetsgivare.

| forutsagelseprocessen (the prediction process) bygger fortroendeskapandet pa formagan hos
den forsta parten att forutse den andra partens beteende. Fortroendet for den andra parten bygger
pa hur den forsta parten bedomer den andra partens trovardighet och valvilja. Det gor att det
kravs information om den andra partens tidigare 16ften och beteende. Genom upprepad
interaktion mellan parterna blir det méjligt att forutsdga den andra partens beteende. Fortroende
som skapas genom forutsagelseprocessen vaxer da parterna upplever saker tillsammans (Doney
& Cannon, 1997). De variabler som paverkar fortroendeskapandet i forutsagelseprocessen,
anpassat till den skogliga affarsrelationen, ar relationens langd mellan parterna i den skogliga
affarsrelationen, alltsa mellan skogsagare och virkeskopare och skogsagare och virkeskdparens
arbetsgivare, att skogsagaren upplever virkeskdpare som sympatisk, att virkeskdparen och
skogségaren har liknande intressen och varderingar och att skogségaren och virkeskdparen har
frekvent kommunikation.

Vid fortroendeskapande genom trovardighetsprocessen (the capability process) ar
trovardighetsdimensionen av fortroende i fokus. Den forsta parten ser éver den andra partens
formaga att uppfylla de 16ften som parterna har kommit 6verens om, alltsa hur trovardig den
andra parten ar (Doney & Cannon, 1997). De variabler som paverkar fortroendeskapandet i
trovardighetsprocessen, anpassat till den skogliga affarsrelationen, ar virkeskdparens kompetens
och virkeskoparens genomslagskraft déar virkeskoparens genomslagskraft innebér dennes
mojlighet att paverka hens arbetsgivare.

| intentionsprocessen (the intentionality process) skapas fortroende for den andra parten i
relationen genom att den forsta parten tolkar och beddémer den andra partens ord och agerande for
att avgora dennes intentioner. De parter vars motiv ar att hjalpa och beléna andra parter ar mer
betrodda &n de vars motiv &r att utnyttja andra parter for egen vinning. Fértroendeskapande
genom intentionsprocessen kan ocksa ske da parterna i relationen delar varderingar och normer
med varandra och pa sa satt gor det mojligt for dem att forsta varandras motiv och mal (Doney &
Cannon, 1997). De variabler som paverkar fortroendeskapandet i intentionsprocessen, anpassat
till den skogliga afférsrelationen, &r virkeskoparens vilja att kundanpassa, att skogsagaren
upplever virkeskdparens som sympatisk, att virkeskdpare och skogségare har liknande intressen
och varderingar och att skogségare och virkeskdpare har frekvent kommunikation.

Skapas fortroende genom Gverforingsprocessen (the transference process) far den forsta parten
fortroende for den andra parten genom en betrodd tredje parts omddme av att den andra partens
trovardighet. Fortroendet for den andra parten, som den forsta parten saknar erfarenheter av,
overfors alltsa genom den tredje betrodda parten (Doney & Cannon, 1997). Variablerna som
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paverkar fortroendeskapandet i Overforingsprocessen, anpassat till den skogliga affarsrelationen,
ar virkeskoparens rykte och skogségarens fortroende for den tredje parten.

Tabell 1. De fem fortroendeskapande processerna och de variabler som paverkar skapandet av fortroende i
respektive process (anpassning fran Doney & Cannon (1997) till den skogliga affarsrelationen)

Table 1. The five trust-building processes and the variables affecting the development of trust in each process
(adjusted from Doney & Cannon (1997) to the forest business relationship)

Fortroendeskapande | Variabler som paverkar respektive process
processer

Beraknandeprocessen | Storleken pa virkeskoparens arbetsgivare

Virkeskoparens rykte

Virkeskoparens vilja att kundanpassa

Relationens langd mellan skogsagare och virkeskdpare

Relationens langd mellan skogsdgare och virkeskdparens arbetsgivare

Forutsagelseprocessen | Relationens langd mellan skogséagare och virkeskdpare

Relationens langd mellan skogsagare och virkeskdparens arbetsgivare
Skogsdgaren upplever virkeskdparen som sympatisk

Virkeskopare och skogsagare har liknande intressen och vérderingar
Frekvent kommunikation mellan skogsagare och virkeskdpare

Trovardighetsprocessen | Virkeskdparens kompetens
Virkeskoparens genomslagskraft

Intentionsprocessen Virkeskopare vilja att kundanpassa

Skogsdgaren upplever virkeskdpare som sympatisk

Virkeskopare och skogsagare har liknande intressen och vérderingar
Frekvent kommunikation mellan skogsagare och virkeskdpare

Overforingsprocessen | Virkeskdparens rykte
Skogsdgarens fortroende for tredje part

2.2 Generationstillhérighet

Utifran alder kan manniskor delas upp i generationer dar varje generation motsvarar en grupp
méanniskor fodda under samma tidsperiod och som upplevt en liknande kulturell kontext
(Campbell, et al., 2015). Det finns stora skillnader i olika generationers sétt att vardera och agera
(Jonsson, 2009; Campbell, et al., 2015; Gullestad, 1996; Karppinen, 2012). Dessutom foljer de
varderingar och tankar som utvecklas i ungdomen ofta med langre upp i aren och genom livet
(Lindgren, et al., 2005). Vidare ar de mal och varderingar som skogsagarna har i manga fall
bundna till den generation skogsagarna tillhor (Karppinen, 2012).

Studiens syfte &r att studera skogsagarnas fortroende for virkeskdparen i den skogliga affaren
beroende av skogségarens generationstillhdrighet. Detta eftersom det finns skillnader mellan
olika generationer, skillnader som kan paverka skogsagarens fortroende for virkesképaren. Aldre
och yngre skogségargenerationer har olika utbildningsniva och som ett resultat av det ocksa olika
sysselsattning (Karppinen, 2012; Nordlund & Westin, 2011). Utifran utbildningsniva och
sysselséttning varderar och agerar individer och generationer olika. Generationerna skiljer sig
ocksa at i livssituation, alltsa vart de befinner sig i livet med utbildning, familj och arbete.
Jonsson (2009) menar att det kommer att innebéara stora skillnader da 80-talisterna blir den nésta
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stora skogséagargenerationen och da 40-talisterna gatt i pension eftersom dessa generationer har
vaxt upp med olika vérderingar och beteenden. Enligt Jonsson (2009) &r den generella bristvaran
bland 80-talisterna tid istéllet for pengar. 80-talisterna ar déverlag professionella konsumenter och
medvetna om deras betydelse som kunder (Jonsson, 2009; Lindgren, et al., 2005). Lindgren, et
al., (2005) menar att 80-talisterna som ett resultat av detta férvantar sig en kundanpassning av
den andra parten i afféren i storre utstrackning an andra generationer. Enligt Gullestad (1996) har
20-talister i Norge agerat under lydnad av &ldre generationer och i stor utstrackning lyssnat pa
aldre generationer i fragor gallande till exempel utbildnings- och yrkesval. Gullestad (1996)
menar vidare att 70-talister i Norge istéllet har haft storre méjligheter att valja fritt vad de vill
satsa pa nar det till exempel handlar om utbildning och framtida yrke och att de har vaxt upp med
ett storre ifragasattande av andra individer. 70-talisterna har istéllet véaxt upp i ett samhalle dar
tavling om framgang och bekréaftelse varit en storre del av vardagen och dar de till skillnad fran
20-talisterna lyssnat och fatt stod fran foraldrar och aldre generationer men sjalva varit dem som
fattat besluten. 70-talisterna har blivit uppmuntrade till att vara sig sjalva och att vara mer
sjalvstandiga. Kopplas ovanstdende samman med skogliga fragor kan det tankas att aldre
generationer arvt skogsfastigheten oavsett deras egen vilja, medan yngre generationer i stérre
utstrackning fatt avgora arvet sjalva. Det kan i sin tur leda till att de individer som sjalva har fatt
valja om de ska bli skogsagare ar mer intresserade av sin skogsfastighet och har tydligare mal
med brukandet av fastigheten.

Skillnaderna i kulturen som samma generation i olika skandinaviska lander har vaxt upp med far
anses vara liten (Lindgren, et al., 2005). Samma generationer i olika nordiska lander far darfor
antas vardera och agera pa liknande sétt. Generationers varderande och agerande har inom
svenska studier inte beforskats i nagon storre utstrackning. Det har i denna studien lett till att
aven litteratur fran Norge och Finland nyttjats. Skillnaderna mellan olika generationers satt att
vardera och agera ar enligt Campbell, et al., (2015) gradvis och inte ndgot som sker abrupt. Det
far darfor antas vara storre skillnad i generationernas satt att vardera och agera ju langre tid som
skiljer mellan dem och mindre ju kortare tid som skiljer mellan dem. Det innebér att de
varderingar de olika generationerna véxt upp med och tar med sig in i vuxen alder ar likartade for
generationer nara varandra och atskilda for generationer langt ifran varandra. De varderingar som
Gullestad (1996) tar upp bland 20-talister borde darfor i viss man vara desamma bland 40-talister
och pa samma sétt borde ocksa de varderingar som Gullestad tar upp bland 70-talister i viss man
vara desamma bland 80-talister. Da det saknats information om en specifik generations
varderingar och agerande har darfor istéllet information om nérliggande generationer anvants.

2.3Variabler som paverkar fortroendeskapandet

2.3.1 Virkeskoparens skoglig kompetens

Amnesspecifika kunskaper kan enligt Jensen och Ulleberg (2013) anvandas for att skapa
fortroende mellan parterna i en relation. Det innebér att skogsagaren kan fa fortroende for
virkeskoparen genom att virkeskopare visar att hen har &mneskunskaper inom skog,
skogsforvaltning och skogliga affarer, alltsa skoglig kompetens, i den skogliga affarsrelationen.
Skogségare anser enligt Waern och Wikberg (2013) att den viktigaste egenskapen bland
virkeskopare &r skoglig kompetens. Enligt Doney och Cannon (1997) ar kompetens en av de
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variabler som paverkar skapandet av fortroende i affarsrelationen. I studien motsvarar
virkeskoparens skogliga kompetens virkeskdparens kunskap inom skog, skogsférvaltning och
skogliga affarer.

2.3.2 Virkeskoparens vilja att kundanpassa

Jensen och Ulleberg (2013) menar att det finns tva olika satt att fora dialog i det professionella
arbetet, antingen genom expertmodellen eller genom relationsmodellen. | expertmodellen &r
klienten ett objekt for den professionelles agerande och handlingar och dialogen férs mer i form
av en monolog. I relationsmodellen kan istéllet bada parter, i dialog med varandra, paverka det
som sker i relationen mellan parterna och det 6nskade resultatet (Jensen & Ulleberg, 2013).
Expertmodellen i den skogliga affarsrelationen innebar att skogsagare endast har en liten chans
att paverka avtal och resultat medan relationsmodellen istallet innebar att virkeskoparen ar lyhord
for skogsagarens onskemal och krav och att skogsagaren och virkeskoparen i dialog tillsammans
kan paverka avtal och resultat. Enligt Jonsson (2009) har 80-taliterna en stor medvetenhet om
deras betydelse som kunder och konsumenter. Det kan leda till att de har en storre férvantan om
att virkeskoparen ska visa vilja att kundanpassa affaren utefter skogsagarens nskemal an 40-
talisterna. Skogségare anser enligt Waern och Wikberg (2013) att det &r viktigt att virkesképarna
lyssnar pa skogsagarnas onskemal i den skogliga affaren. Enligt Doney och Cannon (1997) &r
saljarens vilja att kundanpassa en av de variabler som paverkar skapandet av fortroende i en
affarsrelation. Virkeskdparens vilja att kundanpassa motsvarar i studien virkeskoparens lyhérdhet
och anpassningsformaga till skogsagaren och skogsagarens mojlighet att paverka avtal och
resultat i den skogliga afféren.

2.3.3 Kommunikation mellan parterna

En relation mellan tva eller fler parter fungerar inte utan kommunikation mellan dem och for att
relationen mellan parterna ska fungera kravs det att bada parter bidrar till kommunikation (Jensen
& Ulleberg, 2013). Enligt Dagger et al., (2009) forstéarks relationen mellan parterna genom
upprepad kommunikation. God kommunikation mellan parterna i en relation, i en privat sa val
som en afférsrelation, kan leda till att fortroende mellan parterna skapas (Doney & Cannon, 1997;
Jensen & Ulleberg, 2013; Lundberg, 2016; Morgan & Hunt, 1994). | den skogliga
affarsrelationen innebdar detta att god kommunikation mellan skogsagare och virkeskopare kan
leda till en stark och fungerande relation. Kommunikationen i den skogliga affarsrelationen kan
som ett resultat av det leda till fortroende mellan parterna. Kommunikation mellan parterna
motsvarar i studien kontakten skogsagaren har med virkeskdparen genom olika kanaler s& som
telefon, personliga moéten, mail med mera.

2.3.4 Skogsagarens lojalitet

Enligt flertalet studier kan fortroende mellan parterna i en afféarsrelation leda till lojalitet (Dagger,
et al., 2009; Doney & Cannon, 1997; Du Rietz & Ekman, 2005; Lundberg, 2016; Morgan &
Hunt, 1994, Oberg, 2016). Doney och Cannon (1997) visar detta genom att patala att den andra
partens trovardighet och valvilja har stor betydelse for den forsta parten da hen ska vélja
affarspartner for kommande affarer. Utifran Doney och Cannons (1997) definition av fortroende
innebar det att den forsta parten utgar fran fortroendet hen har eller saknar for den andra parten
vid valet av afférspartner. FOrtroende i en affarsrelation fungerar som en avgérande variabel for
att den forsta parten ska vélja att kontakta och vara lojal till den andra parten. Om den forsta
parten saknar fortroende for den andra parten véljer denne istéllet att kontakta en annan part i den
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kommande affaren, en annan part som denne har fértroende for. Det innebér att den andra parten
kommer att valjas bort for andra, oavsett vilket pris, kvalitet eller vilken service hen erbjuder om
fortroendet for denna parten saknas. Finns det flera parter som den forsta parten har fortroende
for utgar den forsta parten utifran olika kontrollvariabler, sa som den andra partens tidigare
prestation, den forsta partens tidigare erfarenhet av att gora affarer med den andra parten, den
andra partens erbjudna pris, service och typ av varor eller tjanster vid valet av affarspartner
(Doney & Cannon, 1997). Enligt tidigare studier &r skogségarens val av virkeskopare, och
darigenom dennes lojalitet, i skogliga affarer bland annat beroende av virkeskoparens pris,
skogsagarens relation till virkeskdparen, skogséagarens fortroende for virkeskdparen,
virkeskdparens tidigare prestation, kompetens och arlighet, virkesképarens bemdtande av
skogsagaren och virkeskoparens arbetsgivare (Du Rietz & Ekman, 2005; Enande & Melin, 2008;
Jacobsson, 2016; Waern och Wikberg, 2013). Skogséagarens lojalitet motsvarar i denna studie
skogsagarens vilja att aterkomma till virkeskoparen och virkeskoparens arbetsgivare da
skogsagaren star infor valet av affarspartner i kommande skogliga affarer.

2.4 Syfte
Mot bakgrund av den redovisade forskningen ar studiens syfte att studera:

1. genom vilka processer skogsagarens fortroende for virkeskoparen i den skogliga
affarsrelationen skapas beroende av skogségarens generationstillhdrighet och

2. hur variablerna virkeskoparens skogliga kompetens, virkeskdparens vilja att kundanpassa
och kommunikation mellan parterna paverkar skogsagarens fortroende for virkeskdparen
samt hur skogsagarens lojalitet paverkas av dennes fortroende for virkeskoparen i den
skogliga affarsrelationen beroende av skogségarens generationstillhérighet

Utifran ovanstaende teorier och paverkande variabler har sex hypoteser utformats:

Hypotes 1: Bland skogségare fodda under 40-talet skapas fortroendet for virkeskoparen
framforallt genom forutsagelseprocessen

Hypotes 2: Bland skogségare fodda under 80-talet skapas fortroendet for virkeskOparen
framforallt genom Gverféringsprocessen

Hypotes 3: Virkeskoparens skogliga kompetens ar en viktig variabel for att skogsagarens
fortroende for virkeskdparen ska skapas

Hypotes 4: Virkeskdparens vilja att kundanpassa ar en viktig variabel for att skogségarens
fortroende for virkeskdparen ska skapas

Hypotes 5: Kommunikation mellan parterna ar en forutsattning for att skogsagarens fortroende
for virkeskoparen ska skapas

Hypotes 6: Skogséagarens lojalitet till den skogliga aktdren ar beroende av skogsdgarens
fortroende for virkesképaren och virkeskoparens arbetsgivare
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3. Material och metod

3.1 SCA Skog AB

Studien genomfordes i samarbete med SCA Skog AB, som i studien fortsattningsvis bendmns
som SCA, da de upplevde ett behov av att studera hur skogsagarnas fortroende for virkeskoparen
i den skogliga afféarsrelationen skapas.

SCA ér en av de storsta virkeskdpande organisationerna i Sverige och har forsérjningsansvar for
koncernen SCA AB:s industrier. SCA, med sitt huvudkontor i Sundsvall, &r verksamt i storre
delen av Norrland med sin verksamhet uppdelad i fem skogsférvaltningar: Medelpads, Jamtlands,
Angermanlands, Vasterbottens och Norrbottens skogsforvaltning (SCA Skog AB, 2016). Inom
respektive skogsforvaltning finns det mellan 12 till 15 virkeskopare utplacerade pa lokalkontor
dar de &r skogsdgarnas framsta kontakt med SCA (Olofsson, 2016, muntlig kommentar). SCAs
virkeskopare anskaffar arligen cirka 2,3 miljoner m*f genom kop av avverkningsuppdrag hos de
privata skogsagarna, en volym som motsvarar cirka 45 procent av SCA:s totala arliga
avverkningsvolym. Utover avverkningstjanster erbjuder SCA skogségarna olika tjanster som
bland annat skogsskotsel, transport och olika skogliga aktiviteter som resor och temadagar dar
skogsagarna kan delta (SCA Skog AB, 2016).

Skogségarnas behov av varor och tjanster fran de skogliga aktérerna har forandrats dver tid i takt
med att sjalvverksamhetsgraden bland skogsagarna har minskat. SCA upplever att det fran
skogsagarnas sida finns ett behov av ett utokat samarbete mellan parterna i den skogliga
affarsrelationen, ett samarbete som inte endast handla om virkeskop utan ocksa om radgivning i
skogliga och ekonomiska fragor. SCA, liksom andra foretag inom skogsbranschen, stravar efter
att ga fran att vara en ravaruleverantor for egen industri till att i allt storre utstrackning ocksa bli
en tjansteleverantor for skogségarna (Olofsson, 2016, muntlig kommentar).

3.2 Kvalitativa metoder

| studien anvéndes en kvalitativ metod i form av semi-strukturerade intervjuer med tio skogsagare
da kvalitativa metoder anvands nar syftet ar att forsoka forsta hur individer agerar, tanker och
upplever saker (Trost, 1993; Kvale, 1997; Bryman, 2001; Svensson & Starrin, 1996). | kvalitativa
intervjuer kan den som intervjuas med egna ord formedla asikter utifran sitt eget perspektiv
(Kvale, 1997). En kvantitativ studie i amnet hade genom till exempel en enkét kunnat fanga upp
skogsagares fortroende for virkeskopare i den skogliga affaren, oavsett skogsagarnas alder, vart
skogsédgarna bodde eller vilken skoglig aktor skogségarna valde att kontakta i den skogliga
affaren. Forutsattningarna for att skicka ut enkéter till skogségare for att studera deras fortroende
for virkeskopare dr dock att det pa forhand finns kunskap om till exempel de egenskaper
skogsagarna upplever som viktiga for att fortroende ska skapas och vad skogsdgarna utgar fran
vid valet av virkeskopare i den skogliga affaren. Da kunskapen om detta var begréansad var det
inte mojligt att genomfora studien som en kvantitativ enkétstudie. En kvantitativ studie hade inte
heller gett nagon djupare forstaelse for hur skogsagarna resonerade kring fortroende for
virkeskoparen i den skogliga affarsrelationen, varfor vissa egenskaper hos virkeskdparen ansags
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viktiga for skogsagarens fortroende eller hur skogségare resonerade i valet av virkeskopare infor
den skogliga affaren.

3.3 Urval av skogsagare

Skogsédgarna som intervjuades i studien togs fram fran SCAs skogsagarregister. For att fa en stor
bredd av skogségare med avseende pa skogsagarnas alder, kon, bostadsort och storleken pa
skogsagarnas fastighet valdes skogsdgarna ut genom ett strategiskt urval. Vid ett strategiskt urval
avgor vissa forutbestamda variabler vilka individer som ska valjas ut for att kunna delta i studien.
De variabler som styrde urvalet av skogsédgare var vilken skogsforvaltning skogsfastigheten fanns
registrerad i, vilken skogsforvaltning skogsdgaren bodde i, skogsfastighetens storlek,
slutredovisningsdatum for den senast genomforda skogliga affaren samt skogségarens alder.

Den viktigaste variabeln for studien var alder eftersom alder gor det majligt att studera skillnader
och likheter i hur skogségarnas fortroende for virkeskdparen i den skogliga afféarsrelationen
skapas utifran skogséagarens generationstillhorighet (se studiens syfte, kapitel 2.4).
Generationerna som valdes ut till denna studie var 40- och 80-talister, detta pa grund av att det
finns skillnader mellan dessa generationer och pa grund av att aldre skogsagare allteftersom tiden
gar kommer att lamna over skogsfastigheten till yngre generationer skogsagare med andra
varderingar (Nordlund & Westin, 2011). Det innebér bland annat att andelen skogségare som &r
fodda under 40-talet kommer att minska medan andelen skogsédgare som istallet ar fodda under
80-talet kommer att 6ka. 40- och 80-talister valdes dessutom ut till studien da bada
generationerna tillhér den vuxna generationen samtidigt som de befinner sig i skilda
livssituationer. Det finns darfor ett intresse for foretag som SCA att studera hur yngre och aldre
skogsagargenerationer ser pa fortroendet for virkeskoparen i den skogliga affarsrelationen och
hur de vérderar virkeskdparens skogliga kompetens, virkeskoparens vilja att kundanpassa och
kommunikationen mellan parterna samt hur fortroendet paverkar skogsagarnas lojalitet. Vilken
skogsforvaltning skogsfastigheten fanns registrerad i och i vilken skogsforvaltning skogségaren
bodde i valdes ut for att géra det mojligt att begransa den geografiska spridningen pa vart
skogsagarna bodde och pa vart skogsagarnas skogsfastighet fanns belagen. Att minska den
geografiska spridningen pa tidigare namnda variabler gor att de skogsagare som slutligen
intervjuas far mer liknande forutsattningar och att mindre tid behover laggas pa transport vid
intervjuerna. Skogsfastighetens storlek anvéndes som en styrande variabel for att varken alltfor
stora eller alltfér sma skogsagare skulle kunna delta i studien. Férutsattningarna och
malsattningen med brukandet av skogen skiljer mycket mellan sma och stora skogsagare och
darfor bestamdes for den har studien att endast skogségare med en skogsfastighet om 50 ha till
1500 ha skulle kunna delta. Slutredovisningsdatum for den senaste genomforda skogliga affaren
med SCA valdes ut som en variabel for att affaren inte skulle vara genomford alltfor langt
tillbaka i tiden och kanske darfor svar att minnas samtidigt som variabeln skulle garantera att alla
deltagande skogsdgare hade genomfért och avslutat en affar med SCA.

Det strategiska urvalet resulterade i en lista om 240 skogsédgare dar samtliga skogségarna var
fodda under 40- eller 80-talet, bodde och hade skogsfastigheten registrerad i Medelpads
skogsforvaltning, avslutat en skoglig affar med SCA under perioden forsta januari 2012 till forsta
juni 2016 och déar skogsfastighetens storlek varierade mellan 50 ha till 1500 ha. Bland de 240
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skogsagarna slumpades totalt tio skogsagare fram med hjalp av Excels slumpgenerator, fem fran
respektive generation. Till dessa skogségare skickades ett brev med en kort introduktion av
studien och information om att de inom kort skulle bli kontaktade via telefon (bilaga 1). Brevet
inneholl ocksa information om att skogsagarnas svar under intervjuerna behandlades strikt
konfidentiellt for att skydda deras identitet (Trost, 1993; Kvale 1997; Svensson & Starrin, 1996).
Det inneholl dock ingen information om studiens inriktning pa generationsskillnader da detta
hade kunnat styra skogsagarnas svar under intervjuerna. Da de tio skogsagarna kontaktades via
telefon fick de aterigen en kort introduktion av studien och dess syfte, att deras svar hanterades
strikt konfidentiellt och darefter frdgan om de var intresserade av att stalla upp pa en intervju.
Information om studiens inriktning pa generationsskillnader gavs inte heller ut under
telefonsamtalet. Sju av tio skogsagarna ville stalla upp pa en intervju varpa tid och plats for
intervjun bestamdes. Tre av de tillfragade skogségarna ville inte stalla upp pa en intervju vilket
gjorde att tre nya skogséagare slumpades fram utifran listan. For dessa tre skogsagare foljde
samma procedur med brev och telefonsamtal. Samtliga av de tre senast kontaktade skogségarna
var intresserade av att stalla upp pa en intervju varpa tid och plats for intervjun bestamdes. Totalt
bokades, och genomfordes tio intervjuer, fem intervjuer med respektive generation, varav fyra
skogsagare var kvinnor och sex var man (tabell 2). Andelen kvinnor var hogre bland 40-talisterna
an bland 80-talisterna. Den absoluta majoriteten av skogségarna var narskogsédgare, endast en
skogsagare var distansskogségare. Storleken pa skogségarnas skogsfastighetens varierade fran 80
ha till 400 ha (avrundat till n&rmaste tiotal).

Tabell 2. Fordelning av de deltagande skogségarnas generationstillhérighet, kon, boende i forhallande till
skogsfastigheten och skogsfastighetens storlek

Table 2. The distribution of the participated private forest owners generational affiliation, gender, location in
relation to the forest property and the size of the forest property

Antal

Skogsagarnas generationstillhérighet 40-talister 80-talister

5 stycken 5 stycken
Skogsagarnas kon Man Kvinnor

6 stycken 4 stycken
Skogsagarnas boende i relation till Narskogsagare Distansskogsagare
skogsfastigheten 9 stycken 1 styck
Storleken pa skogsédgarnas 50-100 ha 100-300 ha 300-400 ha
skogsfastighet 1 7 2

3.4 Urval av variabler

Flertalet variabler kan paverka skapandet av fortroende i affarsrelationer. | studien begransades
antalet variabler till fyra da tiden som fanns avsatt for arbetet var begransad. De variabler som
valdes ut var virkeskOparens skogliga kompetens, virkeskoparens vilja att kundanpassa,
kommunikationen mellan parterna och skogsagarens lojalitet. Virkeskoparens skogliga
kompetens, som i studien motsvarar virkeskdparens kunskap inom skog, skogsforvaltning och
skogliga affarer, valdes ut som en variabel da kompetens ar en av de variabler som kan paverka
de fortroendeskapande processerna (tabell 1; Doney & Cannon, 1997). Variabeln valdes
dessutom ut da det finns ett intresse av att se 6ver vilken vikt respektive skogségargeneration
upplever att virkeskoparens skogliga kompetens har, ett resultat som kan paverka vilken typ av
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utbildning skogliga aktorer efterfragar bland sina virkeskopare. Virkeskoparens vilja att
kundanpassa motsvarar i studien virkeskoparens lyhordhet och anpassningsformaga till
skogsagaren och skogsagarens mojlighet att paverka avtal och resultat i den skogliga affaren.
Virkeskoparens vilja att kundanpassa valdes ut som en variabel i studien da det ar en variabel
som kan paverka de fortroendeskapande processerna (tabell 1; Doney & Cannon, 1997).
Variabeln valdes aven ut da den bild respektive generation har av sig sjalv som kund och
konsument kan varierar (Jonsson, 2009; Lindgren, et al., 2005). Det gor att det finns ett behov av
att se Over hur viktigt det &r for respektive generation att virkeskdparen visar vilja att
kundanpassa i den skogliga affaren. Kommunikation mellan parterna motsvarar i denna studie
kontakten skogséagaren har med virkeskoparen genom olika kanaler sa som telefon, personliga
moten, mail med mera. Kommunikation mellan parterna valdes som en variabel i studien da
kommunikation &r en av de variabler som kan paverka de fortroendeskapande processerna (tabell
1; Doney & Cannon, 1997). Skogsagarens lojalitet motsvarar i studien skogségarens vilja att
aterkomma till virkeskoparen och virkeskoparens arbetsgivare da skogsagaren star infor valet av
affarspartner i kommande skogliga affaren. Variabeln lojalitet valdes ut pa grund av att lojalitet i
affarsrelationen kan vara beroende av fortroendet for den andra parten i affarsrelationen (Dagger,
et al., 2009; Doney & Cannon, 1997; Du Rietz & Ekman, 2005; Lundberg, 2016; Morgan &
Hunt, 1994).

3.5 Intervjuguide

Intervjuerna styrdes av en i forvéag framstélld intervjuguide (bilaga 2). Intervjuguiden var semi-
strukturerad och inneh6ll en 6versikt av @mnen som skulle tas upp under intervjun samt férslag
pa fragor kopplade till respektive amne (Bryman, 2001; Kvale, 1997; Starrin & Renck, 1996).
Fragorna i guiden behovde inte nodvandigtvis stallas i den ordning som de var angivna i.
Uppstod det ett behov av fragor som inte finns med i intervjuguiden kunde de stéllas sa lange de
var kopplade till de &mnen som fanns med i intervjuguiden (Bryman, 2001). Intervjuguiden lastes
igenom innan intervjuerna av andra personer for att undvika missforstand vid intervjuerna och for
att sakerstalla att fragorna var korrekt formulerade. Guiden var utformad med enklare och mer
allmanna fragor i borjan som rorde skogségaren och hens dgande av skog. Att ha den typen av
fragor i borjan gor enligt Svensson och Starrin (1996) att den som intervjuas far chansen att
uttrycka sig mer spontant, att hen kanner sig saker pa vad och hur hen ska svara samtidigt som
hen kan kanna sig bekvam med personen som haller intervjun. Efter de mer allmanna fragorna
kom fragor som rorde relationen mellan skogsagaren och virkeskoparen, kontakten mellan dem,
virkeskoparens egenskaper, val av virkeskopare och fortroende och trygghet i den skogliga
affaren. Tanken med fragorna var att de skulle fanga upp skogsagarnas tankar kring fortroende,
genom vilken process skogsagarens fortroende for virkeskdparen skapats genom, hur variablerna
virkeskoparens skogliga kompetens, virkeskdparens vilja att kundanpassa och kommunikationen
mellan parterna paverkar skogsagarens fortroende for virkesképaren samt hur skogsagarens
lojalitet paverkades av hens fortroende for virkeskoparen i den skogliga affarsrelationen.
Fragorna var 6ppna dar skogséagarna fick mojlighet att reflektera fritt.
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3.6 Intervjuerna

Intervjuerna genomfordes i ostorda miljoer. 1 tta fall genomfordes de som enskilda intervjuer
och i tva fall som gruppintervju med tva skogsagare da tva av skogsagarna hade med sig sin
partner under intervjun. Innan respektive intervju pabérjades tillfragades samtliga skogségare om
de godkéande att intervjun spelades in. Da samtliga skogséagare godkénde inspelning anvandes
diktafon och inspelningsprogram pa mobiltelefon under samtliga intervjuer. Att spela in
intervjuerna gjorde det mojligt att referera informationen som kom fram under intervjuerna pa ett
korrekt sétt och att i efterhand uppfatta tonfall och ordval i skogsagarnas svar (Trost, 1993,;
Kvale, 1997; Bryman, 2001). Ytterligare ett argument for att spela in intervjuerna istéllet for att
ta anteckningar var for att minimera risken att paverka skogsagarens svar. Den som intervjuas
kan uppleva hens svar pa en fraga som extra viktigt eller konstigt da anteckningar tas av den som
haller i intervjun, eller omvant som oviktigt om anteckningar inte tas (Trost, 1993). Att endast ta
anteckningar under intervjun kan enligt Lantz (1993) gdra att den som haller i intervjun endast
hor det hen vill hora och omedvetet filtrerar bort information under intervjun som i och med det
gar forlorad. Att ta anteckningar dr dessutom en process som tar tid och nagot som kan uppfattas
som storande. Genom att spela in intervjuerna med bade diktafon och inspelningsprogram pa
mobiltelefon kunde materialet fran inspelningsenheterna komplettera varandra.

Skogségarnas svar pa respektive fraga varierade i langd. Langden var framforallt beroende av hur
lange skogsédgaren varit skogsdgare och antalet skogliga affarer hen genomfort. Vissa skogségare
holl sig till att endast svara pa den aktuella fragan medan vissa av dem dven tog upp andra saker
som de kom att tanka pa under intervjuernas gang. Under intervjuerna fick skogsagarna svara fritt
pa fragorna utan att bli avbrutna. Det ledde till att intervjuernas langd varierade mellan 20
minuter till en timme och 30 minuter. Né&r intervjuerna startade fick skogségarna inte information
om studiens inriktning pa generationsskillnader. Information om detta gavs forst da intervjuerna
var avslutade for att minimera risken for att paverka skogsagarnas svar pa hur de trodde att de
skulle svara utifran deras alder. Fragor kopplade till alder togs upp forst i slutet av intervjuerna
for att skogsagarens svar skulle vara neutral under stérre delen av intervjuerna.

3.7 Analys av intervjumaterialet

Efter intervjuerna transkriberades intervjumaterialet fran ljudupptagningarna. Intervjumaterialet
fran de tva gruppintervjuerna hanterades pa samma satt som intervjumaterialet fran de enskilda
intervjuerna eftersom bada parter under gruppintervjuerna hade samma uppfattningar och
synpunkter om virkeskoparen, fortroende och den skogliga affaren. Intervjumaterialet fran de tva
gruppintervjuerna kunde alltsa hanteras som om materialet kom fran en enskild person.
Materialet kodades och analyserades sedan utifran de tidigare beskrivna teorierna. For att
underlatta hanteringen av analysen reducerades materialet sa att endast det relevanta materialet
for studien fanns kvar (Lantz, 1993). Efter reduceringen genomfdrdes en meningskoncentrering
av skogsagarnas svar dar langa, utsvavande eller osammanhéangande svar sasmmanfattades mer
koncist. For att gora det mojligt att se och upptacka monster i skogsdgarnas svar fordes
meningskoncentreringarna in under olika teman, till exempel virkeskdparens egenskaper eller
fortroende i den skogliga affarsrelationen (Kvale, 1997; Lantz, 1993). Skogségarna tog till
exempel upp fortroende vid flera tillfallen under intervjuerna. Genom att koppla samman koncisa
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sammanfattningar av hur de uttalade sig om fértroende till ett gemensamt tema var det méjligt att
fa ett resultat av hur skogsagarna uppfattade fortroende for virkeskoparen i den skogliga
affarsrelationen. Citaten som anvandes i rapporten justerades for att undvika talsprak och for att
minska risken for att de skulle uppfattas som osammanhéangande eller forvirrade (Trost, 1993;
Kvale, 1997) men inte i sddan grad att betydelsen av dem paverkades.
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4. Resultat

4.1 Skogsagarnas mal

Den absoluta majoriteten av skogsagarna hade en personlig koppling till sin skogsfastighet da de
pa nagot satt tagit dver den av familj eller slakt. Pa fragan vad skogsagarna ville uppna och fa ut
av skogsagandet svarade de bland annat att skogen skulle forvaltas och féras vidare till nésta
generation, att den skulle anvandas som en ekonomisk buffert, att den skulle tillgodose
skogsagarens skogliga intressen, att skogségaren skulle kunna bedriva jakt och nyttja skogen for
rekreation, svamp- och barplockning. Da skogsagarna fick beskriva betydelsen av att vara
skogsagare svarade de bland annat att skogsagandet innebar mycket jobb men ocksa gladje och
ekonomisk trygghet. Kopplat till dessa tva fragor framholl 40-talisterna i storre utstrackning an
80-talisterna att skogen skulle bidra till skogsagarens ekonomi och att &gandet forde med sig
mycket jobb. 80-talisterna framholl i sin tur vikten av att bruka skogen pa ett hallbart satt, att
skogen innebar gladje och att skogségaren &gde skogen for att hen hade ett skogligt intresse i
storre utstrackning an 40-talisterna. Att forvalta skogsfastigheten till nasta generation var nagot
som framholls i lika stor utstrackning av bada generationerna.

4.2 Kommunikationen mellan parterna

Kontakten mellan skogsagaren och virkeskdparen varierade bland de skogsagare som
intervjuades. Vissa skogségare uppgav att de inte kunde svara pa hur ofta parterna hade kontakt
men att kontakten nastan endast var kopplad till den skogliga afféren. Vissa skogsédgare menade
istallet att de hade kontakt med virkeskdparen en till flera ganger per ar. De flesta skogsagarna
tyckte att kontakten med virkeskoparen i huvudsak skulle gélla och ske kopplat till den skogliga
affaren. De skogsagare som svarade att de hade kontakt med sin virkeskopare en till flera ganger
per ar tyckte i storre utstrackning att kontakten mellan parterna utéver den skogliga affaren dven
kunde ske i samband med skogliga uppdrag hos andra skogsagare eller kopplat till parternas
gemensamma intressen, sa som jakt och skidakning. Kontakten mellan dem kunde ocksa handla
om verksamheten som virkeskoparens arbetsgivare bedrev eftersom vissa skogséagare sjélva var
verksam inom branschen. Utifran resultatet verkar det inte finnas ndgon koppling mellan hur ofta
skogsdgarna ville ha kontakt med virkeskdparen och storleken pa skogségarens skogsfastighet.
Tva av 80-talisterna hade endast genomfért en skoglig affar da intervjuerna holls och hade darfor
endast haft kontakt med virkeskoparen kopplat till en skoglig affar. Majoriteten av skogségarna
uppgav att kommunikationen mellan parterna fungerade bra och att parterna hade kontakt
tillrackligt ofta. De flesta av dem svarade ocksa att det var skogsagaren som var den part som tog
kontakt och att hen oftast gjorde det genom telefon eller mail. Den forsta kontakten i den skogliga
affaren foljdes i de flesta fall upp genom ett méte med virkeskdparen hemma hos skogsagaren, pa
virkeskoparens kontor eller ute pa skogsfastigheten. Nagra skogsagare papekade ocksa att det i
vissa fall var virkeskdparen som kontaktade skogsdgaren om virkeskdparen hade affarer med
andra skogsagare i samma omrade eller om virkeskdparens arbetsgivare hade skogsmaskiner i
omradet. De skogsagare som papekade detta upplevde det som positivt i och med att
flyttkostnaderna for den enskilde skogsdgaren minskade. Nagra av skogséagarna uttryckte till och
med en Onskan om att virkeskdparen skulle kontakta skogsédgaren om hen hade andra affarer i
samma omrade.
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Jag har ju sagt dt dem att ’om ni har ndgonting i néiirheten, hor av er”.

Finns det en affar i samma geografi som man sjalv har sin fastighet i, eller i ett skifte som
ligger nara, da kan det ju vara idé for virkeskdparen att héra av sig. Aven om man pratade
ett kvartal tidigare sa kan det ju vara idé for dem att hora av sig.

Under majoriteten av intervjuerna namnde skogségarna, lika manga 80-talister som 40-talister, att
en eller flera virkeskdpare som skogsédgaren varit i kontakt med slutat som virkeskopare i
omradet. Det kunde bero pa att virkeskOparen gatt i pension, flyttat till ett annat omrade eller
position inom foretaget, blivit foraldraledig eller blivit uppsagd. Nagra skogsagare trodde ocksa
att det berodde pa virkeskdparens vilja ta sig upp i karriaren eller att denne slutat pa grund av en
for hdg arbetsbelastning. Flera skogsagare tyckte att virkeskoparens arbetsgivare behdvde arbeta
med att minska omsattningen av virkeskdpare och for att fa dem att bli mer langvarig i omradet.
Drygt héalften av de skogsdgare som tog upp omsattningen av virkeskopare upplevde det som ett
problem pa grund av risken for informationsbortfall och pa grund av att parterna inte hann lara
kanna varandra nér relationen mellan dem blev alltfor kort. | resultatet finns det tendenser som
visar att fler 40-talister i forhallande till 80-talister upplevde omsattningen av virkeskopare som
negativt. En skogsagare beskrev detta genom att séga:

De bytte virkeskopare mitt i affaren. Sa da fick jag en annan virkeskopare och da blir det ju
inte samma relation riktigt. (...) Och vid byten sd finns det ju information som faller bort.
(...) Sedan blev det en tredje virkeskopare i och med att nummer 2 gick pd fordldraledighet.
(...) Ja jag har ju varit i kontakt med 3 olika virkeskopare, under samma affar. Och det &r
vall det som man kan séga &ar nackdelen da.

Pa grund av att ett skogsagarpar haft kontakt med flera virkeskopare som en efter en forsvunnit
fran omradet kande de att de inte kunde forvanta sig att nya virkeskopare skulle bli tillrackligt
langvariga for att parterna skulle hinna bygga upp en relation till varandra.

Kvinna: De har ju bytt virkeskdpare bra manga ganger.

Man: De byter ju da och da och man far ju inte rakna med att virkesképaren ar kvar har sa
lange. Men vi har ju inte haft ndgra problem med de nya heller, det tycker jag inte.

Kvinna: Nej men jag vet inte hur manga virkeskopare vi har haft. (...)

Man: Virkeskoparen far inte bara vara har i 2 ar och sedan sticka ivag. (...) De mdste vara
har ett tag.

Nagra skogsagare tog under intervjuerna upp hur skogséagaren blev bemott och behandlad av
virkeskoparen i forhallande till andra skogségare. Det finns i resultatet tendenser som visar pa att
virkeskoparens bemotande av skogséagaren i forhallande till andra skogsagare paverkar
skogségarens fortroende for virkeskoparen. Nagra skogsagare svarade att de upplevde att de
behandlades pa samma satt som andra skogsagare, oberoende av skogsfastighetens storlek:

Det ar ju bra anda att varje skogsagare verkar fa ganska stor plats och ganska mycket tid.

Sa upplevs det i alla fall. Att det inte bara ar de allra storsta skogségarna som far tillgang
till virkeskdparens tid.
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De gor ju inte skillnad pa folk. Tycker jag i alla fall. For den som har 50 hektar eller 5
hektar far ju samma service och det ar bra tycker jag... Sa kanner jag i alla fall. Och jag
ser ju mycket av det nar jag ar ute och kor i jobbet.

De skogsagare som upplevde att de blev behandlade och bemdétta pa samma sétt som andra
skogsdgare namnde ingenting om att deras fortroende for virkeskoparen paverkades positivt eller
negativt av detta. En skogsagare med den motsatta uppfattningen, att skogségare behandlades
olika beroende av skogsfastighetens storlek, menade att det paverkade hens fortroende:

De skulle avverka forra vintern men det hann de inte sa de. Och vi ar lite besvikna att de
inte gjorde det. For de var ju dar i trakten och avverkade at andra skogséagare. Sa da maste
jag séga att da forstar jag det som att de inte gjorde riktigt ratt. For de tog at de storre
skogsagarna men inte fér oss. Och jag vet inte varfor. (...) Sa det &r lite grus i maskineriet.

4.3 Virkeskoparens egenskaper

Da skogsagarna fick svara pa vilka egenskaper som de upplever att virkeskoparen hade framholl
nastan alla att virkeskopare var kunnig och kompetent, bade skogligt och socialt. Virkeskdparens
skogliga kompetens bidrog enligt drygt halften av skogsagarna till fortroende for virkeskoparen i
den skogliga affaren. En skogsédgare fodd under 80-talet understrok att:

Virkeskdparen ar ju valdigt kunnig i och med att [hen] har hallit pa med det har lange.
Och det kanns ju tryggt.

| intervjumaterialet finns det tendenser som tyder pa att virkeskoparens skogliga kompetens hade
stOrre betydelse for 80-talisternas fortroende for virkeskoparen i den skogliga affaren &n bland
40-talisterna. En 80-talist tog upp detta genom att séga att hen kande fortroende for virkeskdparen
da virkeskoparen kunde ge skogséagaren rad i skogliga fragor. Tva andra 80-talister beskrev det
som att de kénde fortroende for virkeskdparen for att virkeskdparen hade skoglig kunskap. Flera
skogsagare upplevde ocksa virkeskdparen som lyhord, flexibel och anpassningsbar for
skogsagarens onskemal. En skogsagare, som sjalv arbetade inom skogsbranschen, menade att
virkeskoparen var lyhord for skogsagarens vilja och 6nskemal och att hen, genom sitt jobb, sag
att det dven géllde for andra skogsédgare. En annan skogsagare beskrev virkeskdparens lyhérdhet
som att:

Virkesképaren lyssnar pa mig, vad jag vill ha och vad jag vill ha hjalp med.

Nagra skogsagare, bade 40- och 80-talister, framholl ocksa att virkeskoparen var engagerad och
intresserad av skogsagaren och dennes skogsfastighet. En skogségare menade att virkeskdparen
visade att hen var engagerad genom att alltid ta sig tid att f6lja med skogségaren ut i skogen. Att
virkeskoparen var intresserad och engagerad kunde enligt en annan skogsagare visa sig genom att
virkeskoparen var palast pa skogsfastigheten, hur fastigheten sag ut och vilka behov som fanns da
hen tog kontakt med skogségaren. Samma skogségare uppgav ocksa att virkeskdparen ingav
fortroende genom att vara palast och engagerad. Knappt halften av skogsagarna, lika manga 40-
som 80-talister, upplevde att deras virkeskopare var fortroendefull. Att virkeskdparen var
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fortroendefull hade dverlag samma betydelse for bade 40- och 80-talister, namligen att
virkeskoparen var &rlig, skogligt kunnig och kompetent, att virkeskdpare holl det som avtalats
och att virkeskdparen varnade om skogségarens basta i affaren. Att virkeskoparen var
fortroendefull beskrev en skogségare som:

Att jag kan lita pa att det [hen] séiger dir sant. (...) Det kéiinns fortroendefullt for att det
kanns arligt. Och att det ar det basta for mig.

Pa fragan om vilka egenskaper som skogsagaren istéllet upplevde att virkeskdparen saknade eller
behovde utveckla var svaren varierande. Flera skogsédgare menade att de inte haft kontakt med
virkeskoparen tillrackligt lange for att kunna svara pa fragan eller att de egenskaper som
virkeskdparen saknade eller behdvde utveckla inte var kopplade till deras afféarsrelation. De
skogsagare som kunde svara pa fragan tog bland annat upp virkeskoparens tillganglighet, brist pa
erfarenhet och brist pa teknisk kompetens for att kunna anvanda de tekniska hjalpmedel och
program som fanns tillgangliga. Kontaktskapande upplevdes av ett fatal skogségare som en
egenskap som virkeskdparen behdvde utveckla. En av skogségarna beskrev det som att
virkeskoparen kunde bli mer uppstkande och ta kontakt med skogsdgaren i storre utstrdckning én
idag da skogsdgaren var den som tog kontakt da hen ville genomfora en skoglig affar.
Skogsédgaren menade att mojligheten fanns att hen valde att kontakta andra skogliga aktorer i
kommande skogliga affarer om den nuvarande virkeskdparen inte blev mer uppsokande. Att inte
fa kontakt med den mest erfarna virkeskoparen i omradet utan istallet med virkesképaren som var
under inlarning upplevde en skogsagare som negativt. Skogségaren kopplade ihop detta med
kontaktskapande och menade att den mest erfarne virkeskdparen skulle bli mer kontaktsokande
istallet for att skicka andra virkeskopare i sitt stalle, nagot som skogsagaren menade hande i
alltfor stor utstrackning idag.

4.4 Fortroende och trygghet i den skogliga affaren

Under intervjuerna fick skogségarna definiera vad trygghet respektive fortroende kopplat till
virkeskoparen i den skogliga affarsrelationen innebar for dem. Majoriteten av skogsdgarna tyckte
att trygghet och fortroende var samma sak och att det innebar att virkeskoparen holl avtal och
I6ften, att virkeskoparen var arlig, skogligt kunnig och kompetent och att virkeskdparen varnade
om skogségarens basta. Samtliga skogsdgare sa att virkeskoparen i tidigare affarer genomfort det
som avtalats. Skogséagarna menade att de i vissa fall behdvde papeka fel eller misstag som inte
var enligt avtal och att virkeskOparen da atgardat de fel eller misstag sa att avtalet uppfylldes.
Enligt nagra skogsagare kunde bristande kommunikation mellan virkesképare och entreprenérer,
drivnings- eller transportledare leda till att den skogliga affaren inte genomfordes enligt avtal. Ett
fatal skogsagare som svarat att virkeskoparen genomfort det som avtalats menade att de dock
varit med om att just entreprendren, drivnings- eller transportledare inte genomfort den skogliga
affaren enligt avtal. Att virkeskodparen skulle vara kunnig och kompetent forklarade flera
skogségare genom att de ville att virkeskdparen skulle komma med korrekt information eller rad
da skogsagaren efterfragade det. Att virkeskGparen var arlig och varnade om skogsagarens bésta
tog skogségarna upp genom att betona att virkeskdparen inte fick utnyttja skogsagarens skogliga
okunskap for egen vinning och att alltid genomféra den skogliga affaren pa sa sétt att den
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resulterade i det basta for bada parter, inte endast for virkeskGparen, aktieagare eller
virkeskoparens arbetsgivare. En skogségare beskrev fortroende kopplat till sin virkesképare som:

Det ar kunnande ihop med att man upplever dem som arliga. Att man som skogsagare anda
kan ga darifran och ha gjort en bra affar. (...) Man ska inte behdva kanna att det enda som
ar viktigt det ar att de ska tjana sa mycket pengar som mgjligt. Och att ju mindre kunnig
jag ar, for det maste det ju vara valdigt manga skogsagare som ar okunniga, att man inte
ska behdva bli blast for det. Utan att det finns en yrkesstolthet bland virkeskoparna.

En annan skogsagare beskrev det som:

Jag kanner ju att de inte har nagot egenvarde av att lura mig. (...) De kan ju i regel mer om
skog &n mig, &n gemeneman, men jag har ju inte upplevt att de har forsokt att lura ndgon
pa nagonting. Och jag har ju alltid varit nojd med de affarer som vi har gjort. Och det gor
ju att det finns fortroende i var relation.

Att virkeskoparen varnade om skogsagarens basta i affaren var nagot som 80-talisterna i storre
utstréackning &n 40-talisterna lyfte in i begreppet fortroende. 40-talisterna lyfte istéllet in vikten att
virkeskoparen holl det som avtalats mellan parterna och méjligheten att ha kontakt med en och
samma virkeskopare under en langre tid i storre utstrackning. 80-talisterna la &ven vikt vid att
virkeskoparen hade ett gott rykte, att hen var populdr hos andra skogsédgare och att virkeskdparen
var villig att kundanpassa. Detta var variabler som 40-talisterna inte alls tog upp. Virkeskdparens
skogliga kunnande och kompetens lyftes in i fortroendet av bada generationerna, dock i strre
utstrédckning av 80-talisterna &n 40-talisterna.

Vad respektive generation lyfte in i fortroendet kan ge indikationer pa genom vilken process
skogsagarens fortroende for virkeskdparen i den skogliga affarsrelationen skapats. Att 80-
talisterna lyfte in vikten av att virkeskdparen var populér och hade ett gott rykte hos andra
skogsagare indikerar pa att fortroendet for virkeskdparen i stor utstrackning skapats genom
kontakt med andra skogséagare, alltsd genom Gverféringsprocessen. Ett exempel pa detta var en
skogsagare, fodd under 80-talet, som menade att hen kande fortroende for virkeskoparen da
skogsagarens pappa under sin tid som skogsagare haft kontakt med samma virkeskopare. Att
skogsagare fodda under 80-talet la stor vikt vid att virkeskdparen varnade om skogsédgarens basta
i affaren for att kanna fortroende for virkeskoparen tyder pa att fértroendet mellan parterna ocksa
kan skapas genom intentionsprocessen. Bland 40-talisterna fanns det inte lika tydligt monster for
vilken eller vilka fortroendeskapande processer som lag till grund for skogséagarens fortroende for
virkeskdparen i den skogliga affarsrelationen. Detta da skogsagarna fodda under 40-talet lyfte in
en storre variation av variabler dn skogségarna fodda under 80-talet. 40-talisterna vagde in
relationens langd, vikten av att virkeskdparen varnar om skogségarens basta i affaren och
virkeskoparens skogliga kompetens. Det finns darfor indikationer pa att 40-talisternas fortroendet
for virkeskoparen skapades genom berdknande-, forutsagelse-, intentions- och
trovardighetsprocessen.

Samtliga skogségare hade fortroende for sin affarspartner i den senaste skogliga affaren.

Majoriteten av skogsagarna hade fortroende for sin virkeskopare medan ett fatal skogsagare
istallet hade fortroende for virkeskOparens arbetsgivare. Det finns tendenser till att 40-talisterna i
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storre utstrackning an 80-talisterna hade fortroende for virkeskdparen och att 80-talisterna & andra
sidan hade fortroende for virkeskOparens arbetsgivare.

4.5 Val av virkeskopare i den skogliga affaren

Da skogsagarna infor den skogliga affaren valde virkeskdpare sa skogsagarna att valet var
beroende av flera variabler. VVariablerna var bland annat vilket pris virkeskdparen erbjod i
forhallande till andra aktorer, att skogségaren var nojd med virkeskoparens tidigare prestationer,
virkeskoparens bemdtande och kompetens och skogségarens fortroende for virkeskoparen. Vissa
skogségare vagde dven in virkeskoparens lokalkannedom, vilja att kundanpassa och om
virkeskoparens arbetsgivare var ett ekonomiskt stabilt foretag. En skogsdgare menade att hen
valde sin virkeskdpare pa grund av att virket fran den skogliga affaren slutligen skulle till
virkeskoparens arbetsgivare. Genom att genomfora affaren med slutkunden direkt istéllet for att
salja virket till nagon form av mellanhand menade skogségaren att hen kunde fa ett battre
virkespris. Majoriteten av skogsagarna sa att det var virkeskdparens erbjudna pris i kombination
med andra faktorer som avgjorde vilken virkeskdpare som skogsagaren slutligen valde att
kontakta. Att priset var viktigt for skogségarna blev ocksa tydligt da flera av dem, bade 40- och
80-talister, sa att de nagon gang eller infor varje skoglig affar genomférde nagon form av
upphandling. Vid upphandlingen tog skogsagaren in avverkningskostnader och virkespriser fran
flera virkeskopare och skogliga aktorer for att jamfora och se vilket erbjudande som gav
skogsagaren den storsta ekonomiska vinsten. Bland de skogsdgare som infor varje skoglig afféar
genomfdrde nagon form av upphandling var andelen 40-talister nagot storre an andelen 80-
talister.

Jag tar kontakt med olika virkeskopare och sa beskriver jag vad det galler. Och s& sager
jag att de far rakna pa det. Sedan tittar jag pa avverkningskostnader och pa priser och sa
jamfor jag.

Vid den pagéende affaren just nu sa har jag vant mig till tre olika foretag. Ja man ska ju
gora sa, man ska kolla priset och lite sa.

Flera av de skogsagare som nagon gang eller infor varje skoglig affar genomforde nagon form av
upphandling sa att de anvéande priset ifrdn upphandlingarna tillsammans med nagon eller nagra
andra variabler for att valja virkeskpare. De andra variablerna var bland annat om skogségaren
var ndjd med virkeskoparens tidigare prestationer, virkeskdparens bemétande mot skogsagaren,
virkeskoparens skogliga kunnande och kompetens och skogsdgarens fortroende for
virkeskoparen. Det finns tendenser som tyder pa att skogen inte hade lika stor ekonomisk
betydelse bland de skogségare som sa att de inte genomférde upphandling infor den skogliga
affaren. Dessa skogsagare satte dessutom ett hogre varde pa kanslan av att virkeskoparen vérnade
om skogségarens basta i affaren an de skogsagare som genomforde upphandlingar infor den
skogliga affaren. Flera andra skogsagare sa att virkeskoparens bemdétande och skogségarens
fortroende for virkeskdparen hade storre betydelse an det erbjudna priset i den skogliga affaren.
Det kan tolkas som att vissa av de 6vriga variablerna, till exempel fortroende och virkeskdparens
bemotande, fungerar som avgorande variabler vid valet av virkeskdpare. En skogségare
forklarade detta som att skogségaren skulle vélja bort virkeskdparen for andra om skogségaren
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inte fick kanslan av att virkeskdparen skulle genomfora arbetet pa ett bra satt vid forsta
kontakten, &ven om virkeskOpare gav skogsdgaren det basta priset. En annan skogsdgare sa:

Det som dr viktigt det dr att man fdar en bra kdnsla av virkeskoparen. (...) Och sedan sd dr
det ju vad de har att komma med, vad de har att erbjuda rent pengamassigt och hur de
utfor jobbet och hur deras resultat har blivit pa andra stallen som man kanske har sett.

Flera skogsagare tog ocksa upp virkeskoparens tidigare prestationer och om virkeskoparen i
tidigare affarer hallit sina 16ften. Att skogsagaren skulle vilja att kontakta virkeskdparen i en
kommande affar var mer sannolikt om skogsagaren var n6jd med virkeskdparens tidigare
prestationer eller om virkekdparen i tidigare affarer hade atgardat de brister och fel som dykt upp
sa att bada parter i affaren blev nojda. De skogsagare som rakat ut for att virkeskdparens tidigare
prestation varit dalig eller att virkeskparen inte atgardat fel sa att skogsagaren blev nojd tog inte
kontakt med den specifika virkeskoparen eller virkeskdparens arbetsgivare alls eller under en
lang tid framover.

Ingen av skogségarna, varken 40- eller 80-talisterna, svarade att de skulle valja virkeskdpare
utifran andra variabler om de hade en annan alder eller livssituation. De flesta 40-talisterna sa att
de nufértiden hade mer tid att engagera sig i skogen och i de skogliga affarerna. Da 40-talisterna
inte langre hade jobbtider att ta hansyn till tyckte de flesta av dem att det nu var mycket lattare att
ha kontakt med virkeskdparen. En skogsdgare beskrev det som:

Nu har jag ju mycket storre mojligheter att ga ut i skogen, alltsa pa veckorna. Forut sa
skulle man ta ledigt fran jobbet och det var inte alltid s& enkelt. (...) Det &r ju lattare nu nar
man har mer tid, mycket lattare. Och man kan ju vara mycket mer engagerad ocksa i det
hela, och kontrollera pa ett annat satt.

En annan skogsagare uttryckte det som att virkeskOparen och dennes arbetsgivare, riktat in sig pa
att ta kontakt med skogsagare som var pensionarer eftersom de aktiviteter som virkeskdparens
arbetsgivare anordnade inte var anpassade till tider som skogsagare med arbeten vid sidan av
skogen kunde narvara pa.

Mycket av det har dar foretaget har haft bjudningar och vi har varit inbjudna sa har det ju
varit pa dagtid. Och da har det ju varit nastan bara pensionarer. De andra har ju inte tid.
Sa att de har ju egentligen inriktat sig valdigt mycket pa sddana som oss tror jag.

Nagra av 40-talisterna menade ocksa att de fick ett battre bemétande fran virkeskoparen idag an
vad de hade fatt om de varit yngre. De menade att de genom sin alder och sina erfarenheter, bade
privat och som skogsagare, fatt ett battre sjalvfortroende och ingav mer respekt. De menade
darfor att virkeskdparen hade ett battre och arligare bemdétande mot dem och behandlade dem
med storre respekt. Att yngre och mer oerfarna skogsagare skulle bli bemotta och behandlade pa
ett samre satt eller med mindre respekt var inget som nagon av 80-talisterna tog upp. Nagra av
80-talisterna tog istallet upp att tidsbrist paverkade deras relation med virkeskoparen. En
skogségare sa att hen inte hade tid att traffa virkeskoparen i den utstrdckning som skogségaren
ville pa grund av hens arbetstider. En annan skogsagare sa att det var bra ju mer moment i den
skogliga affaren som virkeskoparen kunde underlatta for att skogsagaren skulle spara tid. Nagra
skogségare sa ocksa att de sag det som positivt om virkeskoparen kunde vara flexibel géallande de

28



tider som skogsagaren och virkeskoparen skulle traffas pa eftersom skogsagaren behévde anpassa
sig till arbetstider och familj. En av skogsdgarna fodda under 80-talet sa att hen fick okat
fortroende for virkeskdparen om virkeskdparna visade flexibilitet for skogségarens livssituation.

Vikten av virkeskoparens lokalkannedom och anknytning till omradet dar skogsfastighet var
belagen i sags pa olika satt av skogsagarna utan nagot ménster beroende av skogséagarens
generationstillhdrighet. Nagra skogségare tycket att det var viktigt att virkeskparen hade
lokalkannedom i omradet. Det kunde virkeskdparen ha genom att ha kontakt eller genomforda
affarer med andra skogsagare i omradet, ha information om vad som hande i omradet och
kunskap om hur skogen i omradet vaxte. En skogsagare sa att hen istéllet hellre tog kontakt med
en virkeskdpare som inte hade alltfoér god lokalkdnnedom eller kontakt med andra skogsagare i
omradet pa grund av att skogsagaren da hade storre tillit till att fa ett arligt virkespris. Denna
skogsagaren menade att en virkeskopare med alltfér god lokalkdnnedom och manga kontakter i
omradet kunde bli invand vid att det alltid var ett visst pris som gallde i omradet och att skogliga
affarer l6stes utifran en standardmall. Skogségaren menade att det fanns en risk for att
virkeskoparen skulle genomfora affaren utan att anpassa den efter skogsagarens 6nskemal och
krav. Nagra skogsagare sag istéllet virkeskoparens lokalkannedom som en fordel, men inte som
direkt avgorande vid valet av virkeskopare. Géllande virkeskdparens lokala anknytning tyckte de
flesta skogsdgarna inte att det hade nagon betydelse av vart virkekparen ursprungligen kom
ifran. Vad som var betydelsefullt var istallet att skogsagaren hade jobbat i omradet under en
langre tid. De flesta skogsagarna sa ocksa att det var viktigt att virkeskoparen visade ett intresse
for skogséagaren och var palast pa skogséagarens fastighet. En skogsagare sa att:

Om virkeskdparen har anknytning till det omrade dar jag bor och att virkeskdparen ar
valdigt duktig pa det omradet det tycker jag inte ar sa viktigt. Bara de laser pa om min
fastighet nar vi ska dit och titta sa att de vet hur det ser ut.

Om den virkeskopare som skogségaren hade kontakt med idag skulle byta arbetsgivare svarade
ingen av skogsédgarna att de automatiskt skulle folja med till virkeskdparens nya arbetsgivare. De
flesta skogsagarna, lika manga 80-talister som 40-talister, sa att de skulle stanna kvar hos det
foretag som virkeskoparen jobbade for idag. Flera skogsagare sa ocksa att de skulle genomféra
upphandling om de stélldes infor situationen att deras nuvarande virkeskopare bytte arbetsgivare
men att de troligen dnda skulle ta kontakt med den som tog 6ver efter den nuvarande
virkeskoparen. Alla skogsagare forutom en sa att de kénde sig fria i valet av foretag infOr nésta
skogliga affar varav en skogsagare sa att hen kande sig fri i valet av foretag men inte i valet av
virkeskopare eftersom virkeskoparna jobbade med fasta omraden. Den skogséagare som inte
kande sig fri i valet av foretag menade att det berodde pa att andra skogliga aktorer i omradet
enligt skogségaren inte kunde konkurrera med skogségarens nuvarande affarspartner i pris.
Skogsagaren menade pa sa sétt att det inte fanns nagra konkurrerande foretag att vanda sig till
och att hen darfor inte hade nagon frihet i valet av partner infér nasta skogliga affar.

| ndsta skogliga affar skulle majoriteten av skogsdgarna ta kontakt med samma virkeskdpare som
tidigare. Att skogsagarens nuvarande virkeskOpare bytte arbetsgivare eller gick i pension kunde
enligt en skogsagare vara anledning till att ta kontakt med en annan virkeskopare i nésta skogliga
affar. Andra skogségare sa att de skulle ta kontakt med en annan virkeskopare i nasta affar om
nagon annan aktor skulle erbjuda ett battre virkespris, om den nuvarande virkeskoparen skulle
gora skogsagaren missnojd eller om skogsagaren skulle fa ett forandrat fortroende for
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virkeskoparen i forhallande till andra aktorer genom egna eller grannars upplevelser. Tva
skogsagare sa att:

Om de skulle skota nagonting daligt sa att jag skulle vara missnojd efterat, eller om det
skulle bli ndgonting under tiden. Nagonting som jag ar missnojd med och sedan att vi inte
kommer 6verens om det. Da skulle jag nog inte ha dem i atanke infor nasta affar.

Det skulle kunna vara att jag horde att nagon har haft en dalig erfarenhet av min
virkeskdpare. Eller att nagon har haft en bra relation med en virkeskdpare som jag sjalv
inte téinkt pd. Och att jag fdr héra det fidn flera. (...) Alltsd ndgonting som gor att jag
kanner att fortroende sjunker eller att fortroendet lyfter.

Detta indikerar pa att skogsagarens fortroende for virkeskdparen, det pris som virkeskdparen

erbjuder, virkeskoparens skogliga kompetens och virkeskoparens tidigare prestationer ar nagra av
de faktorer som avgor skogségarens val av virkeskdpare i den skogliga affaren.
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5. Diskussion

5.1 Material och metod

Kunskapen om skogsédgarnas fortroende for virkeskoparen i skogliga afféarsrelationer var infor
studien begransad da amnet inte tidigare studerats i nagon storre utstrackning. Fortroende kopplat
till generationstillhorighet hittades inte i nagra studier fran Sverige, Skandinavien eller Europa.
Hur skogsagare utifran generationstillhdrighet ser pa fortroende eller vilka variabler som kan
paverka skapandet av skogsagarens fortroende for virkeskoparen var darfor inte beforskat. Pa
grund av kunskapsbristen om skogsagares fortroende for virkeskdparen genomfordes studien som
en kvalitativ intervjustudie (jmf. Trost, 1993; Kvale, 1997; Bryman, 2001; Svensson & Starrin,
1996). Under intervjuer fick tio skogsagarna med egna ord svara pa fragor om bland annat deras
fortroende for virkeskdparen, virkeskdparens egenskaper och hur skogségarna resonerade vid
valet av virkeskopare i den skogliga affaren. Hade studien istallet genomforts som en kvantitativ
studie hade det varit mojligt att genom en enkét kontakta fler skogségare och pa sa satt fa en
bredare bild av skogsagarnas fortroende for virkeskdparen, oberoende av skogsagarens alder, vart
skogsagaren bodde eller vilket foretag skogségaren valde att kontakta infor den skogliga afféren.
Att genomfdra studien som en kvantitativ enkatstudie var inte mojligt da kunskapen om till
exempel de egenskaper skogsagarna upplever som viktiga for att fortroende ska skapas inte fanns
tillgangligt. En annan metod hade varit att halla kvalitativa intervjuer med samma skogségare ett
flertal ganger. Med denna metod hade skogsagarna fatt chansen att vid ett flertal tillfallen fatt
beskriva och diskutera deras fortroende for virkeskdparen. Denna metod hade varit bra att
anvanda sig av da fortroende ar nagot som ar personligt och nagot som for skogsagarna kan
upplevas som svart att satta ord pa. Att halla flera intervjuer med samma skogségare hade kanske
gett en djupare forstaelse for fortroendet for virkeskoparen bland de skogsagare som intervjuades
men kanske inte skogsagare som grupp da antalet deltagande skogsagare da hade begransats.
Denna metod hade dock inte varit nagot alternativ for denna typ av examensarbete som
genomfors under en begrénsad tidsperiod.

Kvale (1997) menar att kvalitativ forskning ofta mots av skepticism och kritik kring validitet,
generaliserbarhet och tillforlitlighet. Det kan till exempel vara att resultaten inte anses vara
tillforlitliga da de har skapats genom ledande intervjufragor, att intervjuresultaten inte kan
generaliseras eftersom det &r for fa medverkande intervjupersoner eller att resultaten inte ar
trovardiga och saknar validitet da de bygger pa subjektiva tolkningar. Gallande generaliserbarhet
ser man vid kvalitativa studier varje person och situation som unik och individuell. Det finns
alltsa ingen standardiserad lag for hur olika personer ska svara eller bete sig (Kvale, 1997).
Variationen i svaren fran de skogsagare som deltog i studien var relativt liten. Overlag gav
skogségarna en samlad bild av hur de resonerade kring fortroende for virkeskdparen, vilka
egenskaper de upplevde som viktiga for att fortroende skulle skapas och hur de resonerade i valet
av virkeskopare i den skogliga affaren. Pa de fragor som stalldes under intervjuerna svarade
endast nagon eller nagra skogsagare annorlunda an majoriteten. Darfor borde inte intervjuer med
fler skogsagare, utvalda genom samma strategiska urval, ge nagon storre variation av resultatet.
Hade studien inkluderat skogsagare som tagit kontakt med virkeskdpare anstallda av andra
aktorer an SCA eller skogségare som saknat fortroende for virkeskdparen hade resultatet troligen
blivit annorlunda. Pa grund av den laga variationen i de deltagande skogsagarnas svar ar det
mojligt att generalisera studiens resultat till hur skogségares fortroende for virkeskdparna skapas
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bland skogségare som har kontakt med SCA i Medelpads skogsférvaltning och ar fédda under
40- och 80-talet. For att det ska vara mojligt att generalisera och dra slutsatser om hur skogségare
som grupp tanker kring fortroende i den skogliga affarsrelationen, oavsett alder, geografi och
vilket foretag virkeskoparen arbetar for, behdvs framtida studier inom &mnet. Géllande
resultatens tillforlitlighet i kvalitativa studier sa gar det att stalla sig kritiskt till hur de fragor som
stalls under intervjun paverkar den intervjuandes svar och sétt att formulera sig (Kvale, 1997).
Genom att i denna studie undvika ledande fragor i intervjuguiden kan resultatets tillforlitlighet
anses vara hog. Skogsagarna har i studien utifran 6ppna fragor svarat pa hur de resonerar kring
och uppfattar relationen till virkeskdparen och olika handelser i den skogliga affaren. Vid analys
av intervjumaterialet finns det alltid en viss risk att materialet tolkas utifran de tankar, perspektiv
och intressen som den som genomfor analysen har. Genom att tematisera materialet och anvénda
sig av pa forhand skapade teorier kan anda resultaten i denna studie anses vara trovardiga, ha hog
validitet och ge en transparens till analysprocessen. Att genomféra studier genom kvalitativa
intervjuer innebéar dock vissa svagheter da de svar som de intervjuade ger &r den bild de vill ge av
sig sjalva. Det innebér att det svar som skogsdgarna gett under intervjuerna kan vara den bild de
vill ge av sig sjdlva som skogsagare, utifran de normer och férvantningar som finns pa hur
skogsagare agerar och varderar i skogliga affarsrelationer. Det ar utifran detta som materialet
maste forstas.

Endast skogsdgare som var intresserade av att delta i studien och skogségare som genomfort och
avslutat en skoglig affar med SCA nagon gang under den tidigare angivna tidsperioden
inkluderades i studien. Om skogségarregistret fran SCA istallet innehallit skogsagare som valt
virkeskdpare anstéllda av bade aktiebolag och skogsagareforeningar hade skogségarnas
upplevelser och sétt att vardera vid valet av virkeskdpare troligen varit mer varierande (jmf. Staal
Wasterlund & Kronholm, 2016). Bland de tio skogségare som slutligen deltog i studien var
majoriteten av dem lojala till SCA vid valet av affarspartner i den skogliga affaren men det fanns
ocksa skogségare som vande sig till andra skogliga aktorer. Av de tio skogsagarna som forst
kontaktades svarade tre av dem att de inte ville delta i studien. Dessa tre skogsagarna ersattes da
med tre nya skogsagare som ville delta. Det &r mojligt att de forsta tre skogsagarna som inte ville
delta hade bidragit med andra asikter och svar géllande fortroende for virkeskoparen i den
skogliga affarsrelationen, hur virkeskdparens skoglig kompetens, virkeskdparens vilja att
kundanpassa och kommunikationen mellan parterna paverkade fortroendet mellan parterna samt
hur skogsagarens lojalitet paverkades av skogsagarens fortroende for virkeskoparen. Att endast
genomfora intervjuer med skogsdgare som var intresserade av att delta kan leda till att studiens
resultat formas utifran detta. Samtliga skogsagare framhaoll under intervjuerna att de hade
fortroende for virkeskdpare eller virkeskdparens arbetsgivare som de hade kontakt med i den
skogliga affaren. Med andra ord saknades det skogségare som inte hade fortroende for
virkeskoparen eller dennes arbetsgivare. Att endast intervjua skogségare som hade fortroende for
virkeskoparen eller dennes arbetsgivare far anses vara studiens svaghet. Om resultatet aven
innehallit svar fran skogsagare som uttryckte sig negativt eller som saknade fortroende for
virkeskoparen eller virkeskdparens arbetsgivare hade studiens resultat varit bredare. Resultatet
hade da kunnat visa pa vilka faktorer som gjorde att skogsagaren forlorade fortroendet for
virkeskoparen och hur ett forlorat fortroende paverkade den skogliga affarsrelationen. Dessa
skogsagare hade da kunnat svara pa om de faktorer som i denna studie studerats som drivande i
de fortroendeskapande processerna aven var det for dem eller om det fér dem var andra faktorer.
Det &r majligt att de tre skogsagarna som inte ville delta i studien saknade eller hade ett lagt
fortroende for virkeskoparen eller virkeskdparens arbetsgivare. Om sa var fallet hade de haft
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mojlighet att ge svar pa vilka faktorer som gor att fortroendet for virkeskoparen minskar eller gar
forlorat.

Den intervjuguide som anvandes i studien kan ha paverkat skogsagarnas svar da fragorna och
dess formulering styr skogsagarnas svar. Under intervjuerna svarade vissa skogsagare endast pa
de fragor som stélldes medan andra skogsagare tog upp sadant som de kom att tanka pa kopplat
till fragorna. Omséttning av virkeskopare och virkeskoparens bemétande av skogsagaren i
forhallande till andra skogsagare ar exempel pa amnen som inte fanns med i intervjuguiden men
som &nda togs upp av flera skogsagare. Om intervjuguiden innehallit fragor om detta hade
intervjumaterialet innehallit svar pa hur alla tio skogségare upplevde omsattningen av
virkeskopare och virkeskdparens bemotande istéllet for endast de skogsagare som nu frivilligt tog
upp detta. De skogsdgare som under intervjuerna inte tog upp till exempel omséttningen av
virkeskopare har kanske inte upplevt det och darfor inte reflekterat éver det likvéal som de kan ha
upplevt och tycker att det &r ett problem eller det omvanda, inget problem. Flera intervjuer med
samma skogsagare hade gjort det mojligt att fa svar fran samtliga skogsagare pa de fragor som
dok upp under intervjuernas gang.

De variabler som studerades i studien var virkeskdparens skogliga kompetens, virkeskdparens
vilja att kundanpassa, skogsagarens lojalitet och kommunikationen mellan parterna. Variablerna
valdes ut utifran deras koppling till fortroende (Dagger, et al., 2009; Doney & Cannon, 1997; Du
Rietz & Ekman, 2005; Jensen & Ulleberg, 2013; Lundberg, 2016; Morgan & Hunt, 1994).
Virkeskoparens skogliga kompetens, virkeskdparens vilja att kundanpassa och kommunikationen
mellan parterna valdes dessutom ut med hansyn till deras forandringsférmaga da skogliga aktorer
utifran resultatet har mojlighet att forandra arbetet med dessa variabler for att pa bésta satt 6ka
skogsagarnas fortroende for samarbetspartnern i den skogliga affarsrelationen. Det kan dock
finnas variabler som i annu storre utstrackning paverkar fortroende men som det i dagslaget
saknas information om.

Fortroende och trygghet ar for de skogsagarna som deltog i studien samma sak. Utifran resultatet
innefattar skogsagarens fortroende for virkeskoparen att denna haller avtal och I6ften, att
virkeskoparen ar kunnig, kompetent, arlig och att virkeskdparen varnar om skogsagarens béasta.
Skogségarnas beskrivning av fortroende stdmmer bra dverens med definitionen som ges av
Doney och Cannon (1997), att fortroende for en annan part inkluderar bade trovardighet och
valvilja. Det finns en mangd olika definitioner av fortroende (Doney & Cannon, 1997; Morgan &
Hunt, 1994; Rousseau, et al., 1998; Schoorman, et al., 2007; Tschannen-Moran & Hoy, 2000). D&
skogsagarnas beskrivning av fortroende stdmmer bra 6verens med definitionen som ges av Doney
och Cannon (1997) visar det pa att valet av definition av fortroende for studien ar korrekt.

5.2 Resultat

5.2.1 Fortroendeskapande processer

Bland skogségare foédda under 40-talet skapas fortroendet for virkeskdparen enligt hypotes 1
framforallt genom forutsagelseprocessen. Hypotes 1 ar delvis korrekt da resultatet visar att 40-
talisternas fortroende for virkeskoparen, utifran de variabler som 40-talisterna lyfter in i
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fortroende for virkeskdparen, skapas genom forutsagelse-, berdknande-, intentions- och
trovardighetsprocessen (tabell 1.; jmf. Doney & Cannon, 1997). Bland skogségare fodda under
80-talet skapas fortroendet for virkeskoparen enligt hypotes 2 framférallt genom
overforingsprocessen. Hypotes 2 ar delvis korrekt da resultatet visar att 80-talisternas fortroende
for virkeskoparen, utifran de variabler de lyfter in i fortroende for virkeskoparen, skapas genom
overforings- och intentionsprocessen (tabell 1.; jmf. Doney & Cannon, 1997). Att skogsdgarnas
fortroende for virkeskdparen i den skogliga affarsrelationen skapas genom en kombination av
processer far anses rimligt da fortroende i en affarsrelation enligt Doney och Cannon (1997) kan
skapas genom en eller flera processer. En storre variation av fortroendeskapandeprocesser bland
40-talisterna kan bero pa att 40-taliserna genom sin alder i manga fall varit skogségare under en
langre tid &n 80-talisterna och pa grund av det varit med om fler handelser som skogségare.
Under tiden som skogséagare har de formodligen hunnit genomféra bade bra och mindre bra
skogliga affarer med virkeskdparen. Den stora variationen av fortroendeskapande processer bland
40-talisterna tyder pa att det inte &r skogsagarens generationstillhérighet som styr vilken process
som ligger bakom fortroendeskapandet. Det &r istallet skogségarens livssituation och
personlighet, hur l&nge skogségaren varit skogsagare och som ett resultat av det vad hen har varit
med om och hur manga skogliga affarer hen har gjort som styr vilken process som skogsagarens
fortroende for virkeskdparen skapas genom. Vilken fortroendeskapande process som ligger till
grund for respektive generations fortroende for virkeskoparen kan i denna studie ha paverkats av
att endast skogsagare som genomfort skogliga affarer med SCA under den tidigare angivna
perioden inkluderats. Det har lett till att endast skogsagare som &r villiga att ta kontakt med
virkeskopare anstéllda av ett stort aktiebolag har intervjuats och fatt gora sin rost hord. Storleken
pa virkeskoparens arbetsgivare ar en variabel som kan paverka vilken fortroendeskapande
process som ligger till grund for skogsdgarens fortroende (tabell 1.; jmf. Doney & Cannon,
1997). Att studiens resultat kan ha paverkats av detta far darfor ses som en svaghet utifran den
generella gruppen skogségare. | vilken betydelse detta har paverkat resultatet kring de
fortroendeskapande processerna ar dock svart att saga da variabeln ar densamma for alla
deltagande skogségare i studien.

5.2.2 Virkeskoparens skogliga kompetens

Enligt hypotes 3 ar virkeskdparens skogliga kompetens en viktig variabel for att skogségaren ska
fa fortroende for virkeskoparen. Utifran resultatet menar majoriteten av skogsagarna att
fortroende for virkeskdparen bland annat innefattar att virkekOparen ar skogligt kompetent.
Resultatet gor att hypotes 3 bestar. | intervjumaterialet finns det tendenser som visar pa att
virkeskdparens skogliga kompetens paverkade 80-talisternas fortroende for virkeskoparen i storre
utstrackning an 40-talisternas fortroende. Pa sa sétt kan virkeskdpares skogliga kompetens anses
vara viktigare for yngre skogsagare &n for aldre. Det kan bero pa att yngre skogsagare inte har
samma skogliga erfarenhet och kompetens som aldre skogséagare inom skogliga fragor (jmf. Berg
Lejon & Lidestav, 2007; Lundberg, 2016; Waern & Wikberg, 2013) och darfor sétter storre vérde
pa att virkeskoparen har skoglig kompetens. Omvant ar det ocksa majligt att yngre skogségare
satter storre varde pa virkeskoparens skogliga kompetens for att de sjalva har en hogre skoglig
kompetens an aldre skogsagare. Men hur kan skogségaren beddéma virkesképarens skogliga
kompetens som god eller tillracklig for att denne ska kénna fortroende for virkeskOparen i den
skogliga affaren om skogsagaren sjalv saknar eller endast har begransad skoglig kompetens? En
teori &r att skogsagaren tar virkeskoparens anstallning, utbildning eller yrkeserfarenhet som en
garanti for att virkeskOparen har skoglig kompetens. Med andra ord tar skogségaren for givet att
en person som jobbar som virkeskdpare hos en skoglig aktor har tillrédcklig skoglig kompetens for
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att fa jobbet som virkeskOpare och pa sa satt utgar fran att virkeskoparen kan genomfora det som
avtalas i den skogliga affaren. Detta &r en typ av indirekt fortroende for virkeskdparen. En annan
teori ar att skogsagaren utgar fran vad virkeskoparen sager till skogsagaren i skogliga fragor och
med andra ord utgar fran hur virkeskoparen kommunicerar ut sin skogliga kompetens till
skogsagaren. Utgar skogsagaren ifran hur virkeskoparen kommunicerar till skogségaren blir det
for virkeskoparen viktigt att hen kan kommunicera ut sin skogliga kompetens pa ett for
skogsagaren begripligt satt.

5.2.3 Virkeskoparens vilja att kundanpassa

Enligt hypotes 4 &r virkeskodparens vilja att kundanpassa en viktig variabel for skapandet av
skogsagarens fortroende for virkeskdparen i den skogliga affarsrelationen. Utifran resultatet ar
hypotes 4 korrekt bland 80-taliserna men inte bland 40-talisterna. Flera skogségare fodda under
80-talet lyfte in virkeskdparens vilja att kundanpassa i begreppet fortroende, liknande
relationsmodellen enligt Jensen och Ulleberg (2013), men ingen av 40-talisterna gjorde detta. Att
ingen av 40-talisterna lyfte in virkeskdparens vilja att kundanpassa i fortroendet for
virkeskoparen kan bero pa att 40-talisterna inte ar vana att tanka sa (jmf. Gullestad, 1996). Det
kan ocksa bero pa att 40-talisterna i samtliga eller i merparten av de skogliga affarerna upplevt att
virkeskoparen visat vilja att kundanpassa och darfor inte upplever nagot behov av att papeka
detta under intervjuerna. Att flera 80-talister lyfte in virkeskdparens vilja att kundanpassa i
begreppet fortroende visar ocksa pa 80-talisternas bild av sig sjalva som kunder och konsumenter
och deras forvantan av att affaren ska anpassas efter dem som kunder skiljer sig fran andra
generationer, i det hér fallet 40-talisterna. Detta stammer 6verens med den bild som ges av
Jonsson (2009) och Lindgren, et al., (2005). Resultatet om virkeskoparens vilja att kundanpassa
kopplat till skogségarens fortroende for virkeskdparen gor att hypotes 4 forkastas bland 40-
talisterna men kvarstar bland 80-talisterna.

5.2.4 Kommunikation mellan parterna

Enligt hypotes 5 & kommunikation mellan parterna en forutsattning for att skogsagarens
fortroende for virkeskdparen ska skapas. Intervjuresultatet visar att de flesta skogsagare var nojda
med kommunikationen i den skogliga affaren. Majoriteten av skogségarna tyckte att kontakten
med virkeskoparen framforallt skulle galla och vara kopplad till den skogliga affaren. Att
majoriteten tyckte detta kan tyda pa att de inte ville ha en alltfor privat relation till virkeskoparen.
Langre fram under intervjuerna sa nagra skogsagare att de upplevde kontaktskapande som en av
de egenskaperna som virkeskdparen behdvde utveckla, trots att de tidigare sagt att kontakten
mellan parterna fungerade bra och att parterna hade kontakt tillrackligt ofta. Vad menar da dessa
skogségare? En teori ar att de ville ha en béttre och tatare kontakt med virkeskdparen genom flera
kanaler, kanske en kontakt av den mer privata typen som inte endast ror den skogliga afféren, i
storre utstrackning &n 6vriga skogsagare. En annan teori &r att de 6nskade att virkeskparen
skulle ta mer kontakt jamfort med idag da skogségaren i huvudsak var den part som tog kontakt.
Detta visar att olika skogsagare och kunder vill ha olika tat kontakt.

Att en eller flera av skogsdgarnas virkeskopare slutat som virkeskdpare i det omradet som
skogsfastighet var beldgen i togs upp av majoriteten av skogsagarna under intervjuerna, trots att
detta inte berérdes i nagon fraga i intervjuguiden. Flera skogsagare som tog upp detta upplevde
det som ett problem och nagot som paverkade relationen mellan parterna negativt eftersom byten
av virkeskopare alltfor ofta ledde till att parterna inte hann lara kdnna varandra pa grund av en
alltfor kort kontakt och for att det fanns risk for att information foll bort vid byte av virkeskopare.
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Enligt Dagger, et al (2009) héanger relationens langd mellan tva parter samman med relationens
styrka dér en lang relation mellan parterna har en positiv paverkan pa relationen. Detta verkar
ocksa gélla i relationen mellan skogsagare och virkeskopare da en alltfor kort relation mellan
parterna enligt skogsagarna paverkar relationen negativt. Da fortroende mellan parterna bland
annat &r beroende av relationens langd (Doney & Cannon, 1997; Lundberg, 2016) &r det mojligt
att en alltfor kort relation och kontakt mellan parterna gor att skogsdgaren inte hinner skapa
fortroende for virkeskdparen. Flera skogsagare tog upp detta indirekt genom att séga att de inte
hann lara kanna virkeskopare eller hann fa en relation till denne vid byte av virkeskopare alltfor
ofta. Att saljare frekvent byter arbetsgivare, omrade eller arbetsroll tas d&ven upp av Doney och
Cannon (1997). De menar att omséttningen av saljare leder till att kundens forvantningar och
framtida kontakt i storre utstrackning kopplas till séljarens arbetsgivare istallet for séljaren. Med
detta menar Doney och Cannon (1997) inte att kundens fortroende for saljaren inte har nagon
betydelse for kundens val av affarspartner i kommande affarer utan att kundens fortroende for
séljaren verkar genom fortroendet for sdljarens arbetsgivare. Att kunden kan ha fértroende for sin
affarspartner trots en hog omsattning av saljare visar sig aven i denna studie. Intervjuresultatet
visar att samtliga skogségare hade fortroende for sin samarbetspartner, trots att flera skogsagare
upplevde omséttningen av virkeskdpare som negativ. Majoriteten av skogsagarna hade fortroende
for virkeskoparen medan ett fatal istallet hade fortroende for virkeskoparens arbetsgivare (jmf
Doney & Cannon, 1997; Enander & Melin, 2008). Det finns i resultatet tendenser som tyder pa
att 80-talisterna i storre utstrackning hade fortroende for virkeskdparens arbetsgivare och att 40-
talisterna & andra sidan i storre utstrackning hade fortroende for virkeskoparen. Detta kan
mojligen bero pa att flera av skogsagarna fodda under 80-talet inte varit skogsagare under lika
lang tid som skogségarna fodda under 40-talet. Det i sin tur gor att 80-talisterna inte har haft lika
lang kontakt och relation till virkeskoparen som 40-talisterna och av den anledningen inte hunnit
bygga upp ett fortroende for virkeskoparen pa samma satt som 40-talisterna.

Med en fortsatt hdg omsattning av virkeskopare i framtiden kommer skogsagarens kontakt och
relation till virkeskOparen att bli allt kortare, liknade den kontakt och relation som 80-talisterna
har med sin virkeskopare. | och med det kan andelen skogségare med fértroende for
virkeskoparens arbetsgivare i framtiden komma att 6ka samtidigt som andelen skogségare med
fortroende for virkeskdparen i framtiden komma att minska. En forutséttning for detta ar dock att
foretaget arbetar for att skapa fortroende bland skogséagarna. Lyckas virkeskdparens arbetsgivare
med det fortroendeskapande arbetet kan skogsagarna fa fortroende for dem istallet. Far
skogségarna fortroende for virkeskoparens arbetsgivare i storre utstrackning blir foretaget inte
lika beroende av skogsagarens relation till och fortroende for virkeskoparen. Att fa skogségarna
att fa fortroende for virkeskoparens arbetsgivare ar alltsa nagot som féretaget sannolikt tjanar pa.
Det mesta tyder pa att de skogliga aktorerna i framtiden maste anpassa sig till en hdg omséttning
av virkeskopare inom ett omrade, da vi i dagens samhalle blir alltmer flyttbara och benagna att
prova nya saker. De skogliga aktorerna maste anpassa sig till detta for att skogsagarna aven i
framtiden ska ha fortroende for och forbli lojala till sin samarbetspartner i den skogliga
afféarsrelationen. De skogliga aktdrerna kan hantera omsattningen av virkeskdpare till exempel
genom att lagga storre fokus pa att marknadsfora och profilera foretaget som en fortroendefull
samarbetspartner i den skogliga affarsrelationen istallet for den enskilda virkeskoparen. Pa sa stt
skulle det bli mojligt for de skogliga aktorerna att ga fran en personbaserad affarsrelation mellan
skogségare och virkeskdpare till en affarsrelationrelation mellan skogsagare och foretag dar
virkeskoparen fungerar som ombud for foretaget.
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40- och 80-talisternas livssituation skiljer sig at. De flesta 40-talisterna ar idag pensionerade och
lever i en boendesituation utan barn. De flesta 80-talisterna &r istallet mitt uppe i sin jobbkarriar
och har eller ar pa vag att starta egen familj. Beroende av livssituationen har 40- respektive 80-
talisterna olika mycket uppbundna tider att ta hansyn till vid kontakt med virkeskoparen eller da
de ska ta sig till skogsfastigheten. Detta var nagot som flera av de deltagande skogsagarna belyste
under intervjuerna. Majoriteten av 40-talister upplevde att de nu for tiden hade mer tid att
engagera sig i skogen och de skogliga affarerna och att de hade lattare att fa tid till att traffa
virkeskoparen da de som pensionarer inte behdvde ta hansyn till arbetstid och familj pa samma
satt som de behdvde gora da de var yngre. En 40-talist belyste detta genom att saga att hen
upplevde att virkeskdparen och virkekoparens arbetsgivare riktat in sig pa pensionarer da de
erbjod aktiviteter som holls pa sadana tider sa att nastan endast pensionarer kunde delta. Om sa ar
fallet belyste skogségaren genom detta uttalande en viktig punkt om att virkeskdparen och
virkeskoparens arbetsgivare pa vissa omraden inte ar anpassade for skogsagare i alla aldrar och
livssituationer. Det &r viktigt att virkeskOparen och hens arbetsgivare anpassar aktiviteter och
virkeskdparens arbetstider sa att aven yngre skogsagare kan delta pa aktiviteter och framfor allt
sa att alla skogsagare, oavsett alder eller livssituation, har méjlighet att traffa och pa sa satt far
chans att bygga upp ett fortroende for virkeskdparen eller dennes arbetsgivare. Forslagsvis kan
virkeskOparen och hens arbetsgivare ha aktiviteter dar det passar bra att skogsagarens familj och
barn foljer med eller anpassa virkeskOparens arbetstider sa att skogsagaren far mojlighet att traffa
virkeskoparen efter det att skogsagaren avslutat arbetsdagen. Att virkeskdparen &r anpassningsbar
for skogséagarens livssituation och pa sa satt visar en vilja for att traffa skogsagaren kan leda till
att skogségaren tar kontakt med just den virkeskdparen i nasta skogliga affar. Utifran resultaten
om kommunikationen mellan parterna i den skogliga affarsrelationen ar det svart att saga om
hypotes 5 &r korrekt eller inte. FOr att kunna avgora detta hade det behovts tydligare svar fran
skogsagarna om kommunikationen mellan parterna och hur den paverkade skogsagarnas
fortroende for virkeskoparen alternativt svar pa hur kommunikationen paverkade den skogliga
affarsrelationen bland skogségare som saknade fortroende for sin virkeskopare. Utifran att de
flesta skogsdgarna upplevde omsattningen av virkeskopare som negativ da relationen mellan
parterna paverkades negativt tyder det dock pa att kontakten och kommunikationen mellan
parterna &r viktigt for skogsagarens fortroende for virkeskoparen.

5.2.5 Skogséagarens lojalitet

Enligt hypotes 6 ar skogsagarens lojalitet till den skogliga aktéren beroende av skogsagarens
fortroende for virkeskdparen och virkeskoparens arbetsgivare. Bland de skogsagare som deltog i
studien ar hypotes 6 korrekt. Detta visade sig da valet av virkeskOpare diskuterades under
intervjuerna. Majoriteten av skogséagarna betonade da forst vikten av ekonomi och det pris som
virkeskdparen erbjod i forhallande till andra virkeskopare. Utdver priset menade skogsagarna att
de ocksa valde virkeskopare utifran virkeskoparens tidigare prestationer, virkesképarens
bemotande, skogliga kompetens och skogsédgarens fortroende for virkeskdparen. Allteftersom
kom flera skogségare under intervjuerna fram till att dessa variabler faktiskt var viktigare an
virkeskoparens erbjudna pris vid valet av virkeskopare. Att de flesta skogségarna under
diskussionen av valet av virkeskopare i den skogliga affaren forst tog upp virkeskoparens
erbjudna pris som den avgdrande variabeln men efterhand sedan insag att de dven tog med andra
variabler vid valet av virkeskopare kan bero pa att virkespriset & mer konkret, méatbart och
jamforbart an skogséagarens fortroende for virkeskoparen. Det kan vara sa att majoriteten av
skogsagarna betonade vikten av virkeskdparens erbjudna pris vid valet av virkeskdpare pa grund
av att det enligt vissa personer anses mer korrekt och forsvarbart att vélja virkeskopare utifran
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sadant som gar att mata istallet for nagot som ar en upplevelse eller en kéansla av nagonting. Detta
tas aven upp av Doney och Cannon (1997). De menar att kunder &r l&rda och tranade till att
fokusera pa objektiva bevis som kan tjana till att stodja argumentet for valet av affarspartner
istallet for att valet av affarspartner ska utga ifran subjektiva bedémningar om fortroendet for den
andra parten. Deras teori om att kunder ar tranade i att valja utifran objektiva och métbara
variabler kopplar samman med bilden av ”den goda konsumenten” som finns i dagens
konsumtionssamhalle (Baudrillard, 1998) dér ”den goda konsumenten” véljer det alternativ som
ger konsumenten det basta alternativet till det mest férmanliga priset. Det kan ocksa vara sa att
skogsagarnas fortroende for virkeskdparna fungerar som en avgorande variabel vid valet av
virkeskopare (jmf. Doney & Cannon, 1997). Skogségarna Overvager darfor inte ens att
genomfora affarer med virkeskopare som de saknar fortroende for. Fér dem blir det darfor till
stor del virkeskdparens erbjudna pris som avgor valet av virkeskopare i den skogliga affaren. Att
skogsagarna fatt information om att studien genomfordes i samarbete med SCA kan ocksa
paverka dem till att betona virkeskoparens erbjudna pris vid valet av virkeskopare. Detta i tron
om att priset ska ses som den viktigaste variabeln for att virkeskoparen ska bli vald, och som ett
resultat av det fa SCA att hoja virkespriserna for att SCA &ven i fortsattningen kunna genomfora
skogliga affarer med skogsagarna. Pa fragan om vem skogsagarna skulle ta kontakt med i nasta
skogliga affar om den nuvarande virkeskoparen bytte arbetsgivare svarade ingen av skogsdgarna
att de automatiskt skulle félja med virkeskoparen till den nya arbetsgivaren. De flesta
skogsagarna sa att det skulle stanna kvar hos virkeskdparens nuvarande arbetsgivare. Detta tyder
pa att skogsagarna aven har fortroende for foretaget virkeskoparens jobbar for och darfor ar lojal
till det foretaget. | nésta skogliga affar skulle majoriteten av skogségarna ta kontakt med samma
virkeskopare som tidigare, forutsatt att hen inte bytte arbetsgivare. For att undersdka
skogségarens lojalitet beroende av skogségarens fortroende for virkeskoparen hade det varit bra
om nagon av de skogsagare som deltog i studien infor nasta skogliga affar skulle byta
virkeskopare eller skoglig aktor eller att nagra skogséagare saknade fortroende for virkeskoparen i
den skogliga affarsrelationen. Det hade gett underlag for om skogsédgarens lojalitet faktiskt var
beroende av skogségarens fortroende for virkeskoparen eller inte.

Virkeskoparens bemétande av skogsagaren i forhallande till andra skogsagare var nagot som togs
upp av flera skogsagare, trots att det i intervjuguiden saknades fragor om detta. Majoriteten av de
skogsagare som tog upp detta upplevde det som att de behandlades pa samma sétt som andra
skogsagare, oavsett skogsfastighetens storlek. Dessa skogsédgare sa inte ndgot om att
virkeskoparens bemotande paverkade skogsagarnas fortroende for denne. Det &r dock troligt att
fortroendet for virkeskdparen bland dessa skogsagare paverkades eftersom skogsagarna sjélva tog
upp detta under intervjuerna. En skogsagare som upplevde det motsatta, att hen behandlades pa
ett annat satt i forhallande till andra skogsagare pa grund av storleken pa hens skogsfastighet,
menade att detta paverkade hens fortroende for virkeskoparen negativt. Upplevelsen av att bli
annorlunda bemott och behandlad kan leda till ett forlorat eller minskat fortroende for
virkeskoparen. Det kan i sin tur leda till att skogsagaren valjer att inte kontakta den nuvarande
virkeskoparen infor nasta skogliga affar da fortroende &r en forutsattning for lojalitet (Doney &
Cannon, 1997; Morgan & Hunt, 1994). Kopplas skogségarnas upplevelse av virkeskdparens
bemdtande samman med skogségarnas fortroende for virkeskdparen kan virkeskdparens
bemotande ses som en hygienfaktor for att skogsagaren ska kénna fortroende. Bruzelius och
Skarvad (2011) beskriver hygienfaktorer som variabler som ses som sjalvklara och som maste
vara uppfyllda for att en relation ska fungera. Det innebadr att hygienfaktorerna endast
uppmarksammas nar de saknas sa som for den skogségare som upplevde sig annorlunda bemott
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och behandlad av virkeskdparen. Eftersom hygienfaktorerna ses som sjélvklara innebéar det inte
nagon direkt fordel da de &r narvarande. Som tidigare namnts &r det anda troligt att fortroendet
for virkeskoparen dven paverkades bland de skogsagare som upplevde att de blev bemétta och
behandlade pa samma satt som andra skogsagare, alltsa dar hygienfaktorn att bli lika bemétt och
behandlad var nérvarande. Upplevelsen av att bli uppmarksammad, rattvist behandlad och sedd
leder troligen till att fortroendet for virkeskdparen inte forsdamras. Fortroendet kanske i dessa fall
istallet nyskapas eller forstarks trots att skogsagarna sjélva inte uttryckte det. Detta visar pa
vikten av att virkeskoparen far skogsagaren att kanna sig speciell, sedd och rattvist behandlad for
att skogségarens fortroende for virkeskdparen ska skapas eller forstarkas. Intervjuguiden inneholl
inte nagon fraga om hur skogséagaren blev bemétt eller behandlad av virkeskoparen i forhallande
till andra skogsagaren. Om intervjuguiden innehallit fragor om detta hade det i resultatet funnits
information om hur samtliga skogsagare upplevde virkeskdparens bemétande av skogségaren i
forhallande till andra skogsagare och om det paverkade skogsagarens fortroende for
virkeskoparen. Kopplat till bemétande upplevde nagra 40-talister i studien att de blev battre
bematta pa grund av sin alder. Att de upplevde detta kan bero pa att det var en storre skillnad i
hur dldre och yngre méanniskor blev bemoétta da de var yngre jamfort med idag eller pa att de
skogliga aktorernas bemotande generellt har forandrats 6ver tid. En annan forklaring kan ocksa
vara att de ser saker ur ett annat perspektiv idag an vad de gjorde da de var unga. Det kan ocksa
vara sa att det finns en skillnad i hur virkeskdpare bemoter skogsagare beroende av skogsagarens
alder men att ingen av 80-talisterna tog upp detta.

Utifran litteraturen finns det skillnader i olika generationers méjligheter att géra egna val och
vilka forvantningar som finns pd dem fran familj och anhériga (Gullestad, 1996). Aldre
generationer agerar i storre utstrackning an yngre generationer utifran vad aldre
familjemedlemmar forvantar sig nér det galler bland annat utbildning och yrkesval medan yngre
generationer har haft stérre mojligheter att fritt vélja det som de vill satsa pa utifran vad de
upplever som roligt och intressant (Gullestad, 1996). | studien av Gullestad (1996) motsvarar den
aldre generationen 20-talister och den yngre generationen 70-talister. Skillnader mellan olika
generationer sker enligt Campbell, et al., (2015) inte abrupt utan gradvis. Det innebér att det &r
mojligt att 40-talisterna pa samma satt som 20-talisterna i stérre utstrackning an yngre
generationer agerat utifran 6vriga familjemedlemmars forvantningar kopplat bland annat till
utbildning- och yrkesval medan 80-talister pa samma sétt som 70-talister istéllet har haft stérre
mojlighet att fritt vélja vad de vill satsa pa gallande utbildning- och yrkesval. Under intervjuerna
framkom det att den absoluta majoriteten av skogségarna hade en personlig koppling till
skogsfastigheten da de pa nagot satt tagit over den av familj eller slakt. Kopplas forvarvet av
skogsfastigheten samman med de olika generationernas mojligheter att gora egna val och de
forvantningar som finns pa dem kan det tolkas som att 40-talisterna i storre utstrackning an 80-
talisterna tagit 6ver skogsfastigheten for att det ar det som forvantas av familjemedlemmar och
slaktingar medan 80-talisterna i storre utstrackning tagit éver skogsfastigheten av egen fri vilja. |
resultatet finns det tendenser som visar pa att detta stimmer da 40-talisterna inte ser pa skogen
eller skogsagandet med samma gléadje och intresse som 80-talisterna da samtliga fick svara pa
fragorna vad de ville fa ut av skogen samt skogens betydelse for skogsagaren. Pa fragorna om
vad skogsagarna ville fa ut av skogen och betydelsen av att vara skogsagare svarade 40-talisterna
i storre utstrdckning &n 80-talistern att skogen skulle bidra till skogsagarens ekonomi och att
dgandet medforde mycket jobb. Aven Nordlund och Westin (2011) menar att 4ldre skogsagare
lagger storre vikt vid de ekonomiska aspekterna &n yngre skogsédgare. 80-talisterna svarade
istallet i storre utstrackning an 40-talisterna att de ville bruka skogen pa ett hallbart sétt och att
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agandet innebar gladje och en chans att stimulera deras skogliga intresse. Att 80-talistrerna ser
skogen och skogsagandet som nagot roligt och som ett intresse och att 40-talisterna istallet ser
skogen som en ekonomisk inkomstkalla och dgandet som nagot som for mycket jobb och arbete
med sig forstarker teorin om att generationerna har haft olika forutsattningar att sjalva valja att
forvarva skogsfastigheten. Hur skogséagarnas installning till skog och skogségandet paverkat
skogsagarens fortroende for virkeskoparen kan denna studie inte svara pa men resultatet visar
dock att det finns skillnader i generationernas instéllning till skog och skogségande.

5.3 Framtida studier och forskning

FOr att det ska vara mojligt att dra slutsatser om hur skogsagare som grupp tanker kring
fortroende for virkeskdparen i den skogliga affarsrelationen kréavs fortsatta studier inom amnet.
Det finns hér ett behov av att se 6ver om det finns skillnader i hur olika skogségargrupper ser pa
fortroende i den skogliga affarsrelationen, till exempel om det finns skillnader mellan man och
kvinnor, ndrskogsagare och distansskogsagare, mellan skogsagare med andra
generationstillhdrigheter &n 40- och 80-talister och mellan skogsagare som ar medlemmar i
skogsagareforeningar och skogségare som istallet tar kontakt med skogsholag. Det finns ocksa
ett behov av att studera om det finns geografiska skillnader beroende pa vart skogsagarna bor,
om antalet affarer eller antalet aktiva ar som skogségare paverkar skogsagarens fortroende for
virkeskoparen samt hur skogséagarnas installning till skogen och skogsagandet paverkar deras
fortroende for virkeskoparen. Det finns ocksa ett behov av att studera hur andra variabler, utdver
virkeskoparens skogliga kompetens, virkeskdparens vilja att kundanpassa, skogsagarens lojalitet
och kommunikationen mellan parterna, spelar in pa skogsagarens fortroende for virkeskoparen i
den skogliga affarsrelationen. Exempel pa variabler som kan studeras i framtida studier ar
virkeskopares bemotande av skogsagaren och omséttningen av virkeskopare da resultatet i denna
studie visar pa att dessa variabler kan paverka skogsagarens fortroende for virkeskoparen i den
skogliga affarsrelationen.

5.4 Slutsatser

- Skogsagarens fortroende for virkeskoparen i den skogliga affarsrelationen skapas genom
overforings och intentionsprocessen bland skogséagare fédda under 80-talet och genom
forutsdgelse-, berdknande-, intentions- och trovardighetsprocessen bland skogségare
fodda under 40-talet. Resultatet tyder pa att det inte ar skogségarens
generationstillhdrighet som avgor vilken process fortroendet skapas genom utan att det
istallet avgors av skogsagarens livssituation, hur lange skogségaren varit skogsagare, hur
manga skogliga affarer hen har gjort och som ett resultat av det vad hen har varit med om
som skogsagare.

- Skogsagarens fortroende for virkeskdparen i den skogliga afféarsrelationen ar bland annat
beroende av virkeskoparens skogliga kompetens, virkeskdparens bemdtande av
skogségaren, virkeskoparens tillforlitlighet och &rlighet och att virkeskOparen varnar om
skogsagarens bésta i den skogliga affaren. Enligt 80-talisterna ar dessutom fortroendet for
virkeskoparen i den skogliga affaren beroende av virkeskdparens vilja att kundanpassa.
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Skogségarens fortroende for virkeskdparen eller dennes arbetsgivare ar i den skogliga
affarsrelationen avgdrande for skogsdgarens val av affarspartner och dérigenom hens
lojalitet.

| framtiden maste de skogliga aktorerna arbeta med fortroendeskapande bland
skogsagarna, detta for att skogségarna aven i framtiden ska ha fortroende for och forbli
lojala till sin affarspartner i de skogliga afférerna, oavsett omsattningen av virkeskopare.
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Bilaga 1. Brev till skogsagarna infor intervjuerna ’! @

Hej Skogsagare! SLU SCA

Att gora en virkesaffar ar for manga skogségare en stor handelse eftersom det ofta Suren e
handlar om stora varden bade emotionellt och ekonomiskt. Som skogségare vill du kanna dig

trygg i affaren och ha fortroende for din affarspartner. Men vad ar det som paverkar att du kan

kanna fortroende for din virkeskdépare nar du véljer att salja virke fran din skog?

Jag heter Anna Henckel och studerar nu mitt sista ar pa Jagmastarprogrammet vid Sveriges
Lantbruksuniversitet i Umed. Under det hér aret skriver jag mitt examensarbete som syftar till att
undersoka hur fortroende skapas i en skoglig affarsrelation. Examensarbetet kommer att resultera
i en rapport och gors som en del i jagmastarutbildningen péa uppdrag av SCA Skog AB.

For att kunna genomfora studien tillfragar jag nu ett fatal slumpvis utvalda skogsagare med sin
skogsfastighet i Medelpad om de vill hjalpa mig undersoka fragan genom att stélla upp pa en
intervju. Du ar en av dem!

Din medverkan i studien ar naturligtvis helt frivillig, men for att kunna genomféra min studie ar
jag i stort behov av just din medverkan. Mina fragor ar bland annat kopplade till dig som
skogsdagare, din senaste virkesaffar, din relation till din virkeskdpare och dina tankar kring
begreppet fortroende. Intervjun halls pa en tid och plats som passar for dig.

Det samlade resultatet fran intervjuerna med dig och de andra skogsagarna kommer att hanteras
strikt konfidentiellt. Det innebér att det inte kommer vara mojligt att koppla kommentarer eller
citat till just dig!

Jag kommer inom kort att kontakta dig via telefon da du kan meddela mig om du ar intresserad
av att medverka i min studie och stalla fragor. Vi kommer aven da éverens om datum, tid och
plats for intervjun.

Vi hors inom kort!

Med vanlig halsning

Anna Henckel
aahl0002@stud.slu.se
Umea 2016-10-19
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Bilaga 2. Intervjuguide
Du och din skog
1. Skulle du kunna ge en kort beskrivning av dig sjalv?
2. Hur har du forvarvat din skogsfastighet?
3. Vad vill du fa ut av ditt skogséagande?
4. Kan du beskriva vad det betyder att vara skogsdgare for dig?
Kontakten med din virkeskopare
5. Kan du beskriva hur den senaste kontakten med din virkeskopare vid en skoglig affar gick
till?
6. Varfor vander du dig till din virkeskOpare i skogliga afféarer?

7. Hur och nar kom du i kontakt med din virkeskopare?

8. Har du haft kontakt med nagon annan virkeskopare tidigare? Om ja, vad fick dig att byta
till den virkeskoparen du har kontakt med idag?

Virkeskdparens egenskaper
9. Vilka egenskaper upplever du att din virkeskdpare har? Rangordna de 5-7 viktigaste
egenskaperna utifran tabellen.

10. Vilka egenskaper upplever du att din virkeskopare saknar eller behdver utveckla?
Rangordna de 5-7 viktigaste egenskaperna utifran tabellen.
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Tabell 1. Vilka egenskaper upplever du att din virkeskdpare har samt vilka egenskaper upplever du att din
virkeskdpare saknar eller behover utveckla (frdga 9 och 10).

Snall Arlig Utatriktad Skogligt Sympatisk
kompetent
Trevlig | Kommunikativ | Professionell | Anpassningsbar Optimistisk
Foljsam Entusiastisk Malinriktad Strukturerad Fortroendefull
Lyhord Sakkunnig | Véletablerad i | Samarbetsvillig | Kontaktskapande
omradet

Envis Positiv Nytankande Skicklig Flexibel

Socialt Lattillganglig | Ordningsam God Erfaren
kompetent lokalk&nnedom

Den skogliga affaren
11. Kénde du dig trygg i den senaste skogliga affaren som du och din virkeskopare
genomforde? Ge garna ett exempel?

12. Kan du beskriva vad trygghet, kopplat till din virkeskopare, ar for dig?

13. Upplever du att virkeskdparen genomfor det ni avtalat? Ge gérna ett exempel?

Fortroende

14. Har du fortroende for din virkeskopare i skogliga affarer?

15. Kan du beskriva vad fortroende, kopplat till din virkeskdpare, ar for dig?

Val av virkeskopare

16. Vad ar viktigt for dig nér du ska valja virkeskopare i en skoglig affar?
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17. Om din virkeskopare skulle byta arbetsgivare, skulle du da ocksa byta foretag eller stanna
kvar hos det foretaget som din virkeskopare ar anstalld av idag?

18. Kénner du dig fri i valet av vilken virkeskopare du ska valja vid nésta skogliga affar?

19. Hur paverkas din relation med din virkeskopare av din livssituation?

20. Hur viktigt ar det for dig att din virkeskopare har lokal anknytning (att virkeskdparen ar
viletablerad med god lokalkdnnedom och bekantskapskretsar i omradet) till det omradet
som din skogsfastighet finns i?

21. Vem vander du dig till i din nésta skogliga affar?

22. Vad skulle fa dig att ta kontakt med en annan virkeskdpare eller ett annat skogsforetag vid
nasta skogliga affar?

Ovrigt
23. Ar det nagot ytterligare som du vill lagga till som inte tagits upp i 6vriga fragor?
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