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Sammanfattning

Den hér studien genomfordes i samarbete med SCA Skog AB eftersom att de upplevde ett
behov av att forsta hur skogséagare resonerar kring begreppet fortroende i skogliga
affarsrelationer.

Konkurrensen bland virkesképande organisationer om skogségares virke okar i takt med
industriernas 0kade efterfragan pa ravara och i och med urbaniseringen och den skiftande
skogsagarstrukturen. Pa grund av detta har skogsforetag intresse i att bygga langsiktiga
relationer med privata skogségare. Langsiktiga och starka affarsrelationer bidrar till 6kade
marknadsandelar, 6kad forsaljning och darmed storre vinst.

Syftet med den hér studien var att studera skogsagares fortroende for virkeskdpare i den
skogliga affarsrelationen beroende om skogsagaren ar narskogségare eller
distansskogsagare. Syftet var ocksa att studera hur variablerna virkeskoparens skoglig
kompetens, kommunikationen mellan parterna, virkeskdparens vilja att kundanpassa och
virkeskoparens lokal anknytning paverkar skapandet av skogsagarens fortroende for
virkeskoparen i en skoglig affarsrelation beroende om skogségaren &r narskogsagare eller
distansskogsdagare.

Studien genomférdes med hjalp av kvalitativa djupintervjuer med nio skogséagare, fyra
narskogsagare och fem distansskogségare. Resultatet fran studien visar att bade
narskogségares och distansskogsédgares fortroende skapas genom forutsagelseprocessen.
Skogsagarnas fortroende for virkeskdparen innefattar framforallt att de kan lita pa att
virkeskoparen haller avtal och ar arlig. Skogségarna anser ocksa att fortroende beror av
virkeskoparens vilja att kundanpassa och dennes formaga att kommunicera vad som hander
under affaren med skogsagaren.

Nyckelord: skoglig kompetens, kommunikation, viljan att kundanpassa, lokal anknytning,
trygghet



Abstract

This study was done in cooperation with SCA Skog AB because they experienced a need
to understand how forest owners thinks about trust in forest business relationships.

Competition among timber-buying organizations about forest owners is increasing in line
with industry's increased demand for raw materials and through urbanization and the
changing forest owners' structure. Because of this, forest companies have an interest in
building long-term relationships with private forest owners. Long-term and strong business
relationships contribute to increased market shares, increased sales and thus higher profits.

The purpose of this study was to study forest owners' trust in timber purchasers in the
forest business relationship, depending on whether the forest owner is resident forest
owner or non-resident forest owner. The purpose was also to analyse how forest
competence by the timber purchaser, communication between the parties, willingness to
customize by the timber purchaser and the timber purchasers local connection affect the
private forest owners trust for the timber purchaser in a forest business relationship,
depending on whether the forest owner is a resident forest owner or non-resident forest
owner.

The study was done by qualitative deep interviews with nine forest owners, four resident
forest owners and five non-resident forest owners. The result of the study shows that trust
in both forest owners and district forest owners is created through the prediction process.
Forest owners trust in the timber purchaser means that they can rely on the timber
purchaser and that they are honest. Forest owners also believe that trust depends on the
timber purchasers willingness to customize and its ability to communicate what happens
during the affair with the forest owner.

Keywords: forest expertise, communication, willingness to customize, local knowledge,
security
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1. Inledning

Av Sveriges totala landareal ar 23,2 miljoner hektar produktiv skogsmark och det totala
virkesforradet ar cirka tre miljarder skogskubikmeter (m3sk). Den produktiva
skogsmarksarealen &gs till 50 procent av drygt 330 000 stycken privata skogsagare. Av
antalet brukningsenheter® (som ags av fysiska personer) ar 68 procent narboagda?, 25
procent utboagda?® och sju procent delvis utboagda* (Nordlund & Westin, 2010;
Skogsstyrelsen, 2014; Swedbank och Sparbankerna & LRF Konsult, 2016). Som en
konsekvens av att fler och fler skogséagare beslutar sig for att flytta fran landsbygden och
darmed fran den ort som deras skogsfastighet ar belagen i, gor att dagens skogsagarstruktur
haller pa att forandras. Antalet skogsagare som &r utbor, det vill sdga de skogsédgare som
inte bor i samma kommun som deras skogsfastighet finns i, 6kar (Nordlund & Westin,
2010). Framat i studien benamns abo som narskogségare och utbo for distansskogségare.

I och med den skiftande skogségarstukturen i Sverige med ett stort antal generationsskiften
fran aldre till betydligt yngre skogsagare, en 6kning av kvinnliga skogsagare och en dkning
av antalet distansskogsagare, férandras och varierar ocksa skogsagares attityder, behov och
mal (Nordlund & Westin, 2010). Det blir darfor allt viktigare for virkeskopande
organisationer att forsoka forsta vilka mal och behov privata skogségare har med sin skog
for att kunna forbli konkurrenskraftig pd marknaden (Jonsson, 2009). Genom att vara en
fortroendefull affarspartner kan foretag effektivt méta den 6kade konkurrensen fran andra
aktorer pa marknaden (Morgan & Hunt, 1994). Inom skogsbranschen rader hard
konkurrens mellan de skogliga aktérerna om skogsagares virke for att kunna forsérja sina
industrier. Pa grund av detta finns ett intresse av att studera hur fortroende utvecklas och
kan bibehallas i affarsrelationer och specifikt i skogliga affarsrelationer mellan skogsagare
och virkeskopare.

1.1 Bakgrund

1.1.1 Skogsagares mal och attityder kring skogsbruk

Synen pa traditionellt skogsbruk forandras i samband med att varderingar i samhallet
forandra (Hugosson & Ingemarsson, 2004; Karppinen, 1998). Som tidigare konstaterats ar
skogsagarstrukturerna idag under férandring; antalet kvinnor som &r skogségare ékar
samtidigt som antalet skogségare som inte bor pa sin skogsfastighet gor detsamma.
Distansskogsagare innehar storre fastigheter an narskogsédgare. De har dven signifikant
hdgre inkomst och ar i storre utstrackning anstéllda, medan en stor del av narskogsagarna
ar egenforetagare dar skogen ar en stor del av foretaget. Detta tyder pa att narskogségare i
storre utstrackning ar beroende av skogen som en inkomstkalla an vad distansskogsagarna
ar (Nordlund & Westin, 2010; Swedbank och Sparbankerna & LRF Konsult, 2016). Enligt
Nordlund & Westin (2010) vérderar skogsédgare generellt sett timmerproduktion och

! Definitionen av en brukningsenhet ir ”den produktiva skogsmark inom en kommun som tillhér samma
dgare” (Skogsstyrelsen, 2014).

2 En fastighet ar narboagd ”om samtliga dgare bor i samma kommun som brukningsenheten #r beldgen”
(Skogsstyrelsen, 2014).

3 En fastighet ar utbodgd ”om samtliga sgare bor i en annan kommun an den dar brukningsenheten ar
belagen” (Skogsstyrelsen, 2014).

4 En fastighet ar delvis utbo4gd ”om minst en fgare bor i en annan kommun #n den dir brukningsenheten ir
beldgen” (Skogsstyrelsen, 2014).
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ekologiska vérden hogt. Narskogségare varderar 6kad timmerproduktion i storre
utstrackning &n vad distansskogsagare gor samt att produktion ar mycket viktigare for
narskogséagare. Attityderna kring skogsskotsel foljer samma mdonster som deras vérderingar
av skogen, det vill sdga nérskogségare anser, i storre utstrdckning &n distansskogségare, att
de ekonomiska aspekterna av skogsskotsel ar viktigast. Nar det géller rekreation och
miljomassiga aspekter har Nordlund & Westin (2010) inte funnit ndgra skillnader mellan
néarskogségare och distansskogsagare. Enligt Skogsbarometern (2016) anser 40 procent av
de tillfragade skogsagarna att mjuka varden med skogen ar viktigare &n harda varden. Med
mjuka varden menas bland annat kénslan av att dga skog (Swedbank och Sparbankerna &
LRF Konsult, 2016). Dock &r forskningen kring detta begrénsad och skulle ddrmed behéva
undersokas ytterligare.

1.1.2 Virkeskoparen

Den forsta kontakten skogsagare far med skogsforetag ar oftast genom virkeskopare.
Virkeskoparen har det yttersta ansvaret for den skogliga affaren med skogsagaren. Centrala
arbetsuppgifter for virkeskopare ar att etablera nya affarsrelationer samt utveckla och
bevara befintliga affarsrelationer for att kunna kopa virke fran privata skogségare. Andra
huvudsakliga arbetsuppgifter &r bland annat traktplanering, myndighetskontakt, miljo- och
uppfoljningsansvar for sina kop, uppratta budget och administrativt arbete sasom
slutregleringar av kop. Varje virkeskopare arbetar mot uppsatta képmal och ska stimma av
resultatet mot malen (Oberg, 2016).

Enligt en studie av Waern & Wikberg (2013) &r de viktigaste egenskaperna hos en
virkeskopare for att skapa fortroende att hen ar kompetent, arlig och pedagogisk. Genom
virkeskoparens handlande ska hen vinna skogsagares fortroende (Oberg, 2016) och darfor
ar det otroligt viktigt for skogsforetag att deras virkeskopare har férmaga att forsta
skogsagares behov och tankesatt vid valet av affarspartner.

1.1.3 Den skogliga affarsrelationen

Som tidigare konstaterats finns det cirka 330 000 privata skogsédgare i Sverige. De svenska
industriernas forbrukning av ravara forsorjs till mer an halften av rundvirke fran privata
skogségare (Skogsstyrelsen, 2014). Konkurrensen bland virkeskdpande organisationer om
skogsagares virke okar i takt med industriernas 6kade efterfragan pa ravara och i och med
urbaniseringen och den skiftande skogségarstrukturen (Jonsson, 2009; Staal Wésterlund &
Kronholm, 2016). Pa grund av detta har skogsforetag intresse i att bygga langsiktiga
relationer med privata skogsagare. Langsiktiga och starka affarsrelationer bidrar till 6kade
marknadsandelar, 6kad forséljning och darmed storre vinst (Morgan & Hunt, 1994;
Dagger, et al., 2009). Den skogliga afféarsrelationen mellan skogségare och virkesképare ar
speciell pa det séttet att skogségare och virkeskopare bade kan ses som saljare och kunder
(Staal Wasterlund & Kronholm, 2016). Virkeskopare koper virke fran skogsagare och
samtidigt erbjuder hen skogsagaren olika typer av tjanster, som till exempel plantering och
markberedning, skogsbruksplaner, ekonomisk radgivning och radgivning kring
skogsskotsel.

Intakterna fran en skoglig affar kan bli stora for privata skogsagare, fran nagra hundra
tusen upp till flera miljoner kronor. Det anses vara en stor afféar for privata skogsagare och
i och med langa omloppstider i skogen genomfor dessa affarer inte sarskilt ofta (Oberg,
2016). Hur ofta skogsagare genomfor sina skogliga affarer beror bland annat av
skogsfastighetens storlek, skogsagarens mal med skogen. Manga privata skogsagare ser
aven langsiktigt pa agandet av skogen, det vill saga flera generationer framat (Lonnstedt,
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1997, Staal Wasterlund & Kronholm, 2016). | och med detta finns stora mojligheter for
skogsforetag att skapa langsiktiga affarsrelationer med privata skogsagare och genom att
vara en fortroendefull affarspartner kan virkesképande organisationer effektivt méta den
okade konkurrensen fran andra aktorer (Morgan & Hunt, 1994).

Det har tidigare genomforts ett antal studier om fortroende i affarsrelationer och vilka
faktorer som kan paverka fortroendeskapandet (Andreasson, et al., 2015; Dagger, et al.,
2009; Doney & Cannon, 1997; Morgan & Hunt, 1994; Rousseau, et al., 1998). Tidigare
studier om den skogliga afféarsrelation mellan skogsagare och virkeskdpare, skogségares
val av affarspartner och virkeskopares egenskaper har ocksa gjorts (Enander & Melin,
2008; Jacobsson, 2016; Lundberg, 2016; Staal Wasterlund & Kronholm, 2016; Waern &
Wikberg, 2013; Oberg, 2016). Det finns ocksa en hel del tidigare forskning kring
skogsagares mal, behov och attityder kring skogsbruk och som har fokuserat pa skillnader
mellan ndrskogsagare och distansskogsdgare (Hugosson & Ingemarsson, 2004; Karppinen,
1998; Lonnstedt, 1997; Nordlund & Westin, 2010; Staal Wésterlund & Kronholm, 2016).
Dock &r skapandet av skogségares fortroende for virkeskdpare och vilka variabler som
paverkar fortroendeskapandet alltjamt ett relativt outforskat omrade. Bristen pa tidigare
studier kring skogsagares fortroende till virkeskdpare i skogliga affarsrelationer utifran
narskogsagare och distansskogsagares perspektiv, gor att det finns behov av en sadan
studie. Detta examensarbete ska darfor undersoka hur fortroende skapas mellan skogséagare
och virkeskopare i en affarsrelation och beroende om skogsédgaren ar narskogségare eller
distansskogséagare.

1.3 Syfte och avgransning
Mot bakgrund av den redovisade forskningen ar studiens syfte att studera:

1) vilka processer som paverkar skapandet av skogséagarens fortroende for
virkeskdparen i en skoglig affarsrelation beroende om skogségaren &ar
narskogségare eller distansskogsagare

2) hur variablerna skoglig kompetens, kommunikation, viljan att kundanpassa och
lokal anknytning paverkar skapandet av skogségarens fortroende for virkeskoparen
i en skoglig affarsrelation beroende om skogsagaren ar narskogségare eller
distansskogsagare

Utifran teorierna som beskrivs i avsnitt 2. Teorier och variablerna skoglig kompetens,
kommunikation, viljan att kundanpassa och lokal anknytning har sex hypoteser
formulerats.

Hypotes 1: Fortroende mellan narskogsédgare och virkeskdpare i en skoglig affarsrelation
skapas genom forutseendeprocessen

Hypotes 2: Fortroende mellan distansskogségare och virkeskopare i en skoglig
affarsrelation skapas genom overforingsprocessen

Hypotes 3: Virkeskoparens skogliga kompetens ar viktig for att bade narskogségare och
distansskogsagare ska fa fortroende for virkesképaren i en skoglig affarsrelation
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Hypotes 4: Kommunikation mellan skogsagaren och virkeskoparen ar viktigt for att bade
narskogsagare och distansskogsagare ska fa fortroende for virkeskoparen i en skoglig
affarsrelation

Hypotes 5: Virkeskoparens vilja att kundanpassa ar viktig for att bade narskogségare och
distansskogsagare ska fa fortroende for virkeskoparen i en skoglig affarsrelation

Hypotes 6: Virkeskoparens lokala anknytning ar viktig for att bade narskogsagare och
distansskogsagare ska fa fortroende for virkesképaren i en skoglig affarsrelation
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2. Teorier

2.1 Fortroende

Nedan diskuteras hur begreppet fortroende definieras. Det kommer ocksa redogdras for
vilka variabler som i denna studie anses vara viktiga for fortroendeskapandet mellan
skogségare och virkeskopare.

Begreppet fortroende &r i allmanhet ett svardefinierat och komplext begrepp (Andreasson,
et al., 2015; Rousseau, et al., 1998). Det finns ingen allmént accepterad och vetenskaplig
definition av begreppet fortroende. Dock &r manga eniga om att fortroende ar viktigt pa
manga olika satt. Det mojliggor samarbete och framjar anpassningsbara
organisationsformer, som till exempel relationer via internet och natverk. Fortroende kan
ocksa minska och forhindra konflikter och det minskar transaktionskostnader. For att fa
forstaelse for vad fortroende egentligen innebér, kravs en tydlig avgransning och en klar
definition. Det underlattar ocksa teoriutveckling kring fortroende samt fortsatt forskning
kring &mnet (Rousseau, et al., 1998). I en artikel av Rousseau et al. (1998) diskuteras
fortroendets olika betydelse i tidigare skrivna artiklar och forfattarna foreslar darefter en
bred definition av fortroende:

“Trust is a psychological state comprising the intention to accept vulnerability based upon
positive expectations of the intentions or behavior of another” (Rousseau, et al., 1998, p.
395)

Definitionen ovan &r allmangiltig och kan appliceras inom manga olika
anvandningsomraden. Doney & Cannon (1997) har utifran litteratur i socialpsykologi och
marknadsforing definierat fortroende som:

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

Det vill saga fortroende ar ett mal av den upplevda trovardigheten (credibility) och
valviljan (benevolence). Deras definition av fortroende har tva olika dimensioner. Den
forsta dimensionen fokuserar pa trovardigheten till den andra parten i en relation, det vill
saga forvantningar att den andra partens ord gar att lita pa. Den andra dimensionen,
valvilja, fokuserar pa i vilken utstrackning den ena parten i en relation ar genuint
intresserad av den andra partens vélfard och hur motiverad denne &r att sdka finna
gemensam vinst for parterna (Doney & Cannon, 1997).

| en affarsrelation mellan képare och séljare star koparen infor en viss grad av risk
eftersom att hen maste tro pa att sdljaren utfor sitt uppdrag effektivt och tillforlitligt och att
denne &r intresserad av kundens intressen och vill kundens bésta (Doney & Cannon, 1997).
Om detta stts i ett virkeskdpande sammanhang &r skogsagaren bade en séljare och en
kund, en saljare i det avseende att hen saljer rdvara och en kund i det avseende att hen
koper tjanster fran det virkeskopande foretaget. Virkeskoparen i sin tur dr ocksa bade en
kund och en séljare, hen &r en kund eftersom att hen kdper ravara och en saljare genom att
hen erbjuder olika typer av tjanster. | den har studien kommer fortroende analyseras utifran
Doney & Cannons (1997) definition.
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Utvecklingen av fortroende bygger pa vilka forvantningar parterna i en affarsrelation har
pa varandra, forvantningar pa hur motparten kommer agera och vilka motiv hen har. For att
fortroende i en affarsrelation ska kunna uppsta kravs att parterna kan visa sig sarbara infor
varandra och att resultatet av samarbetet ar viktigt samt osakert for bada parter (Doney &
Cannon, 1997)

Fortroende ar en nodvandig forutsattning for att parterna i en affarsrelation ska kunna
bygga en langsiktig affarsrelation. Kunder kan utveckla fortroende bade till séljaren och till
dennes arbetsgivare (Doney & Cannon, 1997). Detta kan appliceras pa den skogliga
affarsrelationen, dar skogséagaren kan ha fortroende for virkesképaren, virkeskdparens
arbetsgivare eller bade for virkeskoparen och dennes arbetsgivare. Genom att utveckla
fortroende mellan parterna i en affarsrelation 6kar sannolikheten att képaren kommer vilja
gora affarer med séljaren dven i framtiden, vilket &ven dkar den sdljande partens
konkurrensfordelar gentemot konkurrerande aktorer. Kundens fortroende for saljaren i en
affarsrelation ar ocksa avgorande for kundens framtida lojalitet (Doney & Cannon, 1997;
Dagger, et al., 2009; Morgan & Hunt, 1994).

Enligt Doney & Cannon (1997) kan fortroende i affarsrelationer skapas genom fem olika
processer; beraknande-, forutsagelse-, duglighets-, intentions- och éverforingsprocessen.
Fortroende i affarsrelationen kan skapas genom en eller flera av de ndmnda processerna.

Beraknandeprocessen innebdr att parterna i en affarsrelation berdknar kostnader och
vinster som motparten kan fa av att fuska eller att bedra den andra parten. Fortroende kan
skapas mellan parterna om fordelarna med att fuska inte 6vervager kostnaderna av att bli
pakommen. Uppskattar den ena parten att nackdelarna med att fuska Gvervager fordelarna
kan denne lita pa den andra parten (Doney & Cannon, 1997). Variablerna som paverkar
fortroendeskapandet i berdknandeprocessen (anpassat till den skogliga affarsrelationen) &r
virkeskoparens rykte, storleken pa virkeskoparens arbetsgivare, virkeskoparens vilja att
kundanpassa, relationens langd mellan skogségaren och virkeskoparens arbetsgivare samt
relationens langd mellan skogségaren och virkeskoparen.

| forutsagelseprocessen bygger fortroendeskapandet pa ena partens formaga att forutse den
andra partens beteende. Eftersom att fortroende kraver en bedémning av den andra partens
trovardighet och valvilja, kravs det att den ena parten har information om den andra
partens tidigare beteende och l6ften. Genom att genomféra affarer med samma motpart
upprepade ganger blir det lattare att forutse resultatet av dennes beteende. Fortroendet
mellan parterna i en affarsrelation forstarks genom att dela flera erfarenheter med varandra
och genom att utveckla formagan att forutse varandras beteende (Doney & Cannon, 1997).
De variabler som paverkar fortroendeskapandet i forutsagelseprocessen (anpassat till den
skogliga afféarsrelationen) &r relationens langd mellan skogségaren och virkeskdparens
arbetsgivare, relationens langd mellan skogsagaren och virkeskdparen, att skogsagaren
upplever virkeskdparen som sympatisk, att virkeskdparen och skogségaren har liknande
intressen och varderingar samt att virkeskdparen och skogségaren har frekvent
kommunikation.

Trovardighetsprocessen fokuserar framst pa trovardighetsdimensionen av fortroende. Det
galler for ena parten att avgora den andra partens formaga att uppfylla sina skyldigheter
och I6ften, det vill sdga hur trovérdig den andra parten ar (Doney & Cannon, 1997).
Variablerna som paverkar fortroendeskapandet i duglighetsprocessen (anpassat till den
skogliga affarsrelationen) &r virkekdparens kompetens och virkesképarens
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genomslagskraft. Med genomslagskraft menas virkeskoparens formaga att paverka
skogsagaren samt att paverka sin arbetsgivare.

Med hjalp av intentionsprocessen kan parterna i en afféarsrelation tolka och bedéma
varandras motiv och avsikter och pa sa séatt fa fortroende for varandra. De som &r
motiverade att hjalpa andra ar mer tillforlitliga &n de som missténks utnyttja andra for sin
egen vinnings skull. Nar tva parter utvecklar gemensamma varderingar och normer i en
affarsrelation blir det mojligt for dem att forsta varandras avsikter och mal. De blir
medvetna om vad det ar som driver den andra partens beteende och kan dérigenom
utveckla fortroende for varandra (Doney & Cannon, 1997). Variablerna som paverkar
fortroendeskapandet i intentionsprocessen (anpassat till den skogliga afféarsrelationen) ar
virkeskdparens vilja att kundanpassa, att skogségaren upplever virkeskdparen som
sympatisk, att virkeskdparen och skogségaren har liknande intressen och varderingar samt
att virkeskoparen och skogségaren har frekvent kommunikation.

Fortroende kan ocksa skapas genom overforingsprocessen. Den ena parten kan fa
fortroende for den andra parten genom en betrodd tredje parts omddme av den andra
partens trovardighet. Fortroende for den andra parten kan da 6verforas fran tredje part till
den forsta parten eftersom att denne saknar eller har lite erfarenheter av den andra parten.
Det kan &ven gélla det omvanda, det vill sdga misstro kan éverforas om annan information
saknas (Doney & Cannon, 1997). Variablerna som paverkar fortroendeskapandet i
Overforingsprocessen (anpassat till den skogliga affarsrelationen) &r virkeskoparens rykte
och att skogséagaren har fortroende for en tredje part.

Tabell 1. Fortroendeskapande processer och variabler som paverkar skapandet av fortroende i respektive
process (anpassning fran Doney & Cannon (1997) till skogliga affarsrelationen mellan skogségare och
virkeskopare)

Table 1. Trust-building processes and variables that affects each trust-building process (adjustment from
Doney & Cannon (1997) to forest business relationship between forest owner and timber purchaser)

Fortroendeskapande Variabler som paverkar respektive process
processer
Beraknandeprocessen Virkeskoparens rykte

Storleken pa virkeskoparens arbetsgivare

Virkeskoparens vilja att kundanpassa

Relationens langd mellan skogsagaren och virkeskdparens
arbetsgivare

Relationens langd mellan skogsdgaren och virkeskOparen

Forutsagelseprocessen Relationens langd mellan skogségaren och virkeskdparens
arbetsgivare

Relationens langd mellan skogsagaren och virkeskdparen
Skogségaren upplever virkeskdparen som sympatisk
Virkeskoparen och skogségaren har liknande intressen och
varderingar

Frekvent kommunikation mellan virkeskdparen och
skogsdgaren

Trovardighetsprocessen | Virkekdparens kompetens
Virkeskoparens genomslagskraft

Intentionsprocessen Virkeskoparens vilja att kundanpassa
Skogsagaren upplever virkeskdparen som sympatisk
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Virkeskoparen och skogségaren har liknande intressen och
varderingar

Frekvent kommunikation mellan virkeskoparen och
skogségaren

Overféringsprocessen Virkeskoparens rykte
Skogsagarens fortroende for tredje part

2.2. Variabler som paverkar de fortroendeskapande processerna

Doney & Cannon (1997) beskriver ett stort antal variabler (tabell 1) som paverkar
fortroendeskapandet. Den hér studien fokuserar pa fyra variabler; skoglig kompetens,
kommunikation, viljan att kundanpassa och lokal anknytning.

2.2.1 Skoglig kompetens

Virkeskoparens skogliga kompetens valdes ut som en variabel i studien eftersom att det var
intressant att se hur narskogsagare och distansskogségare varderar det och om det varderas
olika av dem. Kompetens &r en individs formaga och vilja att nyttiggéra och tillampa
kunskap (Bruzelius & Skérvad, 2011). Genom att besitta kunskaper inom specifika
amnesomraden kan fortroende skapas i en relation (Jensen & Ulleberg, 2013). Det betyder
att skogsagare kan fa fortroende for sin virkeskdpare genom att virkeskoparen besitter
skogliga kunskaper, det vill sdga skoglig kompetens. Enligt Waern & Wikberg (2013)
anser skogségare att skoglig kompetens ar en viktig egenskap hos virkeskdpare for att
fortroende ska kunna skapas. Jacobsson (2016) konstaterar att skogségare valjer
affarspartner bland annat utifran virkeskoparens skogliga kompetens.

2.2.2 Kommunikation

Kommunikation mellan parterna i en skoglig affarsrelation valdes ut som en variabel i
studien eftersom att det var intressant att se hur narskogsagare och distansskogsagare
vérderar det och om det varderas olika av dem. Kommunikation &r ett brett begrepp. Enligt
Nationalencyklopedin (2016) definieras kommunikation som:

“overforing av information mellan mdnniskor...” (Nationalencyklopedin, 2016)

Enligt Jacobsen & Thorsvik (2014) & kommunikation en process dar personer utbyter och
formedlar information. En relation fungerar inte utan kommunikation mellan parterna i
relationen. Det kravs ocksa att bada parterna i relationen bidrar till kommunikationen
(Jensen & Ulleberg, 2013). En affarsrelation kan forstarkas genom frekvent
kommunikation (Dagger, et al., 2009). Genom god kommunikation i en affarsrelation kan
fortroende mellan parterna skapas (Doney & Cannon, 1997; Lundberg, 2016; Morgan &
Hunt, 1994). Detta kan &ven appliceras pa den skogliga affarsrelationen. Om skogségare
och virkeskopare har god kommunikation kan det stirka deras affarsrelation och god
kommunikation mellan parterna kan ocksa leda till att skogsagaren far storre fortroende for
virkeskoparen. Vanliga kommunikationskanaler som anvéands for kommunikation mellan
virkeskdpare och skogségare ar telefon, e-post och personliga méten. | den hér studien
avses kommunikation som all interaktion som sker mellan skogségare och virkeskopare i
en skoglig affarsrelation.
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2.2.3 Viljan att kundanpassa

Virkeskoparens vilja att kundanpassa valdes ut som en variabel i studien eftersom att det
var intressant att se hur narskogséagare och distansskogsédgare vérderar det och om det
varderas olika av dem. Det ar viktigt att virkeskopare lyssnar till skogségares 6nskemal.
Skogsagare vill ocksa kanna sig delaktiga i den skogliga affaren (Waern & Wikberg,
2013). Genom att arbeta tillsammans mot gemensamma mal kan fortroende mellan parter
skapas (Morgan & Hunt, 1994; Staal Wasterlund & Kronholm, 2016). Ar séljaren villig att
gora investeringar och uppoffringar i en affarsrelation kan kunder lita pa att séljaren manar
om deras afféarsrelation. Visar séljaren att hen ar villig att utsatta sig sjalv och foretaget for
risk genom att investera i kunden underlattas samarbetet mellan parterna (Doney &
Cannon, 1997). Enligt Doney & Cannon (1997) kan det resultera i att kunden upplever
séljarens motiv som vélvilliga. For att sétta detta i ett virkeskdpande sammanhang, visar
det pa att virkeskoparens vilja att kundanpassa paverkar skogsagarens vélvilja gentemot
virkeskoparen och virkeskoparen upplevs som palitlig. Virkeskdparens vilja att
kundanpassa innebér i den har studien virkeskoparens lyhordhet och anpassningsférmaga
gentemot skogsagaren. Det innebér ocksa skogsagarens mojlighet att paverka den skogliga
affaren.

2.2.4 Lokal anknytning

Virkeskoparens lokala anknytning valdes ut som en variabel i studien eftersom att det var
intressant att se hur narskogségare och distansskogségare vérderar det och om det vérderas
olika av dem. Lokal anknytning motsvarar i studien att virkeskoparen ar véletablerad i
omradet dar skogen finns och har stort kontaktnat och kanner till hur omradet ser ut.
Bakgrunden till begreppet lokal anknytning ligger i att det &r intressant att studera hur
platsperspektivet, den fysiska miljon och skogsagarens avstand till sin fastighet och till
samarbetspartnern paverkar affarsrelationen.

| dagens samhalle sker allt fler affarer pa distans, vilket innebér att kunder och séljare inte
behover traffas fysiskt for att kunna genomféra affaren. Distanshandel &r egentligen inget
nytt fenomen, eftersom att distanshandel via till exempel postorder har funnits relativt
lange. E-handel déar affarer gors via internet ar daremot relativt nytt (Johansson, 2007). Nér
det galler stora affarer sasom virkesaffarer ar det dock svart att komma ifran att den
personliga och fysiska kontakten mellan skogsagare och virkeskopare &r viktig for att
affarerna ska kunna genomforas. Hur viktigt ar plats och avstand egentligen i skoglig
bemaérkelse och hur viktigt ar det i en skoglig affarsrelation? Det ar centrala fragor i den
har studien for att kunna férsta hur distansskogsagare och narskogsagare utvecklar
fortroende till sin virkeskopare i skogliga affarsrelationer.

Marknadsforing och kundservice &r av stor betydelse for foretagens forsaljning (Fitchett &
McDonagh, 2001). Studier visar att organisationer maste marknadsfora det som kunder vill
ha och behdver. Relationsmarknadsforing baseras daremot pa att bada parter i en affar ska
dra Omsesidig nytta av affaren. Enligt relationsmarknadsfoéringens grunder &r kundservice
det enda séttet att klara av konkurrens och att sakerstélla organisationens éverlevnad pa
den befintliga marknaden (Fitchett & McDonagh, 2001). Att bygga langsiktiga relationer
med kunder &r svart och det &r ocksa en utmaning att anpassa tjansteutbudet till kunders
behov och forvéantningar, utan att offra rationalitet och kostnadseffektivitet i organisationen
(Ritzer & Stillman, 2001; Fitchett & McDonagh, 2001). Enligt Ritzer & Stillman (2001)
finns fordelar med att anvanda system som skoter kundservice (till exempel internet och
olika typer av digitala system) istéllet for personlig och fysisk kundservice. Fordelarna
med systembaserad kundservice dar att det ar mer kostnadseffektivt och lattare att

15



kontrollera &an personorienterad kundservice. Daremot skapas fortroende mellan partnerna i
en affarsrelation bast genom personlig och fysisk kontakt (Ritzer & Stillman, 2001).
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3. Material och metod

Studien genomfordes i samarbete med SCA Skog AB eftersom att de upplevde ett behov
av att forsta hur skogsagare resonerar kring begreppet fortroende i skogliga
affarsrelationer. Manga av dagens skogsagare bor inte langre pa sina skogsfastigheter och
darfor var det intressant att studera om det fanns skillnader mellan ndrskogségare och
distansskogsagare. Studien baserades pa kvalitativ metod i form av intervjuer med nio
skogségare, varav fyra narskogségare och fem distansskogsagare.

3.1 SCA Skog AB

SCA Skog AB (bendmns vidare i studien som SCA) ar Europas storsta privata skogséagare
med ett totalt skogsinnehav om 2,6 miljoner hektar (ha), varav 2,0 miljoner ha brukas.
SCA har till uppgift att forvalta SCA-koncernens egna skogsinnehav samt att langsiktigt
forsorja SCAs industrier i norra Sverige med virkesravara. SCA har sitt huvudkontor i
Sundsvall och &r verksam fran Medelpad i soder till Norrbotten i norr. Verksamheten &r
uppdelad i fem skogsférvaltningar; Medelpads, Jamtlands, Angermanlands, Vésterbottens
och Norrbottens skogsforvaltning. For SCA bygger forsérjningsstrategin for de egna
industrierna pa lika delar avverkning pa egen skog och genom kop av virke och
avverkningsratter av privata skogsagare i Norrland. Darav &r SCA aven en virkeskopande
organisation. SCA har ett stort antal virkeskopare som ar utplacerade pa ett antal
lokalkontor pa respektive skogsforvaltning. Det ar i forsta hand virkeskoparna som har
kontakt med de privata skogsagarna vid skogliga affarer (SCA, 2013). Arligen avverkar
SCA cirka (ca) 2,3 miljoner m3f fran privata skogsagare vilket motsvarar ca 45 % av de
totala avverkningarna. Utover avverkningstjansterna erbjuder SCA &ven andra skogliga
tjanster till skogséagare, sasom skogsbruksplaner, markberedning, plantering och
forvaltning. Kvalitet och kundfokus ar viktiga parametrar som SCA arbetar efter (SCA ,
2016).

3.2 Urval av skogsagare

Skogségarna som intervjuades togs fram fran SCAs skogsagarregister. | registret fanns
omfattande personuppgifter, sasom namn, alder, kon, bostadsadress, telefonnummer, e-
postadress och fastighetsstorlek. For att fa en variation/bredd i skogsagarnas svar valdes
skogsdgarna ut genom ett strategiskt urval. Det innebar att ett antal férutbestamda
variabler, som var teoretiskt viktiga for studien, avgjorde vilka skogsdgare som var
potentiella deltagare i studien. Pa detta sétt erhélls en tillrackligt stor variation av
skogsagare utifran den mindre grupp som var intressant att studera (Trost, 1993).
Variablerna som styrde urvalet av skogsagare till intervjuerna var att skogsfastigheten
skulle vara registrerad inom Jamtlands l&n, skogsdgarnas bostadsort skulle vara i
Jamtlands-, Vasternorrlands- eller Vasterbottens lan, skogsfastighetens storlek begransades
till minst 50 ha och max 1000 ha samt senaste skogliga affaren med SCA skulle vara
genomford och slutreglerad mellan januari 2012 och juni 2016. Variablerna bestdamdes av
forfattaren till denna studie.

Strategiska urvalet resulterade i tva listor, en lista med narskogségare boendes pa
skogsfastigheten eller inom samma kommun som skogsfastigheten fanns i och en lista med
distansskogsagare boendes i Jamtlands-, Vasternorrlands- eller VVésterbottens lan.
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Bostadsorten for distansskogsagarna begransades till dessa tre lan pa grund av praktiska
mojligheter att genomfora intervjuerna pa plats hos skogségarna. Sorterat fanns 1060
narskogségare samt 64 distansskogsagare som matchade kriterierna. Bland de 1060
narskogséagare slumpades fem kandidater fram och bland de 64 distansskogségare
slumpades ocksa fem kandidater fram, tio skogsagare totalt. Till de tio utvalda skogsagarna
skickades ett brev (bilaga 1) med en kort introduktion av studien, dess syfte och av
forfattaren till studien. Brevet innehdll &ven information om att skogségarnas svar
behandlades strikt konfidentiellt for att skydda deras identiteter (Kvale & Brinkmann,
2009; Svensson & Starrin, 1996; Trost, 1993). Brevet avslutades med information om att
skogsagaren inom kort skulle bli kontaktad via telefon. Nar de tio skogségarna kontaktades
via telefon fick de dn en gang information om studien, dess syfte och att deras svar
behandlades strikt konfidentiellt. Forfattaren stallde ocksa fragan om de var intresserade av
att stalla upp pa en intervju. Fem av tio skogsagare var intresserade av att stalla upp pa en
intervju och tid och plats bestdamdes for intervjun bestamdes. Fem av tio skogsagare ville
inte stalla upp pa en intervju och pa grund av det slumpades fem nya skogsagare ut.
Samma forfarande med brev och telefonsamtal foljde for dessa skogségare. Tre av dessa
skogsagare var intresserad av att stalla upp pa en intervju och tid och plats for intervjun
bestamdes aven for dem. Déarefter slumpades ytterligare tva nya skogségare ut som
kontaktades pa samma satt som de tidigare skogségarna. En skogségare var intresserad av
att stalla upp pa en intervju. Det var svart att fa en sista skogsagare att stalla upp pa en
intervju. Pa grund av tidsbegransningen for studien gjordes bedémningen att detta bortfall
skulle paverka studiens resultat och utfall namnvart. Nio intervjuer genomfordes, fyra
intervjuer med narskogsdgare samt fem intervjuer med distansskogségare.

Variablerna skoglig kompetens, kommunikation, viljan att kundanpassa och lokal
anknytning valdes ut som viktiga for fortroendeskapandet i den hér studien och de
bestamdes av undertecknad forfattare. Virkeskoparens skogliga kompetens valdes ut som
en variabel eftersom att kompetens &r en av de variabler som kan paverka de
fortroendeskapande processerna (tabell 1) (Doney & Cannon, 1997). Det var dven
intressant att studera hur viktigt det &r for narskogsagare respektive distansskogsagare att
virkeskopare har skoglig kompetens samt vad de tva skogsagargrupperna anser att skoglig
kompetens egentligen &. Kommunikation mellan parterna i en affarsrelation valdes ut som
en variabel i studien eftersom att det ar en variabel som kan paverka de fortroendeskapande
processerna (tabell 1) (Doney & Cannon, 1997). Kommunikation valdes aven ut eftersom
att det finns ett intresse av att studera hur viktigt narskogségare och distansskogségare
tycker att det &r med kommunikation i den skogliga afférsrelationen. Virkeskoparens vilja
att kundanpassa valdes dven den ut eftersom att det &r en variabel som kan paverka de
fortroendeskapande processerna (tabell 1) (Doney & Cannon, 1997) och for att det &r
intressant att se hur narskogségare och distansskogségare varderar virkeskdparens vilja att
kundanpassa. Virkeskdparens lokal anknytning valdes som en variabel att studera darfor att
det var intressant att se hur narskogsédgare och distansskogséagare varderar betydelsen av
lokal anknytning vid valet av virkeskdpare i den skogliga afféaren.

3.3 Intervjuguide

Intervjuerna utgick fran en pa férhand utformad intervjuguide (se bilaga 2) som innehéll
forslag pa fragor som kunde stéllas under intervjuerna. Intervjuguiden var semi-
strukturerad och inneholl ett antal teman som baserats pa studiens fragestallningar och pa
de valda teorierna som skulle studeras (Bryman, 2002; Kvale & Brinkmann, 2009). | och
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med att intervjuguiden var semi-strukturerad behovde inte fragorna strikt stéllas i den
ordning som de var placerade. Foljdfragor kunde aven stallas om det fanns behov, sa lange
de var kopplade till intervjuguidens teman (Bryman, 2002). Innan den slutgiltiga
intervjuguiden faststalldes testades den pa ett par personer for att sékerstalla att fragorna
var forstaeliga och inte kunde misstolkas (Svensson & Starrin, 1996). Intervjuguiden
inleddes med nagra enkla introduktionsfragor som rorde skogségaren och hens skog for att
skapa trygghet hos respondenten (Svensson & Starrin, 1996). Darefter fick skogsagarna
svara pa fragor kring kontakten med virkeskoparna, deras relation, virkeskoparens
egenskaper, fortroende och trygghet kopplat till den skogliga affaren samt valet av
virkeskopare. Malsattningen med fragorna var att forsoka forsta hur skogségare tanker
kring fortroende i sina skogliga affarer, vilka processer utifran Doney & Cannon (1997)
som skapar fortroende samt hur variablerna skoglig kompetens, kommunikation, viljan att
kundanpassa och lokal anknytning paverkar skogsagarnas fortroende for virkeskoparen.
Oppna fragor prioriterades under intervjuerna for att skapa en 6ppen kommunikation dér
skogsagaren kande sig trygg i att svara uppriktigt och reflektera fritt kring fragorna
(Svensson & Starrin, 1996).

3.4 Intervjuernas genomfdrande

Intervjuerna holls i skogsagarnas hem vid alla tillfallen utom tva, vilka holls i ett grupprum
pa Sveriges Lantbruksuniversitet (SLU) och pa skogségarens arbetsplats. Skogsagarnas
hemmamiljo foéredrogs eftersom det ar en trygg och relativt ostord plats, dock fick
skogségarna bestdimma platsen for intervjun for att de skulle k&nna sig trygga med
intervjun (Trost, 1993). | borjan av varje intervju presenterades aterigen studiens syfte och
bakgrund. Innan sjélva intervjun blev alla skogségare tillfragade om det gick bra att
intervjun spelades in och samtliga skogségare godkénde det. Alla intervjuer spelades in
med hjalp av en diktafon samt en mobiltelefon for att sakerstélla att informationen som
kom fram under intervjuerna refererades korrekt och for att underlatta efterféljande
analyser (Bryman, 2002; Trost, 1993).

Intervjuernas langd varierade mellan 35 min och drygt en timme. Variationen i langd pa
intervjuerna berodde av hur utforliga svar skogsagarna kunde ge. Det berodde i sin tur av
hur lange skogségaren varit skogsagare och hur manga skogliga affarer hen hade varit med
om. Vissa skogsagare gav valdigt utsvavande svar och hamnade ofta pa sidospar, medan
andra endast holl sig till att svara pa den aktuella fragan. Skogsagarna fick svara fritt pa
varje fraga utan att bli avbruten. Fragor kopplade till skogségarnas boendesituation och till
virkeskdparens lokala anknytning stélldes i slutet av intervjun for att inte styra skogségaren
i nagon speciell riktning. Information om studiens fokus, om hur narskogsagare och
distansskogsagare ser pa fortroende, gavs efter intervjun (om skogsagaren fragade) for att
minimera risken att paverka skogsagarens svar.

3.5 Bearbetning av intervjumaterialet

Efter intervjuerna transkriberades och kodades intervjuerna tematiskt (Kvale &
Brinkmann, 2014; Trost, 1993). Bade induktiv och deduktiv metod har anvants (Holme &
Solvang Krohn, 1997). Skogsagarnas identiteter behandlades konfidentiellt och redan
under transkriberingen avkodades dessa (skogsagare 1, skogségare 2, skogségare 3 0sv.)
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for att ingen person skulle kunna kénnas igen (Kvale & Brinkmann, 2014). Citat anvandes
i rapporten for att oka forstaelsen samt for att styrka och illustrera resultaten (Trost, 1993).
Justeringar av citaten gjordes for att undvika talsprak, dock inte i sddan utstrackning att

inneborden paverkades (Kvale & Brinkmann, 2014; Trost, 1993).

Av de nio intervjuade skogsédgarna var sex av dem méan och tre av dem kvinnor. Sex
stycken av skogsagarna hade forvarvat sin skogsfastighet genom arv fran slaktingar. De
ovriga tre skogsédgarna hade forvarvat skogsfastigheten genom kop, dock uteslutande
genom kdp fran familj och slakt. Det var enbart ett fatal av respondenterna som hade
forvarvat ytterligare skogsfastigheter genom kop fran andra an slaktingar. Av de
intervjuade skogségarna var fyra nérskogsédgare och fem distansskogségare, sex av dem var
maén och tre av dem var kvinnor. Alla narskogsagare var man. En sammanstéllning av detta

finns redovisat i tabell 2 nedan.

Tabell 2. Sammanstalining av information om skogségarna
of information about the forest owners

Table 2. Summar

Respondenter | Kon Alder | Néarskogsagare/ Forvarv | Fastighetsstorlek | Avstand fran

(ar) Distansskogségare (ha) bostadsort till

fastighet (mil)
Skogsdgare 1 | Man 20-30 | Narskogségare Arv 150-200 0-5
Skogsdgare 2 | Man 40-50 | Nérskogségare Arv 450-500 0-5
Skogsdgare 3 | Man 50-60 | Narskogségare Kép 200-250 0-5
Skogsdgare 4 | Man 50-60 | Narskogségare Arv 50-100 0-5
Skogsdgare 5 | Kvinna | 40-50 | Distansskogsagare Arv 50-100 15-20
Skogsdgare 6 | Kvinna | 60-70 | Distansskogsagare Kop 400-450 5-10
Skogsdgare 7 | Man 70-80 | Distansskogségare Kép 150-200 10-15
Skogsdgare 8 | Man 60-70 | Distansskogségare Arv 400-450 35-40
Skogségare 9 | Kvinna | 60-70 | Distansskogségare Arv 500-550 30-35
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4. Resultat

4.1 Skogsagarnas mal

Pa fragan vad skogségarna hade for mal med sin skog och vad de ville fa ut av sitt
skogséagande svarade nagra bland annat att skogen skulle forvaltas pa ett sadant sétt att den
kunde foras vidare till nasta generation. Detta var viktigt oavsett om skogsagaren var
narskogsagare eller distansskogsédgare. Mojligheter till jakt, rekreation och arbete i skogen var
andra mal som skogsagarna tog upp som viktiga. Majoriteten av skogsagarna namnde att
skogen var en ekonomisk trygghet och att det var viktigt for dem att skogen skots pa basta
sétt. En skogsédgare poédngterade att:

“Det dr en ekonomisk trygghet och sedan handlar det vildigt mycket om att kunna foérvalta en
naturresurs pa ett sa bra sdtt som maojligt”

och en annan menade att:

”Det ska se bra ut och eftersom att jag ager sa lite sa ska man val kunna skota om det med
hjalp av skogsbolag som har kunnandet och sedan kanske det blir lite pengar nar man blir
pensionar, att man kan dryga ut pensionen med nagra kronor ibland”

En stor del av skogsagarna hade ocksa som mal att forvalta skogen for sina barn. En
skogsdgare uttryckte att

“Det dr inte pengarna utan det dr mer att man har ndgot som dr sitt eget och sedan att man
har nagot att forvalta till ungarna”

och en annan sa att

Mitt mdl med att ta éver skogen var ju ocksa for att mamma ville att den skulle bli kvar i
slakten, att den inte skulle séljas vidare och da var det val mig hon kande att det blev bast
med och jag har ju tva barn, sa jag kande att den har skogen ska ju kunna ga i arv aven till
dem”

En skogsagare uttryckte att hen inte hade nagot specifikt mal med sitt skogséagande. Néar
skogsdagarna fick beskriva betydelsen av att vara skogségare svarade flera, majoriteten
narskogsagare, att skogsagandet innebar mycket arbete bade nar det gallde det praktiska
arbetet i skogen samt mycket administration. Majoriteten av skogségarna poédngterade att det
ar viktigt for dem att skota och bruka skogen pa ett hallbart satt. Det var ocksa av betydelse
for majoriteten av skogsdgarna att ha skogen som en ekonomisk trygghet. Skogsagarna som
definierades som narskogségare betonade att det var viktigt for dem att fa arbeta i sin egen
skog (olika grad av sjalvverksamma) och att den var en ekonomisk trygghet i storre
utstrackning &n skogsagarna som var distansskogségare. Distansskogsagarna betonade i sin
tur vikten av att bruka skogen pa ett hallbart sétt och att vistas i skogen som gav
valbefinnande. Narskogsagarna framholl i stérre utstrackning att de var beroende av skogen
som ekonomisk kéllan &n distansskogsdgarna. Att forvalta skogsfastigheten till kommande
generationer var av nastan lika stor vikt for bade narskogsagare och distansskogségare.
Resultatet i den hér studien foljer samma mdonster som tidigare forskning och litteratur om
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skogsagares mal med skogen. Utifran tidigare forskning kan det darfor konstateras att det
finns vissa skillnader i vilka behov och mal som nérskogségare och distansskogsségare har.

4.2 Kontakten med virkeskdparen

Hur frekvent kontakt skogségaren har med virkeskOparen varierar bland respondenterna.
Majoriteten av skogsagarna uppgav att de hade kontakt med virkeskdparen framst i samband
med den skogliga affaren. Det var svart for vissa skogségare att svara pa hur ofta de hade
kontakt med sin virkeskdpare, dock uppgav de flesta skogsdgarna att kontakten med
virkeskoparen skedde en till flera ganger per ar. Skogsagarna som svarade att de hade kontakt
med virkeskoparen flera ganger per ar uppgav att kontakten ofta togs i samband med
arbetsrelaterade uppdrag eftersom att de var verksamma inom samma bransch. Samtliga
skogsdagare uppgav att den huvudsakliga kontakten med virkeskdparen togs via telefon och
mail, dock poédngterade flera att det var viktigt att traffa virkesképaren personligen for att det
ska kunna leda till en affar. En distansskogsagare beréttade att hen inte hade traffat sin
virkeskopare personligen pa grund av tidsbrist, men att hen hade en 6nskan om att ndgon gang
fa tid 6ver for att kunna motas upp pa fastigheten. Dock ansag hen att det hittills fungerat
valdigt bra att enbart kommunicera via telefon och mail.

”[HenJ aker ju dit och kollar till skogen och /hen/hor av sig till mig om det dr ndgot”

Majoriteten av skogsagarna svarade att de var ndjda med kontakten med sin virkeskdpare och
hur ofta den skedde. De flesta svarade ocksa att i de allra flesta fallen s& var det skogsagaren
sjalv som kontaktade virkeskoparen. Dock papekade nagra skogsagare att det i vissa fall var
virkeskoparen som kontaktade skogsagaren och da var det oftast i samband med att
virkeskoparen hade andra affarer i samma omrade eller att skogsmaskiner redan fanns i
narheten.

"Ibland hor de av sig sjclv /.../ i synnerhet om vararna sa brukar de hora om man har skrivit
ndgot kontrakt /.../ sa de ar ganska generds att hora av sig”

De skogsagare som papekade detta upplevde det som valdigt positivt i och med att
flyttkostnaderna for maskinerna oftast blev billigare. En skogsagare berattade att det var hens
pappa som hade tagit forsta kontakten med virkeskoparen. Anledningen till detta var att
skogségaren inte hade varit skogsagare sa lange och litade pa sin pappas kunskap.

”Jag litar ju pa foretaget for de ar ju harifran. Min morfar har haft mycket kontakt med dem
och min pappa har haft det /.../ man drver ju tillit pa det sattet kan man saga"

Majoriteten av skogsagarna papekade, lika manga narskogséagare som distansskogségare, att
den eller de virkeskdpare som skogsagaren varit i kontakt med slutat som virkeskopare i det
omrade dar skogen fanns. Det berodde bland annat pa att virkeskoparen bytt foretag, gatt i
pension, blivit foraldraledig eller bytt befattning inom foretaget. Nagra fa skogsagare antog att
det berodde pa virkeskdparens vilja att gora karriar, medan andra skogsagare trodde att det
berodde pa virkeskoparnas arbetssituation med for hog arbetsbelastning och for stora kopkrav.
Av de skogsagare som papekade detta, upplevde ungefar halften av dem att det var ett stort
problem och att skogsforetagen darmed beh6vde arbeta mer med att fa virkeskoparna att
stanna kvar i samma omrade under en langre tid och med att minska personalomsattningen pa
sikt. Lika manga narskogsagare som distansskogségare upplevde den hdga omsattningen av
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virkeskdpare som ett problem. En skogségare uttryckte tydligt sitt missnéje med den héga
personalomséttningen som var idag:

“Fran borjan var det inte sd /.../ dd var det bara nagra virkeskopare sa man hade jdttebra
kontakt med dem. Idag byter de och far emellan /.../ det tror jag att de forlorar litegrann pa”

Den har skogséagaren hade haft affarer med i princip samma foretag under alla ar som
skogségare, men pa grund av den hoga omsattningen pa virkeskopare de senaste aren i
kombination med att den nya virkeskOparen i omradet inte hade hort av sig &n, funderade hen
pa att ta kontakt med andra foretag och virkeskopare verksamma i samma omrade.

Det fanns aven skogsagare som papekade att omséttningen pa virkeskopare var hog, men att
de inte upplevde det som nagot storre problem.

“Det kiinns ju dndd bdst med [henj/.../ jag har fatt en bra kontakt med [hen], men jag har ju
inte haft ndagra bekymmer med dem andra heller /.../ det kiinns ju enklast att ha samma som
redan vet allt &n att hoppa till andra s man maste forklara allting, men som sagt det har inte
varit ndgra problem”

4.3 Virkeskoparens egenskaper

Nér respondenterna fick beskriva vilka egenskaper som de upplevde att deras virkeskopare
hade svarade samtliga att virkeskdparna var kompetenta. Majoriteten av skogsagarna pratade
om att skoglig kompetens var viktigt, men &ven den sociala kompetensen var viktig for de
flesta. Mer an hélften av skogsdgarna, samtliga distansskogsagare, svarade att virkeskoparens
skogliga kompetens var en viktig faktor for att de skulle kdnna fortroende och trygghet till
virkeskoparen.

”De hjdlper mig med skogen sa att jag kdnner mig trygg /.../ Jag tycker det dr viktigt att man
har en bra och trygg relation med dem som ska ta hand om skogen”

“Det dr viktigt att virkeskoparen dr skogligt kompetent. Jag menar jag kan ju ingenting, inte
mycket i alla fall och att man da kan lita pa att det dem sciger dir riktigt”

”[Men/ har lang erfarenhet sa jag har fortroende for /hens/ kompetens /.../ [hen] ar ju var
expert!”

Drygt hélften av respondenterna, majoriteten distansskogsagare, papekade att deras
virkeskopare hade god lokalkdnnedom. Skogsagarna tyckte att det var en férdel, men dock
ingen nddvandighet for att virkeskoparen skulle gora ett bra arbete. En ndrskogségare tonade
ner betydelsen av god lokalkdannedom:

”God lokalkdnnedom behover man inte idag, det finns ju paddor och kartor”

Tva skogsagare, bada arbetandes inom skogsbranschen och boendes pa sina fastigheter,
svarade att deras virkeskdpare var véletablerad i omradet dar deras skog fanns. Bada
skogsagarna tyckte ocksa att det var viktigt att virkeskparen var valetablerad i omradet
eftersom att de da hade ett stort kontaktnat och att avverkningarna kunde samordnas med
grannar. Ena skogsagaren tryckte pa att kontinuitet var valdigt viktigt:
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" Ar man viletablerad sd vet man om de andra fastigheterna /.../ om de ska gora ndgot pa
fastigheten /.../ Man har lite mer koll. Det dr svart for en ny virkeskdpare /.../ Det tar flera dr
innan dem kan fa den har kunskapshanken. Det gar inte pa ett ar, utan det tar flera dr”

Ungefar halften av skogsagarna, lika manga narskogsagare som distansskogsagare, upplevde
virkeskdparen som lattillganglig. De menade att &ven om virkeskoparen ar upptagen nér de
ringer, sa ringer virkeskoparen alltid upp nar hen far tid. En skogségare beskrev lattillganglig
sa har:

" Littillgiinglig dir de ju ocksd, skulle dem inte svara omedelbart nar man ringer sa ringer de
alltid upp ndér dem kan”

Flera skogségare upplevde att deras virkeskdpare var samarbetsvillig, anpassningsbar och
lyhord nar det gallde skogségarens 6nskemal. En skogsagare menade att som skogségare har
man oftast en idé om vad som ska gdras och hur det ska goras och da ar det viktigt att
virkeskoparen ar samarbetsvillig och kan anpassa sig lite efter vad skogségaren vill. En annan
skogsdagare tyckte att samarbetet mellan skogségare och virkeskdpare och viljan att forsoka
forsta varandra och varandras situation var valdigt viktigt. Skogsagaren beskrev
virkeskdparens anpassningsbarhet som:

” [Hen/ forstar mina egenheter. Vi har diskuterat fram och tillbaka det har med att spara
omraden och att spara enstaka trad och sa vidare. Trots att /hen/inte sjalv haller med mig
alla ganger sa har /hen/ dindd gdtt med pa att géra som jag vill ha det”

Nyténkande var ocksa en egenskap som nagra skogsagare, lika manga narskogsagare som
distansskogsdgare, uppskattade hos sin virkeskdpare. Majoriteten av dessa menade att
nytdnkande innebar att virkeskdparen ar uppdaterad i den utveckling som sker inom skogen
och att de inte tanker i gamla banor bara for att vissa saker alltid har gjorts pa samma satt
tidigare. En skogségare understrok att:

”Nytdnkande dr ju att de inte gdr pd gamla banor utan man hinger med i utvecklingen inom
skogen och att man har det med i tanken”

En annan beskrev nytdnkande som:

”Nytinkande bdde ndr det gdller skogsbruksmetoder och hur man tinker kring vilka varden
som dr viktiga med skogen, alltsad inte bara de ekonomiska virdena /.../ flexibilitet nér det
galler typen av avverkning och att man kan diskutera det mer &n bara traditionell
kalavverkning”

Huvuddelen av de intervjuade skogsagarna, marginellt fler distansskogségare &n
narskogségare, upplevde att deras virkeskopare var fortroendefull. Drygt hélften av dessa
beskrev att fortroendefull och érlighet var kopplat till varandra. Om virkeskoparen var arlig sa
fick skogsagarna fortroende for denne. Nagra skogsagare svarade att fortroendefull och
skoglig kompetens var kopplat till varandra. En skogsagare beskrev att hen far fortroende
genom att virkeskoparen ar duktig pa det skogliga och sedan kan formedla det pa ett bra satt
sa skogsagaren forstod. En skogségare ansag att virkeskoparen var fortroendefull bade genom
att vara skogligt kompetent och arlig. En skogsagare ansag att virkeskdparen maste vara
ordningsam och lugn for att skogsagaren skulle fa fortroende:
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”Det finns de som blir alldeles lyriska nar de kommer ut for att dem sa garna vill gora en
affar, sa att dm ar alldeles for uppstressade. De ska vara lugna for att man ska fa fortroende
for dem”

Pa fragan om vilka egenskaper som skogsagaren ansag att virkeskoparen saknade eller
behdvde utvecklade varierade svaren. Nagra skogsagare kunde inte svara pa fragan eftersom
att de inte hade haft kontakt med virkeskdparen tillrackligt lange for att kunna uttala sig. En
skogsagare menade att hen inte kunde uttala sig eftersom att hen inte k&nde virkeskdparen
tillrackligt vél eftersom att hen inte hade huvudansvaret (deldgare till skogsfastigheten) for
kontakten med virkeskoparen.

”Det dr en annan Sak om jag hade agt skogen ensam och tagit alla steg sjalv, gjort manga
avverkningar och hallit pa lange da hade man sjalvklart utvecklat en annan relation™

De skogsagare som daremot kunde svara pa fragan ansag bland annat att virkeskoparen skulle
bli battre pa att se andra varden med skogen an de rent produktionsmassiga och de
ekonomiska vardena. Naturvarden, miljo och att forvalta skogen som ett arv var nagra
exempel pa andra varden som skogséagarna forde fram som viktiga for dem. Nagra skogségare
upplevde att kontaktsokande och kommunikativ var tva egenskaper som virkeskoparen
behdvde utveckla. En skogsagare hade en 6nskan att virkeskoparen skulle bli battre pa att ta
kontakt med alla skogsagare pa en fastighet och inte bara en person. En annan skogsagare
tyckte att virkeskdparen kunde vara lite véal nonchalant och att hen inte horde av sig. Darfor
onskade skogsagaren att virkeskoparen skulle bli mer kontaktsékande och ta kontakt med
skogsagaren i storre utstrackning an vad denne gjorde idag. Ett fatal skogsagare, samtliga
distansskogsagare, upplevde ibland att de inte fick tillrackligt med information fran
virkeskoparen kring till exempel en pagaende avverkning. De 6nskade darfor att
virkeskoparen vore lite mer kommunikativ och villig att informera skogsagarna om pagaende
atgarder. Nagra fa skogsagare, fler distansskogsagare an narskogsagare, hade en énskan om
att virkeskdparen skulle bli battre pa att lyssna pa skogsagarens synpunkter och vara mer
anpassningsbar till skogségarnas mal. En skogsagare uttryckte till och med att virkeskdparen
skulle tanka mindre pa sin egen vinning och mer pa vad skogségaren ville med sin skog:

”De vill ha sitt virke och nu sdlde jag ndr jag klev av /.../ Sa de har ju forsékt paverka mig att
avverka”

4.4 Trygghet och fortroende i skogliga affarer

De intervjuade skogsagarna fick definiera vad trygghet och fortroende innebar for dem och da
kopplat till den skogliga affaren och deras virkeskdpare. Majoriteten av skogségarna, fler
distansskogsagare &n narskogsagare, ansag att trygghet och fortroende var samma sak.
Trygghet och fortroende for dem var framforallt att de kunde lita pa att virkeskoparen holl
avtal och var érlig. De ansdg ocksa att trygghet och fortroende berodde av virkeskoparens
vilja att kundanpassa och dennes formaga att kommunicera vad som hander under affaren
med skogségaren. Skogsagare som ansag att trygghet och fortroende inte var samma sak,
menade att trygghet ar en forutséattning for att kunna kénna fortroende. Finns inte tryggheten,
kan inget fortroende skapas mellan skogsagare och virkeskdpare. En skogsagare pastod att det
kravs langsiktighet for att bygga upp trygghet och att det tar manga ar, men pa lang sikt har
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foretagen igen det eftersom att det inger fortroende och stabilitet gentemot skogsagarna. En
skogsagare som ansag att trygghet och fortroende var svart att skilja at:

"Trygghet for mig dr att det blir bra gjort och att jag litar pd dem /.../ Fértroende dr samma
sak som trygghet”

En annan skogsagare som inte tyckte att trygghet och fortroende var samma sak, beskrev
trygghet som:

“Trygghet dr att det dr som de sdger och om det hinder ndagonting som de inte kan rd for da
maste man ta det och tycka att det dir okej”

Samma skogséagare beskrev fortroende som:

“Fortroende dr att man kdnner att de bryr sig och att de vill att det ska bli bra. Sarskilt ndr
man har sa lite skog och man har arvt en gard sa tanker man: ' Ja men nu ska vi skdta om den
pa ett bra satt och fa ett sa stort utfall som mojligt . Nar det inte blir sa, da far man daligt
fortroende”

Samtliga skogséagare ansag att virkeskoparen i tidigare affarer genomfort det som avtalats och
att de var mycket nojda med resultaten. En skogsagare papekade dock att i den senaste affaren
hade det inte alls fungerat bra och enligt hen hade det ekonomiska utfallet inte alls varit i
enighet med avtalet. Skogsagaren ansag ocksa att hen hade blivit daligt behandlad och
dumforklarad av de personer som hen haft kontakt med i och med att slutrakningen inte
stamde med avtalet. Hen ansag daremot att det inte var virkeskoparens fel, utan hen menade
att virkeskoparen hade forsokt gora allt den kunde for att ratta till det som gatt snett. Pa fragan
om skogséagaren hade fortroende for sin virkeskdpare svarade hen:

“Jag har fortroende for /hen/, /hen/sa ju sjalv att hen hade gjort lite fel. Men jag har inte
fortroende for dem som sitter i ledningen inne i stan, sa de gillar jag inte och jag har absolut
inget fortroende for dem”

Alla skogségare utom en uppgav att de hade ként sig trygga i den senaste affaren med
virkeskdparen. Den skogségare som inte kande sig helt trygg i affaren menade att det var ett
nytt foretag och en ny virkeskdpare som hen hade anlitat och att hen &nnu inte sett vad
resultatet av affaren blev och darfor kande hen en viss oro kring att det kanske inte skulle bli
som hen tankt. Skogsagaren kande ocksa en viss oro kring att bli sarbehandlad pa grund av
sitt kon. Pa fragan om skogsagaren hade fortroende for virkeskoparen svarade hen att det var
hen tvungen att ha eftersom att hen anlitat just den virkeskdparen. En annan skogsédgare
svarade att hen kande sig trygg i affaren, men att hen inte var helt n6jd med resultatet. Pa
fragan om hen hade fortroende for virkeskdparen svarade hen att fortroende maste man ha for
att annars blir det ingen affar. Alla 6vriga skogségare svarade att de absolut hade fortroende
for sin affarspartner, halften hade fortroende for sin virkeskopare och andra hélften hade
fortroende for virkeskoparens arbetsgivare. Distansskogségare hade i stérre utstrackning
fortroende for virkeskOparen och ndrskogsédgare hade fortroende for virkeskOparens
arbetsgivare.

4.5 Valet av virkeskopare
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Nar skogsagarna fick svara pd vad som de ansag var viktigast i valet av virkeskopare infor en
skoglig affar svarade de att det var beroende av flera faktorer. Bland annat uppgav flera
skogsdagare att det var beroende av vilket pris virkeskdparen kunde erbjuda i jamférelse med
andra, att de kunde lita pa att virkeskoparen tankte pa skogségarnas béasta, virkeskdparens
skogliga kompetens och skogsagarens fortroende till virkeskdparen. Nagra skogsagare
papekade ocksa att det var viktigt for dem att samordna de skogliga atgarderna med grannar
for att minska flyttkostnaderna. Ett fatal av dessa skogsagare menade da att sa lange det gick
att samordna med grannar sa spelade det inte sa stor roll vilken aktor affaren gjordes i
samarbete med bara priset var bra. En skogsédgare sa att hen valde att anlita ett stort
skogsbolag som affarspartner for att de ar palitliga och stabila. Hen menade att anledningen
till att de stora foretagen har blivit stora ar for att skogségare har velat géra affarer med dem
tidigare och darfor ar dem palitliga. Majoriteten av skogsagarna ansag anda att virkeskoparens
kompetens och det erbjudna priset, i kombination med att skogsagaren hade fértroende och
litade pa virkeskoparen var det absolut viktigaste vid valet av affarspartner.

Majoriteten av skogségarna ansag att deras relation med virkeskdparen paverkades av deras
boendesituation. Samtliga nérskogségare svarade att kontakten med virkesképaren
underlattades av att de bodde i narheten av sin skog eftersom att det da var mycket latt for
dem att traffa virkeskoparen och kolla pa skogen tillsammans. En skogsagare beskrev det
som:

“Det dr nog ganska mycket ldttare eftersom att man trdffar dem lite nu och da i och med att
man bor pd plats™

Bland distansskogséagarna var asikterna mer delade. Nagra skogséagare svarade att
boendesituationen paverkade och att relationen med virkeskdparen underlattades av att bo
nara varandra. En skogséagare understrok att:

“Jag tror det dr littare for var del att prata skog med en virkeskopare for oftast kommer
virkeskoparen ut och sa kan man gd en sviing”’

Nagra andra skogsagare ansag daremot att boendesituationen inte alls paverkade deras
relation med virkeskoparen, dock hade en skogségare en dnskan om att hen kunde ta sig tid
att aka till sin fastighet och traffa virkeskoparen. En distansskogségare som inte alls tyckte att
boendesituationen paverkade beskrev det som:

“Jag tror inte att det paverkar. Det finns ju telefon och om det har varit nagonting sa har vi
trdffats pa plats™

Majoriteten av skogségarna ansag att det var viktigt att virkeskoparen hade lokal anknytning
till omradet dér deras skog fanns. Lokal anknytning behévde dock inte betyda att
virkeskoparen var tvungen att ursprungligen vara fran omradet, utan det viktiga var att
virkeskoparen hade jobbat i omradet under en langre tid och pa sa satt etablerat sig och skapat
ett kontaktnat. Lokal anknytning kunde virkeskdparen &ven ha genom god kontakt med andra
skogsagare i omradet, stort kontaktnat och goda kunskaper om hur markerna i omradet sag ut
och hur skogen véxte dar. For flera skogsdgare var det viktigt att virkeskdparen hade lokal
anknytning eftersom att det underlattade samordning av avverkningar med andra skogségare.
Nagra skogsagare fick ocksa storre fortroende for virkeskdparen om hen var lokalt etablerad.
En distansskogségare ansag att det var ganska viktigt att virkeskoparen hade lokal
anknytning, men det var dock inte nédvéandigt. Hen beskrev det som:
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“Det dr halvviktigt, det dr inte nédvindigt men det dr bra. Det ar f0rtroendeskapande”

En annan distansskogsagare ansag daremot att det inte hade nagon betydelse alls eftersom att
det idag finns sa mycket hjalpmedel sasom olika typer av kartor till exempel.

Endast ett fatal skogsagare kande sig helt fria i valet av virkeskopare/affarspartner, medan
majoriteten av skogsagarna kande sig mer eller mindre paverkade i valet av virkeskopare i en
skoglig affar. Pa vilket satt skogsagarna kande sig paverkade varierade och var oberoende av
om skogsagaren var distansskogsagare eller narskogsagare. Nagra skogsagare kande sig
paverkade av sina slaktingars/foraldrars val av affarspartner. Ett fatal skogsagare kande en
viss lojalitet till ett visst foretag och darigenom bundna.

Vi kdnner nog oss inte riktigt fri, vi har jobbat mycket med det har foretaget och de har
hjalpt oss sa mycket med vindfallena sa vi kanner oss lite skyldiga till att géra vara flesta
virkesaffdrer med dem /.../ Ddrfor att man kdnner en lojalitet”

En skogsagare kande sig tvingad att anlita ett skogsbolag eftersom att dem &gde all skog runt
hens fastighet.

“Egentligen dr det vdl inte sd i och med att det hdr foretaget dger all mark runt de smad
bondskiftena och darfor kanns det som att de vill att man ska anlita dem”

Om den virkeskoparen som skogsdgarna hade kontakt med idag skulle byta arbetsgivare
svarade ingen att de automatiskt skulle folja med virkeskdparen till det nya foretaget. Dock
svarade en skogsagare att hen hade gjort det nagra ganger tidigare. Anledningen till att
skogségaren hade fortsatt att anlita virkeskdparen aven efter att den bytt arbetsgivare var for
att skogségaren litade pa virkeskoparens formaga att alltid gora ett bra arbete. Av alla
distansskogsagare uppgav majoriteten att de skulle kunna téanka sig att félja med
virkeskoparen till ett nytt foretag, men det berodde helt pa vilket pris det nya foretaget kunde
ge och om skogsagaren hade tillracklig tillit och fortroende till virkeskdparen. Hélften av
narskogséagarna svarade ocksa att de skulle kunna tanka sig att folja med virkeskoparen till en
ny arbetsgivare. Det som krivdes for att de skulle stanna kvar pa det gamla” foretaget var att
den nya virkeskOparen var tvungen att bevisa att den var minst lika skogligt kunnig och
kompetent som den tidigare virkeskdparen var. En narskogségare som svarade att hen skulle
stanna kvar pa foretaget, ansag att virkeskoparna dar var likvardiga och att det var foretagets
varderingar som hen attraherades av samt att hen ville vara lojal gentemot foretaget. Den
andra narskogsagaren som svarade att hen skulle vara kvar pa foretaget, menade att det dels
var pa grund av att hen arbetade at foretaget och darigenom ville vara lojal och dels pa grund
av att hen ansag att foretag erbjod marknadsmassigt riktigt bra priser.

Majoriteten av skogsagarna var osakra pa vem de anlitar i nasta skogliga affar. Endast ett fatal
skogségare svarade att det helt sdkert skulle anlita den tidigare virkeskoparen. Flera
skogsagare ansag att om den nuvarande virkeskoparen gick i pension eller bytte arbetsgivare
sa var det en anledning till att kontakta en ny virkeskopare i nasta skogliga affar. Andra
skogséagare sa att om den nuvarande virkeskoparen skulle gora nagot sa att skogsagaren
tappade fortroendet for denne sa skulle de kontakta en annan virkeskopare vid nasta skogliga
affar. Andra skal som skulle kunna fa skogsagarna till att kontakta en annan virkeskopare
kunde vara att virkeskdparen inte holl det som avtalats, skogsagaren blev missndjd dver
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virkeskoparens arbete eller att nagon annan aktor gav ett mycket battre pris. En skogsagare sa
att:

“Det dr om jag blir missndjd /.../ om det inte ser bra ut, om dem har tagit for mycket eller for
lite eller att det inte blev som vi kommit 6verens om. Och sedan om det blir ett daligt netto sa
kanske man kanner sig lite lurad”

En annan sa:

“Om vi far ett radikalt béittre bud! Det dr ju business /.../ Eller om vi skulle anse oss vara
lurade pd ndgot vis /.../ Att vi kdnner oss utnyttjade pa nagot vis”
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5. Diskussion och analys

Generellt kan konstateras att majoriteten av de intervjuade skogségarna har fértroende for sin
affarspartner. Syftet med studien har varit att undersoka hur skogsagares fortroende till
virkeskdpare skapas beroende om skogségaren ar narskogségare eller distansskogsagare samt
hur variablerna skoglig kompetens, kommunikation, viljan att kundanpassa och lokal
anknytning paverkar skapandet av skogsagarens fortroende for virkeskdparen i en skoglig
affarsrelation beroende om skogsagaren ar narskogséagare eller distansskogségare. Darfor
laggs storst fokus vid detta i diskussionen.

5.1 Material och metod

Tidigare studier om skogsagares fortroende for virkeskopare i en skoglig affarsrelation var
begransad eftersom att &mnet inte tidigare studerats i storre utstrackning. Hur skogségares
fortroende till virkeskdpare skapas beroende om skogségaren ar narskogsagare eller
distansskogsagare kunde inte hittas i nagra tidigare gjorda studier. Darfor ar narskogséagares
och distansskogsagares fortroende till virkeskopare ett outforskat &mne. Pa grund av den
kunskapsbrist om skogségares fortroende till virkeskopare och vilka variabler som paverkar
fortroendet, sa valdes en kvalitativ metod (Bryman, 2002; Kvale & Brinkmann, 2009;
Svensson & Starrin, 1996; Trost, 1993). Nio skogségare, fyra narskogsagare och fem
distansskogsagare, fick svara med egna ord pa fragor (se bilaga 2 for Intervjuguiden) kring
amnet som handlade bland annat om virkeskdéparens egenskaper, skogsagarens fortroende till
virkeskdparen och kontakten med virkeskoparen. Malet med den hér studien var att just se om
det finns nagon skillnad beroende pa om skogsagaren ar narskogsagare eller
distansskogsagare. Hade en kvantitativ enkatstudie istallet gjorts sa hade det varit mojligt att
fa svar fran fler skogsagare och pa sa vis fa ett storre underlag och darmed en storre spridning
av skogsagare, oberoende av alder, kon, bostadsort med mera. Dock var en kvantitativ
enkatstudie inte mojlig i det har fallet eftersom att det fanns for lite underlag och tidigare
forskning inom amnet for att enkéten skulle bli tillrackligt férankrad. Ett alternativ hade varit
att komplettera de kvalitativa djupintervjuerna med en enkét for att fa en bredd. Ett annat
alternativ hade varit att upprepa djupintervjuerna med respondenterna. Det hade kunnat ge en
djupare forstaelse for vad fortroende i skogliga affarsrelationer ar och hur skogsagare
utvecklar fortroende till virkeskopare. Fortroende ar personligt och &r beroende av
skogsagarnas personlighet och upplevs som svart att sétta ord pa. En kvantitativ enkatstudie
hade inte kunnat besvara den har studiens syfte pa ett korrekt satt. Darfor var en kvalitativ
metod det basta alternativet.

Kritik kring kvalitativ forskning handlar ofta om validitet, tillforlitlighet och begransningar i
mojligheterna att generalisera (Kvale & Brinkmann, 2009). Resultatens tillforlitlighet kan till
exempel ifragasattas om intervjuguiden innehaller ledande fragor. Vid utformningen av
intervjuguiden till denna studie har ledande fragor undvikits och darfor kan tillforlitligheten
anses hog. Skogsagarna har fatt svara pa oppna fragor dar de haft mojlighet att svara fritt och
resonera Oppet kring hur de uppfattar fortroende i affarsrelationer. Vid analyseringen av
intervjumaterialet finns det dock en viss risk att den som analyserat materialet tolkar det
utifran sitt perspektiv och sina egna asikter. Denna risk kan dock minimeras genom att
materialet analyseras utifran teman och férutbestamda teorier. Materialet i den hér studien har
analyserats utifran teman och teorier och kan darfor anses vara bade trovardig och ha hdg
validitet. Under intervjuerna svarade vissa skogsagare enbart pa de stallda fragorna medan
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andra tog upp andra saker som de kom att tanka pa kopplat till de stallda fragorna. Resultaten
fran den har kvalitativa studien gar inte att generalisera och sétta i ett stérre
skogsagarperspektiv. Utan de resultat som framkommer i studien kan pa sin hojd appliceras
och ténkas gélla for narskogsagare och distansskogsagare som har sina fastigheter i Jamtland.
Resultaten kan emellertid vara en grund till fortsatta studier inom &mnet.

Det finns &ven vissa andra osakerheter med att genomfoéra kvalitativa djupintervjuer, eftersom
att skogsagare kan ge en bild av sig sjalva som skogségare utifran de normer och
forvantningar som finns pa skogsagare och hur de ska agera i skogliga sammanhang. De kan
darfor ha svarat utifran vad de anser att forfattaren av den hér studien vill hora och inte utifran
vad de egentligen tycker och tanker. Skogségare vill visa sig rationella i sitt skogsdgande fast
det i sjalva verket inte alltid &r sa.

Ytterligare en anledning till att studiens resultat inte gar att generalisera &r att endast
skogsagare som var intresserade av att delta i studien och som genomfort en skoglig affar med
SCA under den angivna tidsperioden (se avsnitt 3.2 ovan) inkluderades i studien. En storre
variation i upplevelser hade troligtvis kunnat erhallas om skogsagaregistret hade innehallit
skogségare som bade anlitat virkesképare anstallda av aktiebolag och skogséagarféreningar
(jmf. Staal Wasterlund & Kronholm, 2016). Manga av skogségarna som deltog i studien hade
anlitat SCA under stormarbetet efter stormen Ivar, men i vanliga fall anlitade de andra foretag
och virkeskopare i omradet. Tack vare deras erfarenheter av virkeskopare pa olika foretag gav
det en storre variation i deras upplevelser och det berikade darmed denna studie.

Ett introduktionsbrev skickades ut till nio utslumpade skogsagare, vilket manga av
skogségarna upplevde som bra, eftersom att de da hade majlighet att hinna forbereda sig och
fundera pa om de ville delta i studien. Det var dock tidskravande att skicka ut nya brev i och
med att manga av skogsagarna som blev slumpmassigt utvalda tackade ne;j till att delta. Det
uppkom problem med att fa en sista narskogsagare att vilja delta i studien och pa grund av
tidsbegransningen for den hér studien kom forfattaren tillsammans med handledare fram till
att tillrackligt underlag for studien hade samlats in under de nio genomforda intervjuerna. Det
gar inte att forneka att den sista skogsagaren mojligtvis hade kunnat komma med andra asikter
och svar och darmed kunnat paverka studiens resultat. Mest troligt hade det dock inte gett
sarskilt stort utslag eftersom att de intervjuade narskogsagarnas svar hade mycket gemensamt.
Att genomfora intervjuer med bara skogsdgare som var intresserade av att delta kan ha
paverkat resultatet. Samtliga skogsagare uppgav att de hade fortroende for virkeskoparen eller
virkeskoparens arbetsgivare, dock var det ett fatal skogsagare som inte var riktigt ndjda med
virkeskoparen eller med virkeskodparens arbetsgivare. Av den anledningen att materialet
innehaller skogsagare som uttryckt sig bade positivt och negativt om virkeskdparen eller
virkeskoparens arbetsgivare kan det konstaterats att studien har lyckats fanga in en bredd. Det
gar bade att svara pa vilka faktorer som skapar fortroende samt vilka faktorer som kan
paverka att fortroende gar forlorat.

5.2 Resultat

Enligt hypotes 1 far narskogségare fortroende for virkesképaren genom forutseendeprocessen.
Resultatet visar att narskogsagare far fortroende genom forutseendeprocessen utifran de
variabler som paverkar fortroendeskapandet (tabell 1; jmf. Doney & Cannon, 1997). Utifran
resultatet kan darfor hypotes 1 anses korrekt. Enligt hypotes 2 far distansskogsagare
fortroende for virkeskdparen genom Gverforingsprocessen. Denna hypotes kan forkastas da
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resultaten visar att &ven distansskogséagarna far fortroende for virkeskoparen framforallt
genom forutseendeprocessen (tabell 1; jmf. Doney & Cannon, 1997). Resultatet visar inga
storre skillnader mellan nérskogségare och distansskogségare i fortroendeskapandet.
Nérskogsdgare och distansskogségare vager in liknande variabler i fortroendet till
virkeskoparen, men det som egentligen skiljer dem at enligt resultatet &r deras utgangspunkt.
Narskogsagare gor en beddmning av virkeskoparen utifran vad som hant i affaren eller av
tidigare erfarenheter, medan distansskogséagare bedomer utifran den information som de far
kommunicerat fran virkeskoparen och darmed utifran vad de tror att virkesképaren kan och pa
sa satt kan de lita pa virkeskoparen. Bade narskogsagare och distansskogsagare far fortroende
till virkeskoparen genom att de tror pa virkeskdparen och att hen &r arlig och star vid sitt ord
och att hen kommer genomfora det som avtalats mellan parterna (jmf. Dagger, et al., 2009).

Enligt hypotes 3 ar virkeskdparens skogliga kompetens en viktig variabel for att skogsagaren
ska fa fortroende for virkeskoparen. Resultatet visar att majoriteten av skogsagarna tycker att
virkeskdparens skogliga kompetens ar en forutséttning for att de ska k&nna fortroende for
virkeskdparen. Fler distansskogsagare an narskogsagare vager in skoglig kompetens som en
variabel i skapandet av fortroende. Darmed kan virkeskdparens skogliga kompetens anses
vara viktigare for distansskogsagare an for narskogsagare. En teori till varfor det ar sa kan
vara att distansskogsagarna satter storre varde pa virkeskoparens skogliga kompetens utifran
den skogliga kompetens som de sjalva har. Det kan ocksa bero pa att narskogsagare tar
virkeskoparens skogliga kompetens som en sjalvklarhet och darfor lyfter de inte ens fram det
som en viktig variabel under intervjun (jmf. Lundberg, 2016; Waern & Wikberg, 2013). Hur
kan skogsdagare egentligen bedéma virkeskdpares skogliga kompetens som bra eller tillracklig
for att de ska kanna fortroende, om skogsagaren sjélv saknar eller har mattlig skoglig
kompetens? En forklaring kan vara att skogségarna tar virkeskdparens utbildning, erfarenhet
och befattning som en garanti for att virkeskdparen har tillrdcklig skoglig kompetens.
Skogségarna anser att det ar sjalvklart att en person som arbetar som virkeskdpare har
tillracklig skoglig kompetens och att de darmed kan fa fortroende till denne. En annan tes kan
vara att skogsagare bedomer virkeskoparens skogliga kompetens utifran hur virkeskoparen
kommunicerar sin skogliga kompetens till skogsagaren. Om skogsagaren varderar
virkeskoparens skogliga kompetens utifran hur virkeskoparen kommunicerar det till
skogsdagaren ar det valdigt viktigt att virkeskdparen kan kommunicera sin skogliga kompetens
pa ett sadant satt att det ar begripligt for skogsagaren. Det galler att virkeskoparen kan
anpassa pa vilket sétt kompetensen formedlas till skogsagaren for att det ska bli begripligt for
var och en. Resultatet visar att hypotes 3 stammer.

SCA ér ett serviceforetag eftersom att de erbjuder tjanster till skogsagare, sasom till exempel
avverkningstjanster, skogsvardstjanster eller skoglig radgivning. For att vara effektiv maste
serviceforetaget anpassa sig till kunders behov och férvantningar och aven prestera darefter,
men det far inte ske pa bekostnad av minskad effektivitet eller 6kade kostnader (Kukk &
Leppiman, 2016; Ritzer & Stillman, 2001). Kundngjdhet &r en nyckelaspekt i affarsrelationer
mellan séljare och kdpare och &r en kritisk del i relationers kontinuitet. Om virkeskdpare
forstar vad skogsagare vill ha och om de kan férmedla sin skogliga kompetens pa ett sadant
satt att skogsagaren forstar da finns det stora mojligheter till att fa lojala kunder (jmf.
Sorqvist, 2000; Dagger, et al., 2009). Doney & Cannons, (1997) definition av fértroende (som
har varit utgangspunkten i denna studie) innehaller tva dimensioner, trovéardighet och vilvilja.
Resultatet visar att virkeskOparens vélvilja att gora det bésta for skogsagaren &r en viktig
aspekt for att skogsagarna ska kanna fortroende for sin virkeskopare.
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Enligt hypotes 4 a&r kommunikation mellan parterna i en skoglig affarsrelation viktig for att
skogsagaren ska fa fortroende for virkeskoparen. Resultaten visar att de allra flesta
skogsagare var ndjda med den kontakt de hade med sin virkeskopare. Pa fragan om vad
skogsagarna ansag att virkeskdparna behovd bli battre pa och utveckla svarade nagra
skogsdagare att de upplevde att virkeskdparna kunde bli mer kontaktsdékande och
kommunikativ. Det fanns en dnskan hos nagra skogsagare, framforallt distansskogsagare, att
virkeskdparna skulle vara mer kommunikativ och villig att informera skogsdgarna om
pagaende atgarder. Detta visar att kommunikationen ar en férutsattning for att skogségarna
ska fa fortroende for virkeskoparen. Hypotes 4 kan darfor antas stamma. Utifran resultatet kan
slutsatsen dras att skogségare, oberoende om de &r narskogségare eller distansskogsagare, vill
bli horda och sedda. | manga fall kan en ytlig men relativt kontinuerlig kontakt med
skogsagarna vara tillracklig for att de ska kénna sig sedda och pa sa vis uppratthalla ett
fortroende till sin virkeskdpare. Manga av respondenterna poangterade att fortroendet i
afféarsrelationen forstarks oftast genom vardagliga samtal och inte enbart genom de mer
affarsméssiga samtalen (jmf. Lundberg, 2016). Genom att bjuda in skogségare till skogsdagar,
skogskvallar och andra skogliga aktiviteter kan bidra till att skogsagarna kanner sig sedda och
pa sa vis kan kommunikationen uppratthallas pa ett lattsamt satt. Att aterkoppla till
skogsagare vid skogliga affarer sa att skogsagaren far storre insikt i pagaende affar ar viktigt,
kunden blir da tillfredsstalld, kanner sig trygg och far pa sa vis fortroende for virkeskoparen
(jmf. Lundberg, 2016; Wikberg, 2016).

Séljare far insikt i kundens forvantningar i borjan av séljprocessen. Det leder inte till
vardemaximering eftersom att kunden utvarderar tjansten utifran vad som hant under hela
processen (Kukk & Leppiman, 2016). Paralleller fran detta kan dras till den skogliga affaren.
Om virkeskoparen inte har kommunikation med skogsagaren under hela affarsprocessen sa
kan hen missa viktig information som skogsagaren skulle vilja ha och pa sa vis blir hen
missnojd, vilket i varsta fall kan leda till minskat fértroende for virkeskdparen. Starka
relationer paverkas av kommunikationsfrekvensen (hur ofta kontakten sker) och relationens
varaktighet (dvs hur lange relationen har pagatt). For att kortsiktiga relationer ska bli starkare
paverkas de mer av kommunikationsfrekvensen. Langsiktiga relationer blir starkare av
varaktigheten och inte hur frekvent kontakten ar (Dagger, et al., 2009). Nagra skogsagare
papekade att de upplevde den hdga omséttningen pa virkeskopare som ett problem. Enligt
tidigare studier paverkas skogsagares trygghetskansla av antalet virkeskdpare de har kontakt
med och att ha kontakt med en virkeskdpare ger skogsagarna storre trygghet och darmed ett
Okat fortroende for virkeskdparen (jmf Waern & Wikberg, 2013).

Enligt hypotes 5 &r virkeskoparens vilja att kundanpassa en viktig variabel for att skogségaren
ska fa fortroende for virkeskoparen i en skoglig affarsrelation. Utifran resultatet kan inga
skillnader mellan narskogsagare och distansskogsagare urskiljas nar det galler vikten av viljan
att kundanpassa for fortroendeskapandet. Virkeskoparens vilja att kundanpassa var viktigt
bade for narskogsagare och distansskogsagare. Darfor kan hypotes 5 kvarsta. Om
virkeskoparen bade ar skogligt kompetent och kan kommunicera det pa ett begripligt satt till
skogsagaren sa dr det lattare att kundanpassa och pa sa vis fa mer nojda skogsagare. God
kommunikation mellan parterna i kombination med virkeskdparens skogliga kompetens
mynnar ut i att det finns stérre chans till god kundanpassning och darmed ndjdare kunder som
aterkommer.

Enligt hypotes 6 ar virkeskdparens lokala anknytning viktig for att skogsagaren ska kénna

fortroende for virkeskdparen i en skoglig affarsrelation. Utifran resultaten i studien kan det
konstateras att det inte har ndgon storre betydelse for varken narskogsagare eller
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distansskogsagare att virkeskoparen &r fran trakten, utan det som &r viktigt ar att hen ar
etablerad och har ett stort kontaktnat i omradet. Narskogségare vardesétter lokal anknytning i
storre utstrackning an distansskogsagare, pa grund av att narskogsagare vardesatter lokala
personer och foretag i storre utstrackning och att dem pa sa vis ar lattillgangliga (jmf Waern
& Wikberg, 2013). Narskogsagare ansag i storre utstrackning an distansskogséagarna att
avstandet till sin skogsfastighet paverkade deras fortroende till virkeskoparen eftersom att de
ansag att det var mycket lattare for dem att traffa virkeskGparen personligen &n det var for
distansskogsdgarna. Enligt Ritzer & Stillman (2001) skapas fortroende mellan partner i en
affarsrelation bast genom personlig och fysisk kontakt. Mot denna bakgrund kan en slutsats
dras att fortroende i affarsrelationer lattare skapas om det fysiska avstandet mellan parterna ar
kort, sa att personliga och fysiska méten underlattas. Det kan darfor vara lattare for en
narskogsagare att fa fortroende for sin virkeskopare an for en distansskogsagare eftersom att
avstandet till sin skogsfastighet och till virkeskoparen oftast ar langre for distansskogsagare.
Dock kravs mer forskning kring detta for att nagra direkta slutsatser ska kunna dras. Med
denna diskussion som underlag kan det dock konstateras att virkeskoparens lokala anknytning
ar av underordnad betydelse for fortroendeskapandet och darmed kan hypotes 6 forkastas.

Studiens resultat visar att narskogsagare och distansskogsagare har olika mal och intressen
med sin skog. Till exempel &r narskogsagare mer produktionsinriktade och mer beroende av
skogen som en ekonomisk inkomstkalla an vad distansskogsdgarna ar (jmf. Nordlund &
Westin, 2010). Hur skogsagarnas instéllning till skog och skogsagande paverkar deras
fortroende till virkeskdparen kan inte besvaras i denna studie, men resultatet visar &ndock att
det finns en del skillnader i narskogségares och distansskogségares installning till skog och
skogsagande och darigenom deras olika malséttningar med skogsbrukandet.

5.3 Forslag pa framtida studier och forskning

Det finns fortfarande mycket som &nnu inte ar studerat nar det galler skogséagares fortroende
till virkeskdpare och hur de téanker vid valet av affarspartner i en skoglig affar. For att det i
framtiden ska vara mojligt att dra slutsatser kring fortroende till virkeskopare i den skogliga
afféarsrelationen krévs fortsatta studier inom amnet. Det vore till exempel intressant att studera
vidare kring hur olika skogségargrupper, till exempel mén och kvinnor, skogségare med olika
generationstillhérighet och skogsagare med olika aktivitetsgrad, resonerar kring fortroende i
affarsrelationer. Det finns ocksa behov av att se dver hur andra variabler, dn de variabler som
studerats har, paverkar fortroendeskapandet.

I den hér studien har endast skogsédgare intervjuats. | framtida studier vore det intressant att
aven inkludera virkeskopare for att fa en uppfattning om hur de arbetar for att skogsagarna
ska fa fortroende for dem och hur de arbetar for att fa lojala kunder.

5.4 Slutsatser

Bade narskogsagare och distansskogsagare far fortroende for sin virkeskopare genom
forutseendeprocessen. Enligt resultatet i den har studien kan inga storre skillnader mellan
narskogségare och distansskogségare i fortroendeskapandet hittas. De stdrsta skillnaderna
syns i skogsagarnas behov och mal med sin skog och detta kan bekraftas av tidigare studier
kring skogséagares malsattningar.
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Skogségarnas avstand till sin fastighet och till virkesképaren kan vara av underordnad
betydelse vid fortroendeskapandet. Utvecklingen av fortroende beror snarare av skogségarnas
intresse och aktivitetsgrad i brukandet av skogen an avstandet till skogen. Har kravs dock
ytterligare forskning for att kunna dra nagra storre slutsatser.

Frekvent kommunikation ar en forutsattning for att skogsagare ska fa fortroende for
virkeskdpare och det bottnar i skogsagares behov av att bli sedda.

Det kan ocksa konstateras att fortroende ar viktigt for att kunna bygga langsiktiga relationer
till skogsdgare. Virkeskdparens kompetens och erbjudet virkespris i kombination med att
skogsagaren har fortroende och litar pa virkeskoparen ar viktigast vid valet av affarspartner i
en skoglig affar.
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Bilaga 1. Brev till skogsagare

= N

SCA SLU

Studie om fortroende i skogliga affarsrelationer

Béaste Skogsagare,

Att gora en virkesaffar ar for manga skogségare en stor handelse eftersom det ofta handlar om
stora varden bade emotionellt och ekonomiskt. Som skogsagare vill du kanna dig trygg i
affaren och ha fortroende for din affarspartner. Men vad &r det som paverkar att du kan kanna
fortroende for din virkeskopare nar du valjer att sélja virke fran din skog?

Jag heter Erika Nylander och studerar mitt sista ar pa Jagmastarprogrammet vid Sveriges
Lantbruksuniversitet i Umed. Under det har aret skriver jag mitt examensarbete som syftar till
att undersoka hur fortroende skapas mellan skogséagare och virkeskdépare i en skoglig
affarsrelation. Examensarbetet gérs inom utbildningen och pa uppdrag av SCA Skog AB.

For att kunna genomfora studien tillfragar jag ett antal slumpvis utvalda skogsagare med
skogsfastigheter i Jamtland om de vill stalla upp pa en intervju. Du &r en av dem!

Din medverkan &r naturligtvis helt frivillig, men for att kunna genomféra min studie &r jag i
stort behov av just din medverkan. Intervjun kommer beréra Dig som skogsagare, Din senaste
virkesaffar, Din relation till Din virkeskdpare och vad Du tanker kring begreppet fértroende.
Intervjun halls pa en tid och plats som Du bestammer.

Den information som Du lamnar kommer behandlas strikt konfidentiellt. Det samlade
resultatet fran intervjuerna kommer att sammanstallas i den slutgiltiga rapporten, men Dina
svar kommer inte att kunna identifieras och kopplas till Dig!

Jag kommer inom kort kontakta Dig via telefon och da kan Du ge svar om Du vill medverka i
studien och vi kan komma 6verens om datum, tid och plats for intervjun.

Med vénlig hélsning,

il Tl

Erika Nylander
070-67 44 670
ernr0001@stud.slu.se

Umed, 2016-10-21
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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 forvérvat din skogsfastighet?
3. Vad vill du fa ut av ditt skogséagande?
4. Kan du beskriva vad det betyder att vara skogsédgare for dig?
Kontakten med din virkeskdpare
5. Kan du beskriva hur den senaste kontakten med din virkeskdpare vid en skoglig affar
gick till?
6. Varfor vander du dig till din virkeskdpare i skogliga afféarer?

7. Hur och ndar kom du i kontakt med din virkeskdpare?

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

Virkeskdparens egenskaper
9. Vilka egenskaper upplever du att din virkeskopare har?

10. Vilka egenskaper upplever du att din virkeskopare saknar eller behdver utveckla?
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Tabell 1. Vilka egenskaper upplever du att din virkeskdpare har samt vilka egenskaper upplever du att din
virkeskopare saknar eller behover utveckla? (fraga 9 och 10)

Snall Arlig Utatriktad Skogligt Sympatisk
kompetent
Trevlig | Kommunikativ | Professionell | Anpassningsbar Optimistisk
Foljsam Entusiastisk Malinriktad Strukturerad Fortroendefull
Lyhord Sakkunnig Véletablerad | Samarbetsvillig | Kontaktskapande
i omradet
Envis Positiv Nytéankande Skicklig Flexibel
Socialt Lattillganglig | Ordningsam God Erfaren
kompetent lokalkdnnedom
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Den skogliga affaren
11. Kénde du dig trygg i den senaste skogliga affaren som du och din virkeskdpare
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 virkeskdpare i skogliga affarer?

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

Val av virkeskopare
16. Vad ar viktigt for dig nar du ska vélja virkeskopare i en skoglig affar?

17. Om din virkeskdpare skulle byta arbetsgivare, skulle du ocksa byta foretag eller stanna
kvar hos det foretaget som din virkesképare ar anstélld av idag?

18. Kénner du dig fri i valet av vilken virkeskdpare du ska vélja vid nésta skogliga afféar?

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

20. Hur viktigt &r det for dig att din virkeskdpare har lokal anknytning (att virkeskOpare ar
valetablerad med god lokalkannedom och bekantskapskretsar i omradet) till det
omradet som din skogsfastighet finns i?

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

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

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