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Sammanfattning

Skogsindustrin bidar med funktioner for Sveriges vélstand, ekonomiskt, skapar arbetstillfallen
och utvecklingen av bioekonomin. For att halla industrin rullande behovs ett kontinuerligt
flode av ravara. Skogsforetag som inte har egen skog att forse sina industrier med, star i en
beroendestéllning gentemot de privata skogsdgarna. Virkesrdvara dr avgorande for att halla
industrin rullande. Skogsbranschen stir infor en rad fordndringar dér skogsédgarkéren blir allt
mer diversifierad med olika maélsdttningar och behov. Andra virden dn de ekonomiska
tenderar att bli allt viktigare for skogsédgarna och konkurrensen att fi tillgang till ravara for
industrin 6kar. Det blir darfor allt viktigare for skogsforetagen att skapa langsiktiga relationer
med de privata skogsédgarna.

Syftet med denna studien &r att identifiera signifikanta faktorer som paverkar skogségarnas
val av foretag. For att uppfylla syftet berordes fragestidllningarna; vilka faktorer samt
utomstdende parter som paverkar skogsdgarnas val, vilka egenskaper som skogségarna
uppskattar hos virkesinkdparna samt vilka tjénster skogsdgarna efterfrdgar hos foretagen.

For att uppfylla studiens syfte har mixed method anvénts, bestdende av strukturerade och
semi-strukturerade intervjuer. Tolv stycken semistrukturerade intervjuer och 45 strukturerade
intervjuer genomfordes med skogsdgare med fastigheter beligna i1 Néssjo, Sévsjo eller
Vetlanda kommun. Intervjuguiderna byggde pa ett teoretiskt ramverk bestdende av
relationsmarknadsforing, kundlojalitet, tjdinstedominerad logik samt tjanstekvalité.

Studiens resultat visar att priset har en pdverkande roll vid val av foretag. For vissa
skogsdgare dr den avgorande och for andra har den endast en paverkande effekt. Vidare
paverkar relationen till inkdparen och hur denne agerar skogsdgarnas val. Egenskaper som
uppskattas hos virkesinkoparna &r arlighet och kontinuerlig kontakt. Vidare paverkas
skogsdgarna av fOretagets rykte samt hur ledningen agerar, ddremot grannar och media
paverkas inte skogségarna av. Vilka tjinster som skogségarna efterfragar varierar mellan olika
bakgrundsvariabler, men generellt finns det en efterfrigan pa samtliga skogliga atgérder.
Diaremot visar studiens resultat inte nagon stark efterfrdgan pa ekonomiska tjénster fran
skogsforetagen.

Nyckelord: Kundlojalitet, Mixed method, Privatskogsdgare, Relationsmarknadsforing,
Semistrukturerade intervjuer, Strukturerade intervjuer, Tjdnstekvalité, Tjinstedominerad logik



Summary

The wood industry in Sweden is important for its country for example, the economy, it create
job opportunities and it contribute to the development of the bioeconomy. The forest industry
needs a continuous flow of raw material. Some forest company has forest on their own to
supply their industry with, but those companies that don’t are dependent on the private forest
owners. The forest industry stands for a lot of changes. Forest owners and their goals has
change from economic to a more biodiversity point of view. Even the competition for timber
increase which make it important for the companies to create long-term relationship with the
private forest owners.

The aim with this study is to identify factors that influence the private forest owner’s choice
of forest company. To fulfill the aim questions were raised conceiving; which factors and
external parties effect the forest owners” choice, which characteristics appreciate the forest
owner by a wood purchaser and finally which services demand the forest owners from the
forest companies.

This study has used a mixed method that consists of structured and semi-structured
interviews. Twelve semi-structured interviews and 45 structured interviews were done with
forest owner that own forest in Néssjo, Sdvsjo or Vetlanda. The interview guides were built
on a theoretical framework conserving relationship marketing, customer loyalty, service-
dominant logic and service quality.

The results indicate that the price influence the forest owner in their choice of company. To
some owners it is a determining factor and to others it has less of an influence role.
Furthermore, effect the relationship to the wood purchaser the forest owner’s choice of
company. Characteristics that the owner appreciate by a wood purchaser is honestly and
continuous contact. Furthermore, the company’s” reputation and the acting of the company’s
management also affect the forest owner in their choice of company. However neighbors and
media do not affect the choice of company. Service demand from the forest owners varies
between background factors, but generally there is a demand for all forest services. There is
no strong demand for economic services from the forest owners.

Keywords: Customer loyalty, Mixed method, Private forest owner, Relationshipmarketing,
Semi-structured interview, Structured interview, Service quality, Service-dominant logic
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1 Inledning

Detta kapitel inleds med en beskrivande bakgrund till det studerande dmnet. Kapitlet overgar till en
problembakgrund och problemidentifiering, ddrefter redovisas studiens syfie & frdagestdllningar.
Avslutningsvis presenteras uppdragets bakgrund, avgrinsningar samt strukturen for examensarbetet.

Utifrén flera synvinklar har den svenska skogsindustrin en viktig funktion for Sveriges
vilméende (www: Skogsindustrierna, 2017a). Nedan foljer regeringens syn pa skogssektorns
betydelse for landet:

Skogssektorns samhidllsekonomiska betydelse dr stor i Sverige jamfort med
manga andra ldnder. Det dr viktigt att den svenska skogen ger en uthallig
god avkastning och att skogen som naturresurs kan brukas utan att
forbrukas. Skogssektorn dr ocksd viktig for sysselsdttning och for den
regionala utvecklingen i flera regioner. Skogen dr inte minst viktig idag ndr
klimatdebatten accelererar och rdvara till bioenergi efterfrdagas i allt hogre
grad. (Bertholdsson et al., 2015, s 16)

Det dr inte bara ekonomiskt som skogsindustrin dr viktig for Sverige, utan den &r dven en
viktig del i utvecklingen mot ett hallbart samhéille. Bioekonomin och biobaserade produkter &r
nagot som blir allt viktigare for att klara framtidens mal om en héllbar virld. Syftet med
bioekonomin &r att minska klimatpaverkan genom att byta ut fossilbaserad ravara till
fornyelsebar ravara. Framtiden for den skogliga rdvaran ser ljus ut, dad det finns
utvecklingsmojligheter pa nya marknader (www: Skogsindustrierna, 2017b).

Till skillnad mot méinga andra branscher dr skogsbranschen en nettoexportdr. Inom
sagverksindustrin producerades 18,1 miljoner m’sigade trivaror under 2015, varav 12,8
miljoner m® exporterades (Skogsindustrierna, 2015, s 2). Sverige ar virldens tredje storsta
exportOr av massa, papper och sagade travaror och virdet pd dessa produkter uppgick 2015
till 127 miljarder kronor (ibid). Sett till att det endast &r USA och Kanada som exporterar mer
och att dessa ldnder &r avsevirt stérre dn Sverige, blir skogens betydelse for Sverige léttare att
forsta. Samhaéllets okade krav pa hallbara produkter och en dkad forstielse for miljon bidrar
till att efterfragan pa fornyelsebar rdvara okar. Det ger skogsbranschen en fortsatt chans att
utvecklas och fler jobb kan skapas. 2015 arbetade 70 000 personer inom skogsbranschen samt
ytterligare cirka 30 000 egenforetagare (Skogsindustrierna, 2015, s 2).

For att skogsindustrin ska kunna leverera produkter till sina kunder &r de beroende av att
kontinuerligt skapa ett flode av rdvara till sina industrier. En del skogsforetag har eget
skogsinnehav att forsorja sina industrier med, men ofta behovs ytterligare révara for att sédkra
produktionen. De vanligaste kéllorna dr byte med andra skogsforetag eller kop fran privata
skogségare. I Sverige finns 23 miljoner hektar produktiv skogsmark (Skogsstyrelsen, 2014, s
41), dir hilften 4gs av privata skogsdgare, resterande mark dgs av privata aktiebolag, dvriga
allménna dgare samt staten (Skogsstyrelsen, 2014, s 23). De skogsforetag som inte har ett eget
skogsinnehav blir beroende av att privata skogsdgare vill silja virke till dem. Den hérda
konkurrensen som idag finns pa ravarusidan, stéller hoga krav pd skogsforetagen att upprétta
starka relationer med skogsigarna for att sikra flodet av ravara till sina industrier.

1.1 Problembakgrund

Skogsdgarna har en viktig roll som leverantérer av ravara till skogsindustrin. Hélften av
Sveriges skogsmark dgs av privata skogsdgare (Skogsstyrelsen, 2014, s 23) och under 2014—
2015 stod de for 59 procent av den totala avverkade volymen (Nilsson & Cory, 2016, s 135).



Medelstorleken pa fastigheter som dgs av privata skogsédgare uppgér dock endast till 50 hektar
(www: Leijon Bo, 2000; www: Bioenergiportalen, 2017; www: Ostensson Henrik, 2017).
Vidare ar hilften av fastigheterna mindre dn tjugo hektar, tolv procent dr stérre dn 100 hektar
och endast fyra procent &r storre dn 200 hektar (www: Stora Enso Skog, 2013). I och med att
medelstorleken pé fastigheterna inte ar storre bidrar det till ett hogt antal skogsdgare. 2012
uppgick skogsdgarkiren till 329 541 personer (Skogsstyrelsen, 2014, s 23) med olika
malséttning och bakgrunder.

Mer dn hélften av landets skogsédgare ar 6ver 65 ar (Swedbank et al., 2016, s 5), vilket innebér
att skogsdgarkdren star infor ett stort antal generationsskiften. Effekten av generationsskiften
ar att skogsdgarkdren kommer fGrindras. Enligt Mattila & Roos (2014) utnyttjar yngre
skogsdgare dagens digitala teknik i storre utstrickning dn de é&ldre skogsdgarna. Yngre
skogsdgare soker information om de olika skogsforetagen och jamfor dessa innan de
bestimmer vilket foretag de vill anlita. De skogsidgare som tar dver fastigheterna har generellt
sett en hogre utbildning dn de som ldamnar fastigheten (Nordlund & Westin, 2010).
Malsdttningen mellan grupperna varierar, yngre skogsidgare lidgger storre vikt pa fragor
angdende bevaring av skogen dn vad dldre skogsdgare gor (ibid). Sammanfattningsvis kan
alltsd generationsskiften bidra till en férdndring av skotseln pé fastigheten.

Ar 2012 var 38 procent av skogsigarna kvinnor (Skogsstyrelsen, 2014, s 23). En tillbakablick
visar att sedan slutet av 1970-talet har antalet kvinnliga skogsdgare okat (Irhammar &
Atterwall, 2004). Den storsta Okningen skedde under perioden 1976-1992 d& antalet
kvinnliga skogségare 6kade med 86 procent jamfort med antalet manliga skogsidgare som
endast okade med &tta procent (Irhammar & Atterwall, 2004, s 114). Anledningen till
Okningen som fOrfattarna ger &r att traditionen att dverlata fastigheten till den dldsta sonen har
forsvunnit och att syskonen nu mera dvertar fastigheten tillsammans (ibid). Pa fastigheter som
ags av kvinnor genomfors avverkning samt ovriga skogsskotseldtgdrder i mindre grad, jamfort
med fastigheter som dgs av min (Lidestav & Lejon, 2013). Orsaken till detta beror delvis pé
att medelstorleken pa kvinnornas fastigheter &r mindre 4n médnnens, men dven att kvinnorna
inte dr lika insatta i skogsbruket jamfort med ménnen. Kvinnliga skogsdgare dr mer
intresserade av ekologi och manliga skogsdgare dr mer intresserade av produktion, vilket
leder till att de har olika mal med sitt skogsbrukande (Nordlund & Westin, 2010).

Trenden att skogsdgarna flyttar ifran sina fastigheter (Nordlund & Westin, 2010), paverkar
skogsbolagen 1 deras strategier angdende vilka tjinster de ska erbjuda sina
kunder/leverantdrer. Ar 2000 var det ungefir 35 procent av landets skogsigare som inte
bodde pé sin fastighet, och enligt Bertholdsson ef al. (2015, s 19) har det inte skett ndgra
storre fordndringar sen dess. Det finns skillnader i mélséttning beroende pd om skogségare
bor pé fastigheten eller inte, vilket visas i Tabell 1.



Tabell 1. Skillnader mellan dbor och utbor angdende mdlsittning (Nordlund & Westin, 2010). Abor dr
skogsdgare som bor pd fastigheten och utbor skogsdgare som inte bor pd fastigheten

Abor Utbor

Mal med skogen Produktion Bevarande

Viktiga parametrar ~ Ga 1 sin egna skog och hugga sin egna ved  Utelivet

Ekonomi Viktigt Inte sé viktigt

For utbor dr varden géllande bevaring och naturvard viktiga, jamfért med abor som virderar
produktion och ekonomi hogre. Dessa skillnader i malséttning paverkar hur skogsédgarna vill
skota sin skog. Darfor dar det viktigt att virkesinkdparna har en uppfattning om skogsigares
olika malsattningarna for att pd bésta sétt kunna uppfylla deras mal.

Urbanisering och ménniskors okande livsstandard bidrar till att skogsédgarna inte ar lika
ekonomiskt beroende av sin skog, jaimfort med tidigare &r (Mattila & Roos, 2014). Dagens
skogségare som inte dr ekonomiskt beroende av sin skog har inte lika hog kunskap om
skogligadtgiarder och deras mal med skogsbruket &r inte enbart ekonomiskt. Detta leder till att
de i allt storre grad &r i behov av tjinster och information frin foretagen for att fa hjilp med
skogliga skotselfragor.

Enligt Swedbank et al. (2016) har viljan till att avverka minskat bland skogsdgare. Endast 36
procent i studien svarade att de under 2017 planerar att avverka, vilket var en minskning fran
foregdende ar da 45 procent avsig att avverka under 2016 (Swedbank et al., 2016, s 6).
Vidare visar studien att av dessa 45 procent som avsdg att avverka 2016, var det endast 38
procent som verkligen genomforde avverkningen (Swedbank et al., 2016, s 6). Vidare har den
totala avverkningsvolymen har minskat fran 1995 fram till 2016 (Skogsstyrelsen, 2016, s 5),
vilket Skogsstyrelsen (2016) tror beror pa att andelen leveransvirke har minskat jamfort med
de andra avverkningsformerna. Detta kan ha ett samband med att skogségarna inte endast har
produktionsmadl utan dven andra mal med sitt skogsbruk. Om trenden att skogségarna blir
mindre villiga att avverka fortsétter, kan det leda till att det blir problematiskt for
skogsforetagen att kdpa virke fran privata skogsdgare. Det blir da allt viktigare for foretagen
att ha bra relationer med sina leverantdrer och veta vad de uppskattar hos virkesinkdparna.

1.2 Problem

Ovanstdende fordndringar och skillnader mellan grupper inom skogsidgarkaren, leder till att
skogsforetagen behover utveckla en djupare forstaelse for de olika dgargrupperna. For att
virkesinkdparna ska kunna mota skogsdgarnas forvéintningar kridvs en okad forstdelse hos
foretagen om vad skogsdgarna uppskattar hos virkesinkoparna. I och med en Okad
urbanisering och att kunskapen om skogliga atgdrder minskar kommer efterfragan pa
radgivningstjdnster 0ka. Det dr en utmaning for skogsbolagen att ge skogségarna intressanta
erbjudanden som uppfyller just deras mal med sitt skogsbruk. Foretagen behover erbjuda
tjédnster som inte andra foretag gor eller i alla fall ha en egen nisch, for att bygga upp starka
konkurrensfordelar.

Skogsdgare kan vilja att sdlja virke till ink&psorganisationerna genom rotpost, avverkningsuppdrag
eller leveransvirke. Leveransvirke stdr for 20 procent av inkdpen men har visat pd en
nedatgdende trend de senaste dren (Swedbank et al., 2016, s 6). De skogsdgare som siljer i
form av rotpost eller avverkningsuppdrag blir bade leverantorer av virke och kunder for
avverkningstjansten till foretaget (Wasterlund & Kronholm, 2016). Det &r viktigt att



skogsforetagen bade ser skogsdgarna bade som kunder och leverantorer, da de har olika behov
och mél i de olika rollerna. Skogsindustrin har ldnge styrts av timmermarknaden och
industrins behov att forsorja sina industrier med ravara. Skogsforetagen har i stor utstrackning
tilldmpat sig av varudominerad logik, vilket innebdr att foretagen fokuserar pa produkterna
och inte tjdnsterna (Mattila et al., 2013). Vargo & Lusch (2008) har introducerat ett nytt
synsatt, tjanstedominerande logik. I tjdnstedominerad logik &r det tjdnsten som é&r den
drivande faktorn for att utbyte mellan parterna ska ske. Den fysiska varan mgjliggor att
tjédnsten gér att utfora men det dr inte den avgdrande drivkraften. Kunden och foretaget skapar
tillsammans virde for varandra och bada parter bidrar 1 virdeskapandeprocessen (ibid).
Skogsforetagen behover gora ett skifte fran varudominerad logik till tjinstedominerad logik
och forstd hur de ska skapa virde for kunden. For att kunna gora detta behdver foretagen veta
vad skogsédgarna efterfrdgar och uppskattar hos foretagen.

Tidigare studier har undersokt vad som paverkar skogsdgarna i deras val av foretag (Bergh,
2006; Enander & Melin, 2008; Johansson, 2011; Axelsson, 2013; Nilsson, 2013; Waern &
Wikberg, 2014; Ottosson, 2015; Abrahamsson, 2016; Magnusson, 2016), men endast fatal har
studerat vilka utomstaende parter/faktorer som paverkar. Vidare ar studiens omrade inte direkt
studerat, di vissa av tidigare studiers omrade delvis tickt in omradet men inte studerats
specifikt. De flesta tidigare studier inom omradet har antingen anvint kvalitativ eller
kvantitativ datainsamling, f4 har anvint sig av mixed method. Denna studie kommer
genomforas med en mixed method, bade for att f4 en forstaelse varfor skogsdgarna tycker
som de tycker men dven for att fa en uppfattning om hur stor andel av skogsidgarna i regionen
som védrderar de olika parametrarna hogst.

1.3 Syfte och forskningsfragor

Syftet med studien &r att identifiera signifikanta faktorer som pédverkar skogségares val av
foretag for skogliga atgdrder. For att uppfylla studiens syfte berordes foljande
forskningsfragor:

1. Vad péverkar skogsigarnas vid val av skogsforetag?
- Vilka faktorer paverkar?
- Vilka utomstaende parter paverkar?
2. Vilka egenskaper uppskattar skogsdgarna hos virkesinkdparna?
3. Vilka tjénster efterfrigar skogsdgarna frdn skogsforetagen och vad ska en tjdnst
innehalla for att skogsédgarna ska bli ndjda?

1.4 Uppdragets bakgrund

Denna studie skrevs i samarbete med foretaget ATA Timber. Fragestidllningen uppkom i
samband med att fallforetaget kopte upp tva nya sagverk som tidigare var i regi under Rorvik
Timber. Detta bidrar till att ATA Timber far ett nytt upptagningsomrade och nya leverantorer,
dock foljde inkoparna frdn Rorvik Timber med over till fallforetaget i samband med
uppkopet. De tycker dnda det ar intressant att fa en uppfattning av vilka faktorer som
skogségarna i den nya regionen uppskattar hos ett foretag och dess inkdpare.

En avgrinsning som blev var att endast skogsdgare i kommunerna Nissjo, Sévsj0 och
Vetlanda ingick 1 studien, eftersom dessa utgor det nya upptagningsomréadet for ATA Timber.
Vidare for de kvantitativa intervjuerna skulle skogsdgarnas fastigheter bestd av minst 50
hektar. Ytterligare avgransningar redovisas i kapitel 2.7.



1.5 Struktur i rapporten

Figur 1 visar hur arbetets atta kapitel &r sammankopplade.

Kapitel 1 Kapitel 2 Kapitel 3 'éap”,e,'i Kapitel 5 Kapitel 6 Kapitel 7 Kapitel 8
Inledning Metod Teori mpiTs Empiri Analys Diskussion SESEtS
bakgrund

Figur 1. Studiens disposition.

Kapitel 1 inleds med en beskrivning av skogsindustrins betydelse, fortsidttningsvis framstills
problemstillningen for studien. Slutligen redovisas studiens syfte och forskningsfragor samt
uppdragets bakgrund.

Kapitel 2 redogor for studiens tillvigagingssitt, kvalitetssékring, etiska aspekter och studiens
avgransningar.

Kapitel 3 redovisar relevanta teorier for studien vilket utgor studiens teoretiska ramverk som
ska underlitta forstaelsen for empirin, analys och diskussion.

Kapitel 4 innehaller empirisk bakgrund for studien, vilket innefattar leverantdrernas betydelse
for skogsindustrin och marknadsforhallanden i fallforetagets omrdde samt en kort presentation
av fallforetaget. Slutligen redovisas resultat fran tidigare studier.

Kapitel 5 behandlar studiens empiri.

Kapitel 6 innehéller en analys av studiens empiri i forhéllande till redovisade teorier i kapitel
tre.

Kapitel 7 utgors av en diskussion dar fragestillningarna fran kapitel ett besvarades. Dessutom
sdtts empirin och analysen 1 relation till tidigare studier som presenterades 1 kapitel ett och

fyra.

Kapitel 8 ar studiens avslutande kapitel dir studiens syfte besvaras i form av slutsatser och
rekommendationer till foretaget ges. Avslutningsvis redogors for forslag till framtida
forskning inom omradet.



2 Metod

Kapitlet inleds med en presentation av forskningsansats, datainsamlingsmetod och analysmetod.
Vidare foljer en beskrivning studiens tillforlitlighet och hdnsynstaganden till etiska aspekter.
Kapitlet avslutas med en beskrivning av studiens avgrdnsningar.

2.1 Forskningsansats

En studie kan antingen ha en induktiv eller deduktiv ansats (www: Dudovskiy John, 2017a;
b). En induktiv ansats kénnetecknas av att studien &r empiridriven medan en deduktiv ansats
ar teori driven. Denna studie dr empiridriven och har darfor en induktiv ansats. Robson &
McCartan (2016) beskriver tva olika forskningsmetoder, bestdmd (eng. fixed) och flexibel
(eng. flexible). Dessa metoder skiljer sig at, bade avseende design, analysmetod samt vilka
frdgor som &r relevanta att stilla vid en intervju. Robson & McCartan (2016) tar upp en tredje
metod som bestar av en blandning av bestdmd och flexibel metod, mix methods. Robson &
McCartan (2016) framfor olika designer inom mixed method, en av dessa dr seguential
exploratory design. Metoden karaktiriseras av en inledande fas dir kvalitativa data samlas in
som foljs av en kvantitativ datainsamling. Metodens kédrna &r den kvalitativa aspekten, med
stod av den kvantitativa datainsamlingen.

Syftet med studien &r att identifiera signifikanta faktorer som péverkar skogsdgares val av
foretag for skogliga dtgirder. For att fa en fOrstdelse for detta behovs en forklaring frén
skogsdgarna varfor de tycker vissa faktorer dr viktigare dn andra. Vidare &dr det intressant att
veta hur manga som tycker att vissa faktorer dr viktigare dn andra. For att bade fa forstaelsen
och en kvantifiering anvindes mix methods for att besvara studiens syfte. En kvalitativ
undersokning genomfordes forst foljt av en kvantitativ.

Fallstudier kategoriseras som en strategi och inte en metod. Enligt Robson & McCartan
(2016) kan ett fall vara en situation, en grupp, en individ, en organisation eller vad som helst
som vi dr intresserade av. I en fallstudie studeras generellt sdtt ett fenomen i en kontext, dér
olika band mellan olika parter inte dr helt tydliga. Datainsamlingen bor vara empirisk och
samlas in med hjdlp av flera olika kéllor. Denna studie faller in under beskrivningen pa
fallstudie, da den studerar en grupp skogsdgare i1 en viss region. Vidare genomfors arbetet pa
uppdrag av ett foretag och vissa av intervjufrdgorna ér direkt kopplade till fallforetaget.
Datainsamlingen for studien ar empirisk 1 form av bdde kvalitativ och kvantitativ
datainsamling.

2.2 Datainsamling

For att skapa en djupare forstdelse inom studiens berérda d&mne baserades datainsamlingen
bade av primira och sekundira data. Det primira data utgoér forstahandsinformation som é&r
specifikt utformat for studien och ligger till grund for det empiriska resultatet. Sekundéra data
bestod av en litteraturstudie.

2.2.1 Litteratursékning

En litteraturgenomgang var grunden for att undersdka vad som redan ar studerat inom dmnet.
Genom litteraturgenomgéngen identifierades och analyserades relevant information 1
forhallande till studiens syfte (Robson & McCartan, 2016). Material har inhdmtats ifran
bocker, artiklar, examensarbeten samt dvriga dokument, dessa killor beskriver Robson &
McCartan (2016) som anvidndbara kéllor. For att erhélla relevant information har foljande
sokord anvints:



Relationsmarknadsforing*/Relationshipmarketing™
Kundlojalitet*/Customer loyalty*

Tjanstkvalité*/ Service quality™®

Tjanstedominerad logik*/ Service dominant logic*
e Skogsédgare*/Forest owner™

e Skoglig leverantor*/ Forest supplier®

e Virkesinkdpare*/Wood purchasers*

Sokorden har bade anvénts enskilt och 1 kombination med varandra. Vid sokningar har
foljande databaser anvénts; Google Scholar, Web of Science samt Sveriges
lantbruksuniversitets soktjédnster primo och epsilon. Genom granskning av tidigare relevanta
studiers litteraturlista underlittades informationssokningen inom det berérda omradet.

2.2.2 Uppléagg av intervjustudie

Datainsamlingsmetoden som anvindes for att samla in primidrdata genomfordes via
semistrukturerade (kvalitativ datainsamling) och strukturerade (kvantitativ datainsamling)
intervjuer. De strukturerade intervjuerna byggde pd svaren fran de semistrukturerade
intervjuerna vilket illustreras i Figur 2.

Semistrukturerade Strukturerade
intervjuer Intervjuer
= 5 =
Kvalitativa intervjuer Kvantitativa intervjuer
Resultat

Figur 2. Studiens tillvigagangsdtt for att besvara studiens syfte och fragestdllningar och sambandet mellan de
kvalitativa och kvantitativa intervjuerna.

Syftet med de semistrukturerade intervjuerna var att skapa en djupare insikt och forstaelse i de
asikter som varje enskild skogsdgare har. Enligt Robson & McCartan (2016) ges
respondenterna storre frihet att uttrycka och diskutera sina svar vid semistrukturerade
intervjuer samt att intervjuaren har mojlighet att stélla foljdfragor pa intressanta infallsvinklar
frén skogsédgarna. Intervjuguiden for de semistrukturerade intervjuerna redovisas i Bilaga 1.
Fragorna ar uppbyggda pa ett oppet vis for att erhalla forklarande svar fran respondenterna. I
slutet av intervjuerna gavs intervjupersonerna mojlighet att komma med Ovriga asikter. I de
strukturerade intervjuerna har inte respondenterna samma frihet i sina svar da intervjuguiden
har forbestimda svarsalternativ, intervjuguiden redovisas i1 Bilaga 2. Frdgorna i de
strukturerade intervjuerna stilldes i samma ordning till alla respondenter for att mgjliggora att
resultaten kan jaimforas mellan olika bakgrundsvariabler. Strukturerade intervjuer dr ett bra
komplement i mix methods enligt Robson & McCartan (2016). Fortséttningsvis i1 arbetet
kommer begreppen kvalitativa samt kvantitativa intervjuer anvindas.

2.2.2.1 Population och urval
Eliasson (2010) beskriver population som hela den grupp som forskaren vill uttala sig om,
inom populationen finns sedan individer. Utifrdn populationen gors sedan en urvalsram som



ar en forteckning Gver populationen, vilket bildar en grund for det stickprov av individer som
ska ingd i studien. En studie kan besta av en totalundersékning da hela populationen undersoks
eller en del av populationen. Tidsramen for detta arbete medforde att det inte var mdjligt att
genomfora en totalundersokning och dirfor gjordes ett urval ur populationen. Studiens
grundldggande population bestod av skogsdgare inom fOretagets verksamhetsomrade.
Populationen begréinsades till skogsidgare som har en fastighet beldgen inom Nissjo, Sévsjo och
Vetlanda kommun.

Det finns tva olika urvalsmetoder; sannolikhetsurval och icke-sannolikhetsurval (Holme &
Solvang, 1997; Bryman & Bell, 2013). I sannolikhetsurval har personer lika stor sannolikhet
att bli utvalda till att delta 1 studien. Obundet slumpmassigt urval, stratifierat urval dr exempel
pa sannolikhetsurval. Icke-sannolikhetsurval dr inte slumpmaéssiga, utan forfattaren kan pa
olika vis wvidlja ut respondenterna, exempel vis bekvimlighetsurval, urval genom
sjdlvselektion, kvoturval samt subjektiva urval.

Urvalet for de kvalitativa intervjuerna baserades pé ett icke-sannolikhetsurval, i form av ett
subjektivt urval. Virkesinkdparna 1 omradet hade ett leverantorregister pd cirka 130
skogségare, som hade levererat virke till foretaget inom den valda regionen. Utifran detta
register valde inkdparna ut 20 representativa skogsédgare, som utgjorde respondenter for den
kvalitativa datainsamlingen.

For de kvantitativa intervjuerna bestdlldes ett register bestdende av samtliga skogségare inom
kommunerna med kraven att fastighetens storlek skulle vara dver 50 hektar och att det skulle
finnas skog pé fastigheten. Registret bestod av totalt 1587 privata skogsdgare varav 674
fastigheter var samédgda. Dessa plockades bort och kvar blev 913 skogségare. I registret fanns
skogsdgare som dgde hela fastigheten eller en del av en fastighet. I urvalet valdes skogsidgare
som antingen dgde hela eller halva fastigheten, da dterstod 745 skogsédgare. De skogsdgarna
med en mindre dgarandel valdes bort eftersom sannolikheten att dessa skogségare inte dr
insatta i skogsbruket ansdgs vara for stor. Utifrén registret genomfordes ett sannolikhetsurval 1
form av ett stratifierat urval. Parametrarna for urvalet var fordelning mellan kvinnor och méin
samt fyra fastighetsstorleksgrupper vilket visas 1 Tabell 2.

Tabell 2. Agarfordelning mellan mén och kvinnor uppdelat i fyra storleksgrupper (tabellen innehdller enbart de
skogsdgare som dger hela eller halva fastigheten) som utgor grunden for urvalsantalet

Fastighetsstorlek Totalt antal Totalt antal Totalt antal  Urvalsantal Urvalsantal

skogséigare kvinnor méin kvinnor mén
50-100 hektar 434 131 (30 %) 303 (70 %) 6 14
100-150 hektar 170 33 (19 %) 137 (81 %) 4 16
150-200 hektar 68 14 (20 %) 54 (80 %) 4 16
>200 hektar 73 16 (22 %) 57 (78 %) 5 15
Totalt 745 194 (26 %) 551 (74 %) 19 61

Urvalet baserades péa totalt 80 intervjuer, inom varje storleksgrupp sattes ett mal pa 20
intervjuer, med konsfordelningen som visas 1 Tabell 2. Férdelningen mellan mén och kvinnor
ar relativt jamn mellan storleksgrupperna. Valet att basera urvalet pa lika ménga respondenter
1 varje storleksgrupp var for att kunna jamfora om det fanns skillnader mellan grupperna. For
att dela upp grupperna mellan mén och kvinnor anvindes den totala fordelningen for att fa ett
representativt urval.



2.2.2.2 Intervjuprocessen

Innan de kvalitativa intervjuerna genomfordes, skickades ett brev (se Bilaga 3) ut till
skogsdgarna, for att forbereda skogségarna pa intervjun och informera om syftet. Bryman &
Bell (2013) foresprakar att forfattaren forvarnar respondenterna om deras medverkan i studien
och att de kommer bli kontaktade ldngre fram. Till skogsdgare som var utvalda att delta i1 de
kvantitativa intervjuerna skickades inte brev ut. Darfor att omfattningen av intervjun inte var
lika stor som de kvalitativa intervjuerna. Datainsamlingens uppbyggnad visas i Tabell 3.

Tabell 3. Datainsamlingens uppldggning

Tidsperiod Antal
Brev skickades ut 28/2-2017 20
Kvalitativa intervjuer 10/3-2017 — 22/3-2017 12
Kvantitativa intervjuer 3/4-2017 — 21/4-2017 45

De kvalitativa intervjuerna spelades in med godkinnande av respondenterna for att sedan
transkriberas. Fordelarna med detta tillvigagéngsdtt dr att intervjuaren kan dgna sig at
intervjun och inte ha fullt upp med att anteckna (Bryman & Bell, 2013). Transkriberingen &ir
en tidsddande process, men det underldttar for forfattaren vid resultatskrivande och
analysdelen (Bryman & Bell, 2013; Robson & McCartan, 2016). Tolv kvalitativa intervjuer
genomfordes. Intervjuerna avslutades nér svaren uppfattades hade uppnétt en teoretisk
mittnad, som dr nér forfattaren inte lingre upptédcker nagra nya monster (Christensen et al.,
2010). Skogsédgarnas svar fran de kvalitativa intervjuerna kategoriserades och blev till
svarsalternativ i de kvantitativa intervjuerna, se Bilaga 4.

I de kvantitativa intervjuerna skulle respondenterna pa en skala mellan ett och fem ange hur
viktiga olika faktorer ar for dem. Skalan var uppbyggd pa foljande vis:

1. Mycket oviktigt
2. Oviktigt

3. Neutral

4. Viktigt

5. Mycket viktigt

Eftersom varje friga hade fyra till fem parametrar valdes att skogsdgarna inte behdvde
rangordna faktorerna utan enbart ge dem ett betyg. Valet grundas i att det hade varit svart for
skogsdgarna att rangordna faktorerna nir de inte ser faktorerna framfor sig. Effekten blev att
respondenterna kunde sitta exempelvis en femma pa alla faktorer.

Intervjuerna genomfordes via telefon dé respondenterna var geografiskt utspridda. Bryman &
Bell (2013) och Robson & McCartan (2016) tar upp for- och nackdelar med telefonintervjuer.
Telefonintervjuer dr billigare jamfort med intervjuer 6ga-mot-6ga, samt att det kan vara lattare
for intervjuaren att stélla kénsliga fragor. Daremot foresprakar forfattarna att inte genomfora for
langa telefonintervjuer, runt 30 minuter medan en personlig intervju kan vara upp till en timme.
En nackdel med telefonintervjuer &r att personerna inte ser varandras uttryck, minspel och
gester, vilket kan sdga mycket av hur en person reagerar pa en viss fraga. Det kan dven véndas
till sin fordel, gdllande att intervjupersonen inte paverkas av olika faktorer hos intervjuaren,
exempel vis kon, klass och alder. Detta kan paverka intervjupersoner i personliga intervjuer att
de svarar pé ett sitt som de tror att intervjuaren uppskattar. Forr ansdgs personliga intervjuer



mer representativa dn telefonintervjuer, men 1 dagsldget ar intervjumetoderna likstdllda enligt
Bryman & Bell (2013).

2.3 Svarsandel och bortfallsanalys

Bortfallsanalysen for respondenterna i de kvantitativa intervjuerna visas i Tabell 4.

Tabell 4. Bortfallsanalys for respondenterna i de kvantitativa intervjuerna, fordelat mellan kvinnor och mdn i
fyra fastighetsstorleksgrupper

Stickprovsstorlek  Svar  Ejnabar  Ville ej medverka Svarsandel

Kvinnor 50-100 hektar 6 1 2 3 17 %
Miin 50-100 hektar 14 9 3 2 64 %
Kvinnor 100-150 hektar 4 3 1 - 7%
Mi:in 100-150 hektar 16 10 3 3 63 %
Kvinnor 150-200 hektar 4 - 1 3 0

Miin 150-200 hektar 16 9 3 4 56 %
Kvinnor >200 hektar 5 1 1 3 20 %
M:in >200 hektar 15 12 1 2 80 %
Totalt 80 45 15 20 56 %

Mainnen har en jamnare svarsfordelning &n vad kvinnorna har. Av de skogsdgare som valde att
delta i undersdkningen var det ingen som valde att avbryta intervjun. Kategorin ’ej nébar” innebér
att antingen fanns det inget telefonnummer till skogsigaren eller att personen inte svarade. Vid tva
olika tillfdllen ringdes skogsdgaren upp. Vidare skickades sms ut med informationen att de var
utvalda att medverka i undersokningen, och om de var intresserade att medverka var de vilkomna
att ringa upp mig. Av kvinnorna som inte ville medverka var de vanligaste anledningarna att det
var deras man som var ansvarig eller att de inte sjdlva hade nagon kunskap om skogen. Ingen av
de manliga respondenterna hdnvisade till nigon annan &dgare.

2.4 Analysmetod

Analysmetoderna for kvalitativa och kvantitativa data skiljer sig 4t i olika avseenden
(Christensen et al., 2010). Kvalitativa data kan innehélla mycket information, déarfér behovs
en plan for att f4 data hanterbart. Robson & McCartan (2016) foresldr att innan
datainsamlingen paborjas ska forfattaren ha en plan for hur data ska sammanstillas och
analyseras. Forfattarna forklarar ett antal olika analysmetoder for kvalitativt data, varav en ér
tematisk analys. Forfattarna beskriver tematisk analys utifran fem steg;

Bekanta dig med datamaterialet
Utveckla koder

Identifiera teman

Konstruera tematiska nétverk
Samordning och tolkning

Nk W=

Det forsta steget berdr mestadels de forfattare som inte sjélva har samlat in data, utan fatt del
av det frdn annat hall. D4 &r det extra viktigt att forfattaren sitter sig in i materialet. I steg tva,
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att utveckla koder, foresprdkar Robson & McCartan (2016) att inte ta bort nagot data utan att
inkludera alla aspekter i olika koder. Nar kodningen ar klar kan tematiseringen borja, vilket
syftar till att sammanlénka olika koder i1 bredare kategorier. I steg fyra sétts de olika teman 1
relation till varandra for att skapa olika nétverk. Det sista steget &r att analysera inom nétverk
men dven mellan olika nitverk for att fa en forstaelse hur olika nédtverk hdnger samman.

Utifran studiens syfte att identifiera signifikanta faktorer som paverkar skogségares val av
foretag for skogliga atgérder, passar tematisk analys bra. Detta for att i tematisk analys kodas
och kategoriseras data for att bli hanterbart samt att det underléttar analysen. Studiens metod
ar att svaren i den kvalitativa datainsamlingen ska ligga till grund for svarsalternativen for den
kvantitativa datainsamlingen, detta &dr ytterligare en anledning till att tematisk analys é&r
lamplig for denna studie.

Respondenternas svar fran de kvantitativa intervjuerna registrerades under intervjun i Excel.
Resultatet fran de kvantitativa intervjuerna analyserades med medelvérde, standardavvikelse
samt chi-tvd test. Medelviarde och standardavvikelse berdknades i Excel och chi-tvé testet
gjordes 1 Minitab. Chi-tva test anvdnds for att sla fast hur sékra vi kan vara pd att det finns ett
samband mellan tva parametrar (Samuels ef al., 2012; Robson & McCartan, 2016). Ett chi-tva
test bygger pa en jamforelse mellan forvintade frekvenser och observerade frekvenser. I ett
chi-tva test anvdnds hypoteser, dir nollhypotesen innebér att det inte finns nagot samband
mellan parametrarna. For att studera om noll hypotesen kan forkastas eller inte anvédnds p-
virde. Generellt sett anvidnds ett p-viarde pa 0,05 som riktlinje, och dir ett viarde 6ver 0,05
indikerar att nollhypotesen dr sann och ett virde under att den kan forkastas. I denna studie
har p-vérde pa 0,05 anvénts for att studera om signifikanta samband uppstod mellan frégornas
faktorer och respondenternas bakgrundsvariabler. For bakgrundsvariablerna kvinnor och
utbor var det for f4 svarande for att ett p-virde skulle kunna berdknas. Da jimfordes det
forvintade virdet med det observerade och om det fanns stora skillnader kategoriseras detta
som att resultatet pekar mot att ett samband kan finnas.

2.5 Kvalitetssakring

Bryman & Bell (2013) och Christensen et al. (2010) tar upp ett antal olika kvalitetssdkrings-
parametrar, vilka redovisas i1 Tabell 5.

Tabell 5. Kvalitetssdkringsaspekter for studien, validitet, reliabilitet och trovirdighet (Christensen et al., 2010, s
290, 308; Bryman & Bell, 2013, s 63)

Kvalitetsaspekter Indelningar Kopplade kapitel i arbetet
Validitet 1. Intern validitet 1. Kapitel sex — analys
Extern validitet 2. Kapitel tva och sju — metod
respektive diskussion

Reliabilitet 1. Intern reliabilitet 1. Kapitel tva - metod

2. Extern reliabilitet 2. Kapitel tva - metod
Trovirdighet 1. Tillforlitlighet Kapitel tvé - metod

2. Overforbarhet

3. Palitlighet

4. Bekriftelse

Validitet handlar om trovérdighet och hur vél resultatet stimmer dverens med verkligheten,
vilket bendmns som intern validitet (Christensen et al., 2010). Vidare beskriver Bryman &
Bell (2013) intern validitet som att det ska finnas en koppling mellan det redovisade resultatet
och teoretiska idéer som framkommer i studien. Extern validitet innebér i vilken utstrackning
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som resultatet kan generaliseras och kopplas till andra miljoer (Bryman & Bell, 2013). I
fallstudier ar det vanligt att en kombination av kvalitativ och kvantitativ datainsamling
anvénds for att stirka generaliseringen. (Bryman & Bell, 2013). Om studien kan generaliseras
bygger delvis pa hur urvalet genomfordes. Det dr av stor vikt att urvalet dr representativt och
att inga grupper inom populationen dr over eller under representerade. Robson & McCartan
(2016, s 173) beskriver generalisering i flexibla metoder utifran Maxwell (1992) indelning i
intern och extern generalisering. Intern generalisering innebédr generalisering av slutsatser
inom studien. Extern generalisering innebdr generalisering av slutsatser utanfor studiens
omrade.

Extern reliabilitet innebér 1 vilken grad studien dr upprepbar (Bryman & Bell, 2013). Studier
som baseras pd kvalitativ datainsamling dr svéra att upprepa i och med att de ofta studerar
sociala betingelser och miljoer som fordndras Gver tiden. Intern reliabilitet innebdr att
forfattarna/forfattaren tolkar resultaten lika mellan olika datainsamlingstillfillen (ibid). 1
kapitel tvd redovisas studiens metod, dér tillvigagangssittet beskrivs och inom vilka
tidsramar som studien har pagatt. Detta arbete har genomforts enskilt och dérfér minskar
risken for olika tolkning av primérdata.

Forutom att validitet och reliabilitet bedoms 1 kvalitativa studier, foresprakas det ocksa att
trovardighet ska beaktas (Bryman & Bell, 2013). Trovéardigheten bestér av fyra olika kriterier:
tillforlitlighet, dverforbarhet, pélitlighet och konfirmering/bekriftelse. Tillforlitlighet innebér
att studien har utforts enligt de regler som finns samt att forfattaren kontrollerar att denne har
uppfattat respondenternas svar ritt, deltagarvalidering. Inom tillforlitlighet ingdr &ven
triangulering, vilket innebér att forfattaren anvander mer dn en metod eller datakélla i studien.
Omfattningen av forfattarens beskrivning av tillvigagingsittet for studien pdverkar om
studien kan Overforas och séttas i kontext till andra miljoer. Palitlighetens syfte ar att
sdkerhetsstélla att forfattaren dokumenterar alla faser inom studien sd att utomstdende kan
uppskatta studiens trovirdighet. Konfirmering eller bekriftelse innebir att forfattaren inte har
paverkats av personliga insikter utan har handlat i god tro.

2.6 Etiska aspekter

Kvale & Brinkman (2009) beskriver fyra olika problemomriden som forfattare ska vara
medveten om under hela studien, informerat samtycke, konfidentialitet, konsekvenser samt
forskarens roll. Utifran informerat samtycke ska fOrfattaren informera respondenterna om
syftet med studien, att det &r frivilligt att medverka och att svaren behandlas konfidentiellt.
Konfidentialitet innebér att privata upplysningar som framkommer i intervjuerna inte kommer
avslojas. Om sadana upplysningar ska presenteras eller att det finns en risk till att utifrén
informationen kan personen pekas ur, bor informationen godkidnnas av respondenterna innan
publicering. Forfattaren ska beakta vilka konsekvenser som kan uppkomma f{or
respondenterna nir arbetet publiceras. En atgérd som forfattaren kan genomfora ar att efter
intervjun, sammanfatta respondentens svar for att sdkerstdlla att forfattaren uppfattat svaren
pa ritt sitt. Den sista osdkerhets dimensionen &r forskarens roll, som innebéar att forfattaren
utifrdn kunskap om etiska riktlinjer och virdefrdgor ska gora val dir vetenskapen och etiken
skiljer sig. Forskarens moral inbegriper forskarens moraliska integritet samt engagemang och
kénslighet for moraliska fragor.

Informerat samtycke formedlades till respondenterna via ett brev (Bilaga 3) 1 de kvalitativa
intervjuerna. Detta var uppskattat av respondenterna da de péd forhand visste vad jag skulle
fraga om. Syftet beskrevs i inledningen av samtalet for respondenterna i de kvantitativa
intervjuerna I intervjuerna uppgavs att respondenterna dr anonyma och att svaren kommer
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generaliseras. Detta uppskattades av samtliga respondenter, men vissa angav att det inte
spelade nagon roll da de stod for va de sa. Vidare sammanfattades svaren fran de kvalitativa
intervjuerna efter varje fraga samt att 1 de kvantitativa intervjuerna upprepades deras svar efter
varje fraga.

2.7 Avgransningar

Studien &r inriktad att undersoka vad som paverkar skogsdgarnas val av foretag for en skoglig
atgird. Det fick till f6ljd att vissa avgransningar avseende metod, teori och empiri sattes.

2.7.1 Metodavgrénsningar

Alla metodval far konsekvenser for studien vilket forskaren inte kan kontrollera men som
forskaren bor kdnna till (Robson & McCartan, 2016). Denna studie genomfdrs som en
fallstudie dér datainsamlingen bestod av kvalitativa och kvantitativa intervjuer. Generellt sitt
kan inga generaliserbara slutsatser dras med fallstudie som metod, dd antalet respondenter
tenderar att vara for fa (Robson & McCartan, 2016). Vid anvidndande av kvantitativa
intervjuer uppgick antalet respondenter till ett storre antal &n vid endast kvalitativa intervjuer,
vilket bidrog till att generella slutsatser kunde dras utifrdn de kvantitativa intervjuerna.
Déremot utifran de kvalitativa intervjuerna kan inga generaliserbara slutsatser dras, men
utifrdn respondenternas svar fis en uppfattning av deras varderingar. Tolv olika skogsidgare
intervjuerades vilket gor att olika synsitt inkluderades.

2.7.2 Teoriavgrénsningar

Resultatet ska kunna kopplas samman med studiens redovisade teorier vars syfte ar att ge en
forklaring till en situation eller ett fenomen. Robson & McCartan (2016) beskriver detta som
en forsdkran att studien gér i linje med hur andra forskare ser pa dmnet. Genom en
litteraturgenomgéng skapades en forstaelse om vad som tidigare sagts om detta amne. Utifrdn
dessa aspekter har sedan ndrkopplade teorier medtagits i det teoretiska ramverket som
presenteras 1 kapitel tre. Det teoretiska ramverket innehdller kundlojalitet,
relationsmarknadsforing, tjanstedominerad logik och tjanstekvalité. Dessa teorier ska ge en
forstdelse for vad skogsdgarna tycker &dr viktigt vid val och foretag och pd sd vis ge
fallforetaget en overblick pa vad de ska fokusera pa.

2.7.3 Empiriska avgransningar

Enbart skogsdgare i kommunerna Néssjo, Sévsjo och Vetlanda har ingatt i studien, vilket kan
ha péaverkat det empiriska resultatet. I de kvantitativa intervjuerna gjordes dven
avgriansningarna att skogsdgarna skulle ha en fastighet med mer &n 50 hektar, att fastigheten
skulle ha skog samt att de skulle vara hel eller halv dgare av fastigheten. Eftersom
intervjuerna utgick fran en intervjuguide med pa forhand bestimda frdgor kan andra viktiga
aspekter ha forbigatts. Respondenterna i de kvalitativa intervjuerna hade dock mojlighet i
slutet av intervjun att tilldgga ovrig information om de dnskade.
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3 Teori

I detta kapitel redogors olika termer, begrepp och modeller ur ett teoretiskt perspektiv som
sedan ska std till grund for att forstd empirin i kapitel fem och analysen i kapitel sex ddr en
koppling mellan teori och empiri gjorts. Kapitlet forklarar teorier som beror marknadsforing,
kundlojalitet, tjinstedominerad logik och tjdnstekvalite.

3.1 Relationsmarknadsforing

Ett paradigmskifte inom marknadsforing héller pa att ske eller har pd vissa hall redan skett
(Gronroos, 1994). Fokus for marknadsforing flyttas fran transaktionsmarknadsforing till
relationsmarknadsforing. Relationsmarknadsforing &dr ett relativt brett begrepp och har
standigt utvecklats och ddrmed har ett antal olika definitioner vuxit fram. Gummesson (2002,
s 16) definierar relationsmarknadsforing som foljande:

“Relationsmarknadsforing dr marknadsforing som sdtter relationer,
ndtverk och interaktion i centrum”.

Ovanstdende definition kan jamforas med Gronroos (1992, s 147) definition:

“"Marknadsforing innebdr att etablera, upprdtthdlla och forstirka
lonsamma relationer med kunder och andra parter, sa att de inblandade
parternas mdl kan uppnds. Detta dstadkommes genom omsesidiga utbyten
och uppfyllelser av loften”.

Trots de nagot olika definitionerna av relationsmarknadsforing &r det 6vergripande malet att
skapa och uppratthélla langsiktiga relationer (Gronroos, 1992; Ravald & Gronroos, 1996;
Gummesson, 2002; Bansal ef al., 2004). I och med att marknader mognar och konkurrensen
hardnar behdver foretagen flytta fokus frdn transaktionsmarknadsféring mot
relationsmarknadsforing (Gronroos, 2008). Skillnader mellan transaktionsmarknadsforing och
relationsmarknadsforing visas 1 Tabell 6.

Tabell 6. Skillnader mellan transaktionsmarknadsforing och relationsmarknadsféring i fem olika omrdden
(Gronroos, 1994, s 11; Echeverri & Edvardsson, 2002, s 47)

Transaktionsmarknadsforing Relationsmarknadsforing
Fokusomraden Fokus pa forséljning Fokus pa kundtrohet
Produktens egenskaper ér i fokus Kundnyttan stér i fokus
Priselasticitet Kunder tenderar att vara priskdnsliga ~ Kunder tenderar att vara mindre
priskénsliga
Tidsperspektiv Kort tidsperspektiv Langt tidsperspektiv
Kundvardens betydelse ~ Svag betoning pd kundvérd Stark betong pa kundvard
Kvalitetsdimension Kvalitet géllande produkt och resultat ~ Kvalité géllande relationer

Echeverri & Edvardsson (2002) beskriver att inom transaktionsmarknadsforing fokuserar
foretagen pd forsiljning och produkternas egenskaper, och inte kunderna i sig. Effekten av att
foretagen inte identifierar sina kunder blir att de inte heller engagerar sig i sina kunder, vilket i
sin tur resulterar 1 att foretagen far ett begrinsat antal kundkontakter. Foretagen arbetar med
korta tidsperspektiv inom transaktionsmarknadsforing eftersom foretagen enbart fokuserar pa
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den enskilda transaktionen. Inom relationsmarknadsforing fokuserar foretagen pé ldngsiktiga
relationer. En fordel som uppkommer é&r att kunderna ofta blir mer lojala gentemot foretaget,
jamfort med transaktionsperspektivet. Foljden av lojala kunder dr generellt att kunderna blir
mindre priskénsliga eftersom foretaget erbjuder nigot sorts mervérde. Foretagets formaga att
ur ett langsiktigt perspektiv tillfredsstilla sina kunder leder till att starka relationer byggs upp.
En viktig aspekt som Echeverri & Edvardsson (2002) framhéver for att lyckas uppnd starka
relationer dr att foretagen haller det dem lovar. En aspekt som ocksa péaverkar tilliten &r
antalet kontaktpersoner som kunden har, ju firre kontaktpersoner desto storre &r
sannolikheten att langsiktiga relationer uppnas.

I en relation mellan kunden och foretaget far kunden olika férdelar, dessa kan delas in i tre
kategorier; sdkerhet, sociala fordelar, sdrskilda formaner (Gronroos, 2008). Nar kunden har
en tilltro till sin samarbetspartner och kénner att partnern ar pélitlig uppstar en sidkerhet hos
kunden gentemot foretaget. Sociala fordelar innebir att kunden blir igenkénd av personalen
samt att det utvecklas en vianskap mellan kunden och de anstillda. Sarskilda férmaner uppstar
for en kund nidr den personen prioriteras hogre dn andra kunder. Foretaget kan exempel vis
erbjuda kunden tilliggstjanster och formanliga priser. Vidare resulterar langsiktiga relationer i
mindre relationskostnader for bada parter. Parterna har efter hand lirt sig hur de pa
effektivaste sétt interagerar med varandra (Gronroos, 1994). For kunden bidrar det till
minskande transaktionskostnader avseende kostnader som uppstér vid byte av handelspartner.

Inom relationsmarknadsforing &r det tillit och atagande (commitment) inom relationen som &r
viktigt (Bansal et al., 2004), inte makt och dess mdjlighet att kora 6ver andra (Morgan &
Hunt, 1994). For att foretagen ska uppna tillit hos kunderna behover de involvera kunden i
samarbetet och arbeta for en 14ngsiktig relation. Morgan & Hunt (1994) beskriver tillit som
nidr den ena partnern har fortroende for den andra partens tillforlitlighet och integritet.
Integriteten paverkas av hur foretaget visar kunden arlighet, kompetens, ansvar, rittvishet och
hjalpsamhet. Tillit &r grunden for att kunden ska bli lojal till foretaget. Forfattarna beskriver
atagande som ndr den ena parten tror att relationen mellan parterna dr sa viktigt att parten gor
allt for att relationen ska fortsdtta. Tillit och anfortroende hos kunderna skapar foretaget
genom foljande faktorer:

Foretaget erbjuder battre resurser

Mojligheter och fordelar till kunden jamf6rt med konkurrenter
Uppné hoga standarder av foretagets vérde

Kommunicera relevant information till kunden

Att foretaget inte skapar fordelar for sig sjdlv som skadar kunden

Bansal et al. (2004) beskriver tre olika kategorier av atagande; kdnslomdssigt dtagande,
fortsatt dtagande samt normativt dtagande (Gruen et al., 2000; Bansal et al, 2004).
Kénslomassigt atagande uppstdr nir kunden kinner sig kénsloméssigt bunden till foretaget péd
ett positivt sitt. Fortsatt atagande uppstar nir kunden kinner att relationen maste fortga, pa
grund av brist pa alternativ eller de kostnader som skulle uppsta i att avsluta relationen.
Normativt atagande innebdr att kunden kénner att denne bor bibehalla relationen med
foretaget utifrdn moraliska grunder.

Den traditionella marknadsforingsmixen bestdende av de 4 p:na, pris, produkt, paverkan och
plats &ar inte lampliga att applicera pa relationsmarknadsforing (Gronroos, 1994). En
utveckling har skett av den traditionella mixen till en mix bestdende av de fyra ursprungliga
p:na samt tre ytterligare faktorer; personer (anstillda), processer (arbetsprocesser) och
kundservice (Christopher et al., 1991; Rafiq & Ahmed, 1995). Den utvecklade mixen ar mer
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anpassad for tjanster och relationsmarknadsforing. Personer och processer behandlar hur
kunden upplever tjidnsten. Anstillda paverkar kundens upplevelse av tjdnsten i och med att
tjdnsten ofta produceras samtidigt som den konsumeras, personkemin och atagande fran
personalen blir pa sd vis viktiga paverkande faktorer. Processer behandlar de produkter som
behovs for att utfora tjansten, hur dessa paverkar kundens upplevelse, angéende farg, design,
ljudnivd runt omkring etc. Slutligen den sista parametern kundservice, som innebér att
individuella eller segmenterade kunder ska behandlas olika utifran deras preferenser.

3.2 Kundlojalitet

Kundtillfredsstillelse dr ett viktigt kriterium for att uppné kundlojalitet. S6rqvist (2000, s 101)
definierar lojalitet som:

"En stark 6vertygelse att fortsdtta képa en vara eller tjdnst trots paverkan
utifran att byta leverantor”.

Hur kunden upplever en produkt eller tjanst ligger till grund for om kundtillfredsstillelse
uppnas. Sorqvist (2000) skiljer pé transaktionsspecifik och ackumulerad kundtillfredsstillelse.
Transaktionsspecifik kundtillfredsstéllelse fokuserar pa upplevelsen som kunden har vid ett
tillfille av en produkt eller tjdnst. Ackumulerad kundtillfredsstéllelse baseras pa kundens
upplevelse vid upprepade ginger. Inom den ackumulerade kundtillfredsstillelsen blir pa sa vis
dven relationer viktiga i och med att kundtillfredsstéllelsen utvdrderas av kunden ur ett
langsiktigt perspektiv. Kundtillfredsstéllelsen paverkas av kundens forvantningar pa varan
eller tjansten. I vilken grad konkurrenterna har liknade varor och tjénster paverkar ocksé
kundens forvéntningar och upplevelse. Det &dr viktigt for foretagen att ha kdnnedom om
kundernas forvéntningar och hur de dven i vissa fall kan paverka den. Sérqvist (2000) tar upp
ett antal parametrar hur foretagen paverkar kundernas forvantningar.

Tidigare erfarenhet
Marknadsforing och reklam
Image och rykte

Betydelse och intresse
Tredje parts information
Produkten/tjdnstens pris

Upplevelsen vid tidigare kop har stor pdverkan pa kundens forvintningar infor nésta kop dar
en negativ upplevelse har stérre paverkan an positiv upplevelse. Foretaget ger kunden
forvintningar genom dess marknadsforing. Det ar viktigt att foretagen marknadsfor sina
produkter och tjénster pa ett representativt sdtt som de sedan kan uppfylla. Kundens
forvintningar kan gélla en eller flera delar inom foretaget, exempelvis en vara eller tjdnst som
paverkar kunden genom image och rykte. Vilken betydelse produkten har for kunden
paverkar hur vél kunden dr példst om produkten. Om produkten har en stor betydelse for
kunden kommer kunden vara vél példst och ha hoga forvintningar. Motsatsen till om
produkten inte har ndgon betydelse kommer kunden inte vara paldst och inte ha si hoga
forvantningar. Information fran exempel vis media och branschorganisationer péverkar
kundernas forvantningar. Det finns ett samband mellan pris och kundens férvéntningar. Vid
ett hogt pris har kunden hoga forvantningar och vice versa vid ett lagt pris.

Vidare paverkar kundens lojalitet foretagets lIonsamhet genom kvalité och kundtillfredsstillelse
(Sorqvist, 2000), vilket illustreras i Figur 3.
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Kvalité ___»| Kundtillfreds- ey Lojalitet

stallelse

Lonsamhet

Figur 3. Faktorer som pdaverkar foretagets lonsamhet relaterat till kundrelationen. Egen bearbetning, inspirerad
av Sorqvist (2000, s 45).

Kvalitéaspekten innefattar i1 vilken grad foretaget uppfyller kundernas behov och
forvantningar. Om foretaget kan visa pé att de har hog kvalité pa sina tjanster och produkter
leder det foljande fordelar: foretaget kan ta ut ett hogre pris, far ett battre rykte samt fa en
effektivare verksamhet. Dessa parametrar paverkar 16nsamheten positivt samt att kvalitativa
erbjudanden leder till ndjda kunder. En n6jd kund kdper ofta mer produkter, tipsar andra
konsumenter om foretaget samt en 6kad vilja till att skapa en relation med foretaget. En hog
kundtillfredsstéllelse bidrar till att kunderna blir lojala till foretaget. Med lojala kunder far
foretaget sdkra intdkter, de kan minska sin marknadsforing och kunderna &r mindre
priskdnsliga. For att foretaget ska uppna en hog Ionsamhet &dr det viktigt att ta alla aspekter i
beaktning. Foretagen bor borja med kvalit¢ aspekten for att vidare utveckla
kundtillfredsstéllelse och slutligen lojalitet hos sina kunder. Dessutom paverkas foretagets
lonsamhet ocksd av foretagets formaga att skapa tillit hos deras samarbetspartner och hur
foretaget differentierar sig gentemot konkurrenterna (Gronroos, 1999). En ytterligare aspekt
som paverkar I6nsamheten &r att det dr upp till fem ganger dyrare att hitta nya kunder an att
behalla de befintliga (Bergman & Klefsjo, 2012). Dérfor dr det viktigt for foretagen att varda
sina relationer med de befintliga kunderna.

Kundens tillfredstéllelse beror av virdet pa tjinsten eller produkten (Ravald & Gronroos,
1996). Kundens upplevda virde beskrivs av Monroe (2003) som forhallandet mellan upplevd
kvalité eller fordelar och upplevd uppoffring. Upplevd uppoffring innehéller alla kostnader
som uppkommer for kunden i och med ett kop. Upplevda fordelar bestar av en kombination
av fysiska attribut, service och teknisk support som kunden erhéller i och med kdpet av varan
eller tjdnsten. Foljaktligen om tillfredsstdllelsen beror av virdet, beror det ocksa pa kostnaden
av uppoffringen (Ravald & Gronroos, 1996). Kunderna jamfor olika foretags prisforslag nér
de utvirderar olika erbjudanden. Enligt Monroe (2003) minskar priskénsligheten med tiden 1
en relation men priset har &ndé en viktig roll nir kunden utvirderar olika erbjudanden.

Beroende pa hur stark och hur ldnge relationen har pdgatt, paverkas kundens lojalitet
gentemot foretaget. Gummesson (2002) delar in kunderna i olika segment beroende av hur
lojala de dr mot foretaget, detta illustreras i Figur 4.
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Aktiv
Marknadsforare

Supporter
Klient
Kund

Kunddmne

Figur 4. Lojalitetsstegen, fem steg som illustrerar i vilken grad kunden dr lojal till foretaget. Egen bearbetning,
inspirerad av Gummesson (2002, s 32).

Stegen borjar med kundédmne, vilket dr den forsta kontakten mellan foretaget och koparen.
Om ett avtal bildas mellan parterna och en affir genomfors Overgar koparen till att bli en
kund. Om kunden sedan fortsétter att gora affarer med foretaget blir kunden en klient vilket dr
representerat i det tredje steget i stegen. Vid fortsatta affarer overgar klienten till att bli
supporter och slutligen en aktiv marknadsforare. Enligt Gummesson (2002) har foretagen for
stort fokus pa kunderna langst ner i stegen och inte pa de Oversta stegen. For att foretagen ska
bli effektiva med relationsmarknadsforing behdver de dven dgna sig at kunderna i de dvre
stegen.

3.3 Tjanstedominerad logik — Service dominant logic

Marknadsforing har ldnge varit inriktad mot den traditionella varudominerande logiken, vilket
har ett fokus mot transaktionsperspektivet. Detta synsitt fokuserar pd materiella resurser och
produkten ar det centrala (Vargo & Lusch, 2004). Under de senare aren har ett annat synsatt
vuxit fram som bendmns tjdnstedominerad logik, vilket fokuserar pd immateriella resurser,
samarbete 1 virdeskapandeprocesser samt relationer. Effekten av detta paradigmskifte ar att
fokus flyttas fran operanda resurser till operanta resurser. Operanda resurser motsvarar
foretagens maskiner, verktyg, mark etc. medan de operanta resurserna exempelvis avser
ménniskors formagor, skickligheter och erfarenheter. Med detta fordndrade synsdtt blir
foretagets viktigaste resurs personalens kunskap och skicklighet att varda kundrelationer.
Foretagens mal ér att hela tiden stdva mot att ge sina kunder konkurrenskraftiga erbjudanden,
diar kunden dr 1 centrum. Foretagets anstdllda samarbetar med kunderna for att finna den
optimala 16sningen for den specifika kunden. Foretaget ldr sig och utvecklas med hjdlp av
kundernas olika behov. Inom den tjinstedominerande logiken &r marknadsféring en
kontinuerlig ldrande process for foretagen.

Den tjdnstedominerande logiken grundar sig ifrdn borjan av atta som véxte fram till tio
grundlaggande premisser (Vargo & Lusch, 2004, 2008). I Tabell 7 studeras dessa premisser
som forklarar tjinstens karaktdr, innehall, virde, kunder och konkurrensfordelar. Utifran
dessa premisser kan foretagen bittre forstd och planera sin marknadsforing, samt f4 en
utvidgad syn pa foretagets kunder, I[onsamhet, kvalité och utveckling.
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Tabell 7. De tio grundliggande premisser inom tjdinstedominerad logik (Vargo & Lusch, 2004, 2008)

Grundliggande premisser (FP) inom SDL

Forklaring

FPI
Tjanster ir den fundamentala grunden
for utbyte.

Tillimpning av operanta resurser (kunskap och erfarenhet),
”service”, dr grunden for allt utbyte.

FP2
Indirekta utbyten doéljer grunden for det
fundamentala utbytet.

Tjanster tillhandahalls genom komplexa kombinationer av
produkter, pengar och institutioner, dessa doljer ibland sjélva
tjédnsten, som pa sa vis inte alltid blir sa uppenbar.

FP3
Produkter dr mekanismer for att
distribuera tjanster

Produkter ar endast vardefulla nér de nyttjas, déarfor ses
produkter som distribueringsmekanismer for tjénster.

FP4
Operanta resurser éir den fundamentala
killan till konkurrensfordelar

Mainniskors kunskap och erfarenhet ér kéllan for att uppna
konkurrensfordelar.

FP5
Alla ekonomier ir tjinste-ekonomier

Tjénsten har blivit allt tydligare i och med specialisering och
outsourcing.

FP6
Kunden ér alltid en medskapare av virde

Virde skapas av kunden i konsumtionsdgonblicket, virde kan
inte skapas i forvag.

FP7
Foretagen kan inte leverera virde utan
enbart erbjuda virdeforslag

Foretagen kan erbjuda sina resurser for att i samarbete med
kunden skapa virden, utifran kundens forslag. Foretaget kan inte
skapa eller leverera virde sjdlva.

FP8
En tjinsteinriktad syn ir till sin natur
kundorienterad och relationsbetonad

Tjénster ar kunddrivna och skapade mellan parterna, darfor ar de
naturligt kundorienterade och relationsbetonade

FP9
Alla sociala och ekonomiska aktorer
interagerar resurser

Organisationer, grupper och individer &r ekonomiska aktorer
med olika resurser som skapar forutséttningar for en tjénst.

FPI10

Virde ér alltid unikt och fenomenologisk
(empiriskt, erfarenhetsmiissigt)
individuellt

Kunderna har en subjektiv uppfattning till tjinsten som foretaget
erbjuder, eftersom virdet uppfattas subjektivt upplever kunderna
samma tjanst pa olika vis.

Tjanstedominerad logik innebér att foretaget tillsammans med kunden skapar virde. Vargo &
Lusch (2004) diskuterar att det inte dr produkten som utgdr vérdet, utan vérdet skapas i
interaktionen mellan foretaget och kunden som sker via relationsprocessen. Foretagen kan
inte skapa virde sjélva, utan de kan enbart frimja skapandet av relationer med kunderna som
har potential till viardeskapande. Enligt Echeverri & Edvardsson (2012) fokuserar allt fler
foretag pé tjanstemarknadsforing. Anledningen som forfattarna ger &r att det ar enklare och
mer lonsamt for foretagen att arbeta med att varda befintliga relationer dn att locka nya, dven
om detta ocksd dr viktigt.

3.4 Tjanstekvalité

Marknadsforing bygger pa relationen mellan foretaget och kunden (Christopher et al., 1991),
och relationen byggs i sin tur upp av tjdnster och dess kvalité. Tjénsterna ska baseras pa
kundernas behov och urskilja sig fran vad konkurrenterna erbjuder. Kvalitén bestims utifran
kundernas perspektiv och ska regelbundet undersokas och overvakas. Christopher et al.
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(1991) beskriver kvalit¢ som hur vérdefullt och unikt féretagets erbjudande dr for kunden
jamfort med andra foretags erbjudanden. Kvalitén dr skillnaden mellan vad kunden forvéntar
sig av tjdnsten och hur personen upplever tjansten.

Echeverri & Edvardsson (2002) tar upp tre olika parametrar som karaktiriserar en tjénst.

e Tjdnster &r immateriella och forgéngliga egenskaper
e Samproduktion och kunden dr medproducent
e Heterogenitet

Tjanster produceras samtidigt som de konsumeras, dir kunden dr medproducent. Detta gor det
svart for kunden att bedoma tjansten i forviag samt att tjanster blir svara att forklara. Kunderna
kan diremot forsoka utvirdera tjinsten innan genom att studera dess materiella egenskaper,
eftersom en tjinst mestadels utfors med hjélp av olika materiella redskap. I och med att
kunden #r medproducent av tjénsten, dr det svért att standardisera tjénster. Aven att kunder
upplever och uppskattar tjdnster pd olika sitt, leder till att det dr svart att standardisera
tjdnsterna. Det blir dven svart for foretaget att styra tjénsteprocessen och dess resultat pa
grund av att kunder upplever tjdnsterna péd olika sitt. Effekten av att tjansten produceras,
levereras, konsumeras och marknadsfors samtidigt &r att tjdnsten inte kan lagras, samt att det
ar viktigt att gora rdtt frdn borjan. Marknadsforing av en tjinst bygger ofta pa kundens
upplevelse av tjénsten.

Ur ett tjansteperspektiv befinner sig kunden i centrum. Foretagens mal dr att uppfylla kundens
forvantningar och behov. Foretagen kan paverka kundens upplevelse till en viss grad men
kunden péverkas dven av andra faktorer, vilket visas i Figur 5.

s e
- —K—o—n_t;k_t;);rson Ovri;a- ;L:r;d_e_r_ -
System Fysiska produkter

________________________

Figur 5. Direkta (innanfor den streckade linjen) och indirekta (utanfor den streckade linjen) faktorer som
paverkar kundens upplevda kvalité. Egen bearbetning och inspirerad av Gummesson (1993, s 5)

Gummesson (1993) skiljer pé faktorer/parter som pdverkar kunden direkt och indirekt. I en
tjdnst har kunden en kontaktperson, som har ansvar for att tjansten blir utford. Relationen
mellan kunden och kontaktpersonen uppstar i sanningens 6gonblick, da dven kunden far en
positiv eller negativ uppfattning av tjansten. Den aktuella kunden paverkas av andra kunder,
bade positivt och negativt. Gummesson (1993) ger exemplet med koer vilket ger kunden ett
negativt intryck, men andra kunder kan ocksa paverka positivt. Produkter krivs oftast for att
en tjdnst ska kunna utforas, vilket bidrar till att dessa ocksd péverkar kundens upplevda
kvalité. Den sista faktorn som paverkar kunden direkt dr systemet som tjansten utfors i,
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exempelvis biljettsystem. Faktorer som indirekt paverkar kundens upplevelse av tjansten ar
stodpersonal, foretagets ledning, samhéllet och foretagets konkurrenter.

Kunderna uppfattar kvaliteten pa tjénsterna pa olika sitt (Echeverri & Edvardsson, 2002).
Det finns vissa faktorer som péverkar den sammanlagda upplevda kvaliteten, vilket illustreras

i Figur 6.
Forvantad Sammanlagd Upplevd
kvalité upplevd kvalité kvalité

// ____________________ N (|

1 Marknadskommunikation / """"" \
: Image oot TT oo oot oo
: Kommunikation mellan
1
1
1

—_——— e ——

! Teknisk | | Funktionell :
s 1 s
manniskor ! kvalité: ! kvalité: :
I vad : I hur 1
7

Kundens behov

S ————- N —————

Figur 6. Faktorer som paverkar kundens totala upplevda kvalité. Egen bearbetning, inspirerad av (Gronroos,
1992, s 44).

Den sammanlagda upplevda kvaliteten dr skillnaden mellan kundens fOrvantade kvalité
jamfort med den upplevda kvalitén (Christopher et al., 1991; Gronroos, 1992). De bada
kvalitéerna paverkas av ett antal faktorer som studeras i Figur 7. Teknisk kvalité paverkar den
upplevda kvalitén, och innefattar den kvalitén som slutprodukten har. Hur tjénsten utfors
paverkar ocksa kundens upplevda kvalité vilket Gronroos (1992) bendmner som funktionell
kvalité. Foretagets image har en inverkan pa bade kundens forviantade och upplevda kvalité.
Marknadskommunikationen péverkar kundens forvéntade kvalité och styrs direkt av foretaget
1 form av annonsering, direkt reklam samt PR. Kommunikation som sker mellan minniskor
kan foretaget endast pdverka indirekt (Zeithaml et al, 1990). Kundens behov har ocksé en
inverkan pd kundens forvantningar. Sorqvist (2000) beskriver tre olika sorters behov,
omedvetna, uttalade och basbehov, dessa illustreras 1 Figur 7.

Kundtillfred- Omedvetna
stallelse behov
3
Mycket ndjd Uttalade
behov
Inte alls / Helt Grad av
> Uppfyllelse
Mycket
missnojd

Figur 7. Tre olika behov som finns hos kunderna, bas-, uttalade- och omedvetna behov. Egen bearbetning,
inspirerad av Sorqvist (2000, s 41) & Bergman & Klefsjo (2012 s 322) ursprungligen fran Kano (1995).

Vid uppfyllelse av kundens omedvetna behov uppstar en hog grad av tillfredstéllelse hos
kunden. Uppfyllelse av omedvetna behov kan leda till att de dvergér till uttalade behov, dessa
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behov efterfrigas frdn kunden samt dr av stor vikt for denne. Det finns ett proportionerligt
samband mellan tillfredstéllelse och uttalade behov, ju bittre foretagen uppfyller de uttalade
behoven desto hogre tillfredstillelse upplever kunden. Basbehov tar kunden for givet, och
uppfyllnad av dessa bidrar inte till 6kad tillfredstéllelse hos kunden, ddremot om foretaget inte
uppfyller dessa behov uppstar ett missndje hos kunden. For att foretagen ska uppfylla sina
kunders behov behover de ha en uppfattning av vilka behov som befinner sig i de olika
kategorierna. Om fOretagen inte kdnner till kundens basbehov leder detta till missndje och
sannolikheten Okar att kunden véljer att byta samarbetspartner. For att skapa langsiktiga
relationer behover foretagen skapa en stabil tillfredstillelse hos sina kunder. Det géller dérfor
att foretagen kénner till kundernas uttalade och omedvetna behov.

Hér foljer en genomgang av faktorer och kriterier som pédverkar tjanstekvalitén. Forst
redovisas Gronroos (2008) sju kriterier for god upplevd tjdnstekvalité. Dérefter framfors
tio faktorer som enligt Zeithaml et al. (1990) paverkar tjanstekvalitén.

Nedan presenteras Gronroos (2008, s 98) sju kriterier for upplevd tjanstekvalité:

Professionalism och fardigheter
Attityder och beteende
Tillgénglighet och flexibilitet
Tillforlitlighet och palitlighet
Servicedterhamtning
Servicelandskap

Rykte och trovérdighet

I Gronroos (2008) forsta punkt gillande professionalism och fardigheter, uppmarksammas de
anstéllda, fysiska resurser samt det operativa systemet. Kunderna ska kdnna en trygghet i att
foretaget genom dessa parametrar kan erbjuda tjénsten for att uppfylla kundens behov pa ett
professionellt sétt. I den andra kvalitetsfaktorn, attityder och beteende framhévs vikten av att
kundens kontaktperson innehar en social formaga. Att kunden kdnner att kontaktpersonen
bryr sig som kunden och visar engagemang i att tjdnsten ska bli utford pa bista sétt. Den
tredje faktorn beaktar tillginglighet och flexibilitet hos foretaget med avseende pa Oppettider,
lokalisering med mera. Faktorn innebdr dven att kundens kontaktperson och 6vriga anstillda
pa foretaget dr flexibla och kan &ndra tjénstens utformande efter kundens onskemél och
forutsittningar. Tillforlitlighet och pdlitlighet ar den fjarde kvalitetsfaktorn och framhaller att
foretagen ska hélla 16ften och Overenskommelser. Den femte faktorn berdr
servicedterhdmtning eller &terstdllningsformaga. Det innebdr att om ndgonting oplanerat
intrdffar under tjénstensutférande som &r negativt for kunden ska foretaget agera for att
aterstdlla detta eller foresld en alternativ ny 10sning. Servicelandskap ar den nist sista
kvalitetstaktorn for god upplev tjanstekvalité¢ och innefattar den miljon dér bade tjédnsten dger
rum samt dér kunden tréffar kontaktpersonen. Den sista kvalitetsfaktorn som Gronroos (2008)
beskriver ar rykte och trovirdighet och vikten av att de tjdnster som levereras ér palitliga och
virdeskapande.

Zeithaml et al. (1990) redogor for tio faktorer som péverkar kundens upplevda tjanstekvalité,
dessa redovisas 1 Tabell 8.
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Tabell 8. Tio kvalitetsdimensioner for kundens upplevda tjdnstekvalité (Zeithaml et al., 1990, s 21-22)

Dimensioner Hur dimensionen paverkar kundens upplevda kvalité:

Tillforlitlighet Denna aspekt grundas i om foretaget genomfor jamna och korrekta prestation,
exempelvis att tjansten utfors rétt fran borjan

Lyhérdhet Lyssna och vara uppmérksam pa kundernas olika behov och 6nskemal.

Kompetens Personalen &r kunnig inom omrédet for att uppfylla kundens forvéantningar.

Tillgéinglighet Det ska vara ldtt for kunden att fa kontakt med kontaktpersonen pé foretaget.

Tillmétesgaende Personalen pé foretaget ska vara 6ppna och trevliga mot kunderna.

Kommunikation Haélla kunden informerad av vad som hinder pé ett vis som kunden forstar.
Kontaktpersonen ska inte anvénda sig av forkortningar och arbetssprak som kunden har
svart att forsta.

Trovirdighet Omfattar foretagets namn, rykte och personalens egenskaper géllande kundens
uppfattning av deras pélitlighet, rimlighet och arlighet.

Trygghet Foretaget skyddar kunden mot faror och risker.

Forsta kunden Baseras pa om foretaget stravar efter att forsta och ldra kdnna kundens behov och
specifika onskemal.

Materiella ting De fysiska produkterna som behovs for att utfora tjénsten

Dessa tio dimensioner reducerades ner till fem olika dimensionsgrupper. Den f{Orsta
dimensionsgruppen bestar av materiella ting och innebdar hur kunden upplever foretagets
lokaler, utrustning, personal samt kommunikationsmaterial. Tillforlitlighet &r den andra
dimensionsgruppen och innebdr hur vél foretaget tillhandahdller den avtalade tjénsten,
exempelvis om den utfors vid rétt tid och pé korrekt sétt. Den tredje dimensionsgruppen &r
lyhordhet som baseras pé foretagets agerande mot kunden géllande viljan att hjilpa kunden
och erbjuda den efterfragade tjénsten. Forsdkran ar den fjarde dimensionsgruppen och
baseras pa om kunden upplever tillit till foretaget. Den sista dimensionsgruppen ar empati,
vilket innebdr hur vél foretaget forstar kundens problem och i vilken grad personalen ger
kunden personlig service.

3.5 Teoretiskt Ramverk

Utifran den teoretiska genomgangen som presenterats ovan skapades en illustrativ bild for
denna studies teoretiska ramverk (Figur 8). Figuren ar uppbyggd av de teorier som behdvs {for
att foretagen ska skaffa sig langsiktiga affarsrelationer.
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Kundlojalitet Relations-
marknadsforing

Kund < Tjanst > Foéretag

Tjanstekvalité Tjanstedominerande
logik

Vad paverkar en lyckad affarsrelation?

Figur 8. Studiens teoretiska ramverk.

Tva ingéngsvinklar dr relationsmarknadsforing och tjdnstedominerad logik som bdda bygger pa
att foretaget ska skapa och uppritthélla langsiktiga affarsrelationer med sina kunder, samt att
kunden dr involverad i skapandet av vidrde. Kundlojalitet blir ett resultat av ldngsiktiga
affarsrelationer som paverkas av kundtillfredsstéllelsen. Fokus har flyttats fran
produktdominerad logik till tjinstedominerad logik, vilket innebdr att foretagen ska fokusera pa
tjanster och kunden. Detta resulterar i att foretagen behover ha en vetskap om vad kunden
uppskattar som tjénstekvalité, for att kunna gora sina kunder tillfredsstéllda.
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4 Empirisk bakgrund

Inledningsvis redovisas leverantorernas roll inom den svenska skogsbranschen och
marknadssituationen inom fallforetagets omrdde. Vidare foljer en kort beskrivning fallforetaget.
Kapitlet avslutas med en presentation av tidigare studiers resultat inom omrddet.

4.1 Leverantorernas roll och marknaden i fallféretagets omrade

Under 2014-2015 avverkades 95,1 miljoner skogskubikmeter (m’sk) (Nilsson & Cory, 2016,
s 135). Av dessa stod enskilda skogsdgare for 55,8 miljoner m’sk, privata foretag 25,2
miljoner m’sk och 14,2 miljoner m’sk kom frén dvriga skogsigare (ibid). For varje dgargrupp
motsvarar detta en andel pd 59 procent, 26 procent och 15 procent av den totala avverkade
volymen. Till Sverige sker dven en import av rundvirke pd 7,5 miljoner fast kubikmeter under
bark (m*fub), varav 74 procent barr och 26 procent 16v. Dessutom exporterar Sverige 915 000
m’fub virke, dir 98 procent dr barr och dvriga 2 procent ér 16v (Skogsstyrelsen, 2014, s 291).
For att kunna sétta dessa matt i relation till varandra omvandlas den avverkade volymen i
enheten skogskubikmeter till kubikmeter fast under bark (m’fub), omvandlingstalet for detta
ar 0,83 (www: SkogsSverige, 2017). Den avverkade volymen blir d& 80 miljoner m’fub.
Oversikt av skogsindustrin rivaruflode studeras i Figur 9.

Privata Privata Ovriga dgare
skogsagare foretag 12 miljoner
47 miljoner 21 miljoner m3fub

m3fub m3fub

[[ Industrin ]]

Export Import
915 000 7,5 miljoner
m3fub m3fub

Figur 9. Oversikt 6ver industrins ravarutillforsel.

De privata skogsdgarna star for en stor andel av industrins ravarutillforsel. Industrin dr darfor
1 en beroendestéllning av att skogsdgarna levererar virke till deras industrier. Foretagen bestar
ofta av en inkOpsorganisation som &dr bryggan mellan skogségaren och foretaget. Inkoparna ar
ansvariga for kontakten med skogsdgarna och att ritt miangd virke levereras till industrin.

Tidigare studier har visat att priset paverkar skogsdgarna i deras val av samarbetspartner
(Enander & Melin, 2008; Berg, 2011; Johansson, 2011; Axelsson, 2013; Nilsson, 2013;
Lundberg, 2016). I Figur 10 studeras prisutvecklingen av sdgtimmer fran 1995 till 2016.
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Figur 10. Prisutvecklingen av sagtimmer, fordelat pd hela Sverige samt syd, mellan och nord (www: Skogs-
styrelsen, 2017a).

Under de senaste 20 aren har virkespriset pa sdgtimmer stigit, med undantag for tidpunkten av
de storre stormarna Gudrun och Per. Hogst pris pd timmer ar det i sddra Sverige vilket kan
forklaras av den hédrda konkurrensen i regionen (Sennerdal, 2016). Enligt Skogsstyrelsen
(2014) ar Gotaland den region med flest antal skogsédgare och fastigheter, vilket kan paverka
virkespriserna genom att skogsdgarna har en stark forhandlingskraft. I sdédra Sverige och
framforallt i Smaland finns det gott om sagverk (Sennerdal, 2016), vilket studeras i Tabell 9.

Tabell 9. Antal sagverk med olika kapacitet i Skdne, Blekinge, Halland och Smdland (www: Sag i Syd, 2017,
www: Sodra, 2017; www: Vida, 2017)

Kapacitet m® sigade trivaror / ar Antal sagverk
<10 000 5

10 000 - 20 000 3

20 000 - 40 000 12

40 000 - 60 000 5

60 000 - 80 000 6

80 000 - 100 000 5

100 000 - 150 000 7

>150 000 10

Totalt 53

Av de 53 sdgverken som dr beldgna i sodra Sverige, befinner sig 38 stycken i Sméland.
Storleken pé ségverken varierar fran en kapacitet pa mindre dn 10 000 m’sagade trivaror per
ar till dver 150 000 m® ségade trévaror per ar. Beroende av vilken storlek sigverken har,
behover de ha olika stora upptagningsomraden for ravara. I och med att sagverken ar titt
beldgna i Sméland &dr konkurrensen hard om ravara, darfor behover skogsforetagen sérskilja
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sig fran sina konkurrenter for att vinna konkurrensfordelar (Grant, 2013). Ett sitt ar att
utveckla en héllbar och langsiktig konkurrensstrategi dar foretagets styrkor och formagor lyfts
fram.

4.2 Fallforetaget

ATA-gruppen ér ett familjedgt foretag som bestar av sex sagverk och ett massabruk (www:
ATA, 2017b). Deras arliga produktion uppgar till 430 000 m’ sdgade trivaror och 175 000 ton
massa (www: ATA, 2017a). Foretaget exporterar 90 procent av de sdgade trdvarorna och 85
procent av massan (ibid). Foretaget har sitt huvudkontor i Moheda och huvudomradet ar
Smaland samt ett sdgverk som &r beldget 1 norra Skane. Foretaget har cirka 240 anstéllda, och
en omséttning pd 1,4 miljarder svenska kronor 2016 (ibid). ATA-gruppen ser ljust pa
framtiden och vill fortsétta sin utveckling pa ett héllbart sett utifran fyra grundpelare: lokala
samhallen, anstillda, leverantorer och kunder (www: ATA, 2017c).

4.3 Tidigare studier inom syftets omrade

Det har genomforts ett antal studier som inom &mnet. Via det empiriska resultatet
framkommer faktorer som pdverkar skogsigarens val av inkOpsorganisation samt vilka
egenskaper hos inkOparna som skogsidgarna uppskattar, detta redovisas i Tabell 10.

Tabell 10. Sammanstdllning av tidigare studiers resultat

Studie Resultat — faktorer som paverkar skogsigarens val
av inkdpsorganisation och faktorer som uppskattas

hos virkesinképarna

Viirdeskapande i en kooperativ forening -
Abrahamsson (2016)

Personlig relation till virkeskdparen, priset paverkar
men har inte en avgorande roll

Skapande av varaktiga relationer mellan en
inképsorganisation och leverantorer - Magnusson
(2016)

Arlighet hos virkesinkdparen, rddgivande, kunnig
inkOpare, professionell virkesinképare, priser och
tillgénglighet

Faktorer som paverkar privata skogsdgares val av
samarbetspartner - Ottosson (2015)

Personlig kontakt och priser

Vad efterfragar en skogsdgare hos en forvaltare och
formedlare? - Waern & Wikberg (2014)

Nérhet till foretaget, relation till anstillda, bra avtal
samt bra priser.

Marknadsundersékning av Sédra skogsdgarnas
medlemmar inom Vimmerby verksamhetsomrade -
Axelsson (2013)

Pris och bra kvalité pé tidigare utforda atgéarder

Enkdtundersokning hos skogsdgare inom SCA Skog
Norrbottens Forvaltningsomrdde - Nilsson (2013)

Personlig kontakt, pris, resultat av tidigare utférda
arbeten

Marknadsundersékning om markdgares val av
skogspartner - (Johansson, 2011)

Personlig kontakt, bra priser, langt samarbete duktiga
entreprenorer.

Skogsdigares val av affirspartner — om skogsdgarens
syn pd skogsdgarforeningar - (Enander & Melin,
2008)

Helheten i servicen, trygghet i relationen samt att
priset paverkar men &r inte en avgdrande faktor.

Vad tycker skogsdgare om virkesinképare och
inkdpsorganisationer? - Bergh (2006)

Pris, service och virkesinkdparens engagemang
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Studierna har haft olika geografisk spridning och olika fallforetag, bade privata foretag och
skogsédgarforeningar. Resultaten i samtliga studier har pekat pa att priset dr en faktor som
paverkar skogsédgarna 1 olika grad i deras val av inkdpsorganisation. I vissa studier har priset
varit en avgorande faktor medan i1 andra studien har respondenterna endast krévt att priset ska
vara marknadsmaéssigt. Vidare har relationen till inkdparen och helheten i serviceutbud varit
viktiga parametrar for skogsidgarna. Det gédr inte att se nigra skillnader varken geografiskt
eller om skogsdgarna varit medlemmar 1 skogsdgarforeningar. Ekdal (2013) undersokte
skogségarnas motiv till att avverka. Intervjupersonerna angav att deras motiv till att avverka
var att skogen ar 1 mogen alder eller blivit utsatt for storm. Déremot virkespriset och behov av
likvida medel var faktorer som inte piverkade skogsidgarnas motiv till att avverka

En del av ovanstdende studier har dven behandlat fragan vilka tjdnster som skogsdgare
efterfrdgar. Resultatet fran studierna av Prejer (2005) & Bergh (2006) pekar pad en okad
efterfrigan pd ekonomiska tjénster som skatte- och deklarationstjdnster. Detta medfor att
skogsdgarna sétter mer press pd virkesinkOparna angdende kunskap inom olika omraden.
Vidare efterfragar respondenterna mer kurser 1 fOretagens uppbyggnad och
marknadsinformation (Prejer, 2005). I studien av Johansson (2011) fick respondenterna
rangordna fem tjanster, vilket gav f6ljande utfall:

Virkesaftarer

Radgivning

Maskinresurser

Skogsvard (plantering & rojning)
Deklaration och bokforing

A S

Respondenterna i studien efterfragar virkesaffarer och rddgivning mer dn de ekonomiska
tjdnsterna. I Alstrom (2015) studie angav 13—18 procent en efterfragan pd deklarations- och
skattetjanster. Resultatet i Magnusson (2016) studie resulterade i att skogsédgarna uppskattar
nir foretagen kan erbjuda samtliga skogligadtgérdstjansterna, samt att foretagen erbjuder
radgivning, bade skogliga men dven ekonomisk.

Intervjupersonerna i studien av Enander & Melin (2008) angav att om virkesinkdparen skulle
byta foretag dr sannolikheten stor att skogségarna foljer med virkesinkdparen. Vidare fick
respondenterna rangordna fem faktorer som pdverkar deras val att byta foretag, vilket gav
foljande utfall:

Priset

Bristande kompetens
Entreprenorernas arbete
Dalig kontakt med ink&paren
Tillgéngligheten

SNk W=

Magnusson (2016) studie tar ocksé upp faktorer som paverkar skogsédgarna att byta foretag.
De huvudsakliga anledningarna till att detta dr att virkeskoparen inte héller vad denne lovat, ar
odrlig eller inte skoter sitt jobb. Andra parametrar som ocksa paverkar skogségarens vilja till
vidare samarbete 4r om det uppstar komplikationer vid en atgéird, som exempelvis att det har
uppstétt markskador eller att maskinerna har kort sonder en védg. Ottosson (2013) tar upp
samma fraga som resulterar 1 att bdttre virkespriser och béttre kvalité pa utférda arbeten ar
faktorer som péverkar skogsidgaren att byta foretag. Till sist studerar Abrahamsson (2016)
denna fréga, dédr respondenterna angav foljande anledningar till att byta foretag; att de blir
lurade, den personliga relationen fungerar inte och om det ofta skulle ske byten av
virkesinkdpare.
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5 Empiri

Detta kapitel redovisar det empiriska resultatet som framkom under studiens datainsamling.
Kapitlet inleds med en redovisning av respondenternas bakgrundsfaktorer, deras syn och
kunskap om ATA Timber. Vidare redovisas vad som pdverkar skogsdgarna i deras val av
foretag samt vilka egenskaper som de uppskattar hos virkesinképarna. Kapitlet avslutas med
respondenternas svar angdende vilka tjdnster de efterfragar hos skogsforetagen.

5.1 Respondenternas bakgrund

I denna del redovisas respondenternas bakgrund fran de kvalitativa och kvantitativa
intervjuerna.

5.1.1 Skogségarnas bakgrund i de kvantitativa intervjuerna

45 kvantitativa intervjuer genomfordes varav fem av respondenterna var kvinnor och 40 var
mén. Nationellt dger kvinnorna 38 procent av fastigheterna (Skogsstyrelsen, 2014, s 23).
Denna fordelning var omdojlig att uppna fran borjan, da endast 26 procent av fastigheterna
dgdes av kvinnor i det ursprungliga registret. Sex av respondenterna var utbor och resterande
bodde pa sina fastigheter. Enligt Bertholdsson et al. (2015, s 19) dr 35 procent av skogsdgarna
utbor. Detta var ingenting som framgick i det registret och kunde dérfor inte styras over.
Aldern var inte heller nigot som framgick i registret, ldersfordelningen redovisas i Tabell 11.

Tabell 11. Aldersfordelningen for respondenterna i de kvantitativa intervjuerna

Aldersgrupp Antal svarande
0—40 ar 1

41-50 ar 7

51-60 ar 10

61-70 ar 16

71 ar > 11

Mer 4n hélften av Sveriges skogsédgare dr dver 65 (Swedbank et al., 2016, s 5), viket forklarar
respondenternas hoga medelélder, dir majoriteten var dver 50 dr. Skogségarnas fastighetsstorlek
framgick av registret, och visas i Tabell 12.

Tabell 12. Registrets fordelning utifrdan fastighetsstorlek (endast skogsdgare som dger hela eller halva fastigheten)
och fordelningen av respondenternas fastighetsstorlek

Fastighetsstorlek Antal i registret Antal intervjuade
50-100 hektar 438 (58 %) 10

100-150 hektar 172 (23 %) 13

150-200 hektar 69 (9 %) 9

Mer én 200 hektar 75 (10 %) 13
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Fastigheterna 1 registret har en storre fordelning for de storre fastigheterna jaimfort med
fordelningen pa nationell nivé, dir hélften av fastigheterna dr mindre &n 20 hektar, tolv
procent ar storre d&n 100 hektar och fyra procent dr storre dn 200 hektar (www: Stora Enso
Skog, 2013). I urvalet togs inte detta hinsyn till di lika manga skogsigare inom varje grupp
togs ut.

5.1.2 Skogségarnas bakgrund i de kvalitativa intervjuerna
Tolv stycken kvalitativa intervjuer genomfordes, i Tabell 13 redovisas intervjupersonernas
bakgrundsvariabler.

Tabell 13. Oversikt éver intervjupersonernas bakgrundsvariabler for de kvalitativa intervjuerna

Respondent Kon Alder Areal Abo/utbo Milsiittning Hur forvirvade du
nummer fastigheten?
1 Man 50 270  Abo Halla tillvixten uppe Kop
2 Kvinna 72 37 Utbo Forvaltning Gava
3 Kvinna 51 84  Abo Levande landskap Arvt
4 Man 83 42 Utbo Mest ekonomiska Kopt
5 Kvinna 52 90  Abo Hélla ett jaimt virde och Arvt
forvaltning
6 Man 52 43 Utbo Rekreation och sa far den Arvt & kopt
gérna generera lite pengar
7 Man 83 125 Utbo Ekonomiskt och rekreation Kopt
8 Man 55 120 Abo Ekonomiska mél Kopt
9 Man 73 129  Abo Arvt & kopt
10 Man 72 110  Abo Det blir som det blir Kép
11 Man 74 100 Abo Miljén och forvalta for nista  Arvt
generation
12 Kvinna 64 94 Utbo Rekreation och forvaltning Arvt

Fyra (33 procent) av intervjupersonerna var kvinnor och atta méan, vilket har till skillnad mot
de kvantitativa intervjuerna néstan motsvarar den nationella fordelningen. Intervjupersonerna
hade en varierande alder mellan 50 till 83 ar, vilket dven hér kan forklaras av att hilften av
landets skogsdgare dr over 65 ar (Swedbank et al., 2016, s 5). Vidare var genomsnittsdldern i
registret som tillhandaholls fran inkoparna pa ATA Timber 64 ar, ddrav ytterligare en
forklaring till de hoga aldrarna for intervjupersonerna. Fem (41 procent) av skogsidgarna var
utbor och sju &bor, vilket dr 6ver den nationella fordelningen dér 35 procent av skogsédgarna ar
utbor (Bertholdsson et al., 2015, s 19). Fastigheternas medelstorlek adr 103 hektar vilket &r mer
an dubbelt si stort som det nationella medelviardet pa 50 hektar (www: Stora Enso Skog,
2013). Respondenternas mal med sina fastigheter varierar dér de vanligaste mélen har en
ekonomisk-, forvaltning- eller rekreationsinriktning. Fyra av intervjupersonerna som hade
kopt sin fastighet har ekonomiska mal med sina fastigheter, medan de skogsidgare som &rvt
eller fatt sin fastighet i giva har mer miljomaéssiga och rekreations inriktade mal. Sju av
skogsédgarna hade en skogsbruksplan pé sin fastighet. En intressant aspekt dr att samtliga
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utbor inte har nagon skogsbruksplan for sin fastighet jamfort med aborna dér endast en inte
hade det. Fyra av skogségarna éger sin fastighet ihop med nigon annan, samtliga av dessa bor
pa sina fastigheter.

5.2 Kannedom om ATA Timber och synpunkter pa agarskiftet

I denna del redovisas resultatet pa fragorna vad respondenterna tycker om dgarskiftet av
sagverken som tidigare var under Rorvik Timbers regi. Vidare besvaras fragorna vad
intervjupersonerna har for kinnedom om ATA Timber, om de salt virke till foretaget och hur
de stiller sig till att sélja till foretaget i framtiden. Forst redovisas svaren fran de kvantitativa
intervjuerna som sedan f6ljs med svaren fran de kvalitativa intervjuerna.

5.2.1 Svar fran de kvantitativa intervjuerna

I de kvalitativa intervjuerna hade skogsigarna varit leverantorer av virke till ATA Timber och
kidnde pé séd vis till foretaget. I de kvantitativa intervjuerna var detta inte en sjdlvklarhet.
Dérfor stilldes fragan om respondenterna kénde till ATA Timber, om de ndgon gang salt
virke till foretaget och om de kunde ténka sig att sdlja till ATA Timber i framtiden. Resultat
redovisas i Tabell 14.

Tabell 14. Resultat angdende om respondenterna kinner till ATA Timber, om de sdlt virke till foretaget och om
de skulle kunna tinka sig att silja virke till foretaget i framtiden

Kinner du till foretaget ATA  Har du salt virke till ATA  Skulle du kunna tinka dig att

Timber? Timber? séilja virke till ATA Timber i
framtiden?
Ja 38 (84 %) 7 (16 %) 26 (58 %)
Nej 7 (16 %) 38 (84 %) 12 (27 %)
Vet inte - - 7 (15 %)

Majoriteten av respondenterna kinde till ATA Timber. Av de sju personerna som inte kidnde
till foretaget var tvd utbor och dessa tva visste heller inte om de kunde ténka sig att sdlja till
foretaget 1 framtiden. De Ovriga fem respondenterna bodde pa fastigheten och angav att de
inte planerar att sdlja till ATA Timber 1 framtiden. Totalt kunde 58 procent tinka sig att silja
till ATA Timber i framtiden och 15 procent visste inte hur de skulle stélla sig i framtiden.

5.2.2 Svar fran de kvalitativa intervjuerna

Intervjupersonerna hade tidigare varit leverantorer till Rorvik Timber, och nu 1 samband med
ATA Timbers uppkop av sagverken overgick respondenterna till att leverera till fallforetaget.
Respondenterna angav att de inte har upplevt ndgon skillnad mellan att vara leverantor till
ATA Timber jamfort med Rorvik Timber. Forklaringen respondenterna ger dr att det har gatt
sa pass kort tid sedan dgarskiftet skedde, att de inte hunnit skaffa sig en uppfattning om ATA
Timber dnnu. Vidare fick intervjupersonerna fragan om det var ett sjilvklart val att silja till
ATA Timber i och med att Rorvik Timber fOrsvann fran marknaden. For fem av
intervjupersonerna var det ett sjilvklart val, darfor att virkesinkoparna foljde med over i
samband med é&garskiftet. Respondenterna angav att de hade en sd pass bra relation med
inkOparna att de inte sdg nadgon anledning till att inte folja med. En ytterligare anledning som
framkom var att respondenterna ville leverera till ett lokalt sdgverk.
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“Jag blev glad ndr jag horde att ATA Timber kdpte sdgverken. Ddrfor att

jag vill kunna leverera till ett sagverk i ndrheten av min fastighet, for att
gynna de lokala foretagen och minska transportstrdickan” (pers. kom.
respondent 3, kvinna, 4bo).

Utifrdn ovanstdende kommentar tyder resultatet pa att respondenterna éven tdnker pa miljon i
och med att de vill minska transportstrickan. Svar angdende miljon har dock endast kommit
frdn kvinnliga respondenter. Kvinnorna har vidare angett att de har fOrvaltnings- och
rekreationsinriktade méal med sitt skogsbruk. Ingen av de kvinnliga intervjupersonerna har
angett att de endast har ekonomiska méal, men en angav att hon vill hélla ett jimt vérde pa sin
fastighet. For tre av respondenterna var det inte till borjan ett sjalvklart val sélja till ATA
Timber. Slutligen landande det i att de &dnda sdlde till foretaget, med anledningen att deras
tidigare relation med virkesinkdparna har varit bra.

“Det var inte ett sjilvklart val for mig, men eftersom min inképare foljde
med i overgdngen fortsatte jag att sdlja till han. Om han inte hade foljt med
hade jag nog mer kollat pa marknaden och varit mer lyhord fran andra
foretag” (pers. kom. respondent 6, man, utbo).

Intervjupersonerna hade olika synpunkter pa att ATA Timber kdpte upp sdgverken av Rorvik
Timber. Respondenterna dr mestadels positiva till dgarbytet och tycker det ar bra att de lokala
sagverken drivs vidare. Fem av de manliga intervjupersonerna uppger en oro med uppkdpet.
De ar oroliga att priserna skulle sjunka eftersom en aktor forsvann frdn marknaden. En
respondent beskrev det som f6ljande:

"Min forsta tanke var att ATA Timber inte kommer betala lika bra som Rérvik
Timber har gjort. Rorvik Timber har hallit upp priserna pa marknaden. Men
dn sd ldnge upplever jag att priserna dr desamma som innan.” (pers. kom.
respondent 1, man abo).

Ingen av respondenterna angav att de tyckte att ett annat foretag skulle kopt sdgverken, utan
de har varit positiva till att ATA Timber kopte sdgverken.

5.3 Installning till att avverka och hur skogsagarna gar tillvaga

Fragan angéende hur respondenterna gar tillviga vid avverkning samt deras instéllning till att
avverka, stilldes enbart till respondenterna i de kvalitativa intervjuerna. Darfor dr det endast
svar frén intervjupersonerna fran de kvalitativa intervjuerna i denna del.

Samtliga av intervjupersonerna hade slutavverkat eller gallrat under de senaste fem aren. Fem
av respondenterna hade lagt ut sin avverkningstrakt till flera foretag for att fa in priser och
tidpunkt for ndr foretaget kunde avverka trakten. For dessa respondenter dr det priset som dr
den avgdrande faktorn, sdrskilt nédr det giller storre avverkningar. Om prisskillnaden &r liten
mellan foretagen avgor vilken relation skogsdgaren har till inkdparen pa foretagen.

“Jag ldgger ut anbud till flera foretag for att kunna jamfora. Det som avgor dr

priset plus att man far vara med och styra lite gdillande avverkningstidpunkt,
till exempel om det dr en kdnslig trakt att den blir avverkad ndr det dr tjdle. Ett
plus dr om jag kdnner till entreprendrerna och vet de gor ett bra jobb.” (pers.
kom. respondent 5, kvinna, abo).

Sju av respondenterna vinde sig direkt till inkdparen nér de skulle avverka. Anledningarna
som skogsdgarna uppgav var att de hade en bra relation till ink6parna och att de har varit
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ndjda med tidigare utforda arbeten. Samtliga intervjupersoner som inte bor péd sin fastighet
anger att de vinder sig direkt till foretaget nar de ska avverka. For de respondenter som bor pé
fastigheten varierade svaren mer angdende hur de gér tillvdga vid en avverkning. Fyra av
aborna gar direkt till foretaget och tre tar in anbud fran olika foretag. Vid gallringar &r det fyra
av respondenterna som gallrar sjdlva medan 6vriga anlitar foretag. Vid tidigare uppdrag har
intervjupersonerna varit ndjda med resultaten och om det har uppkommit nagra skador har
foretaget atgérdat detta. Intervjupersonerna vill gdrna vara med och planera dtgédrderna 1 stora
drag, for att f4 det utfort enligt deras dnskemal.

“Jag vill vara med och planera i grova drag hur jag vill ha det, samt att jag
vill vara med att se sd att grdnserna blir rdtt. Jag har varit med om att
grdnserna har blivit fel utsatta och det dr inget jag vill vara med om igen.
Detaljplanering som basvigar och liknande overlater jag till inképaren.”
(pers. kom. respondent 6, man, utbo).

Det som avgor om och nér intervjupersonerna ska avverka ér i stora drag att skogen har natt
mogen alder. Nagra av respondenterna beskriver ocksa att avverkningsbeslutet kan paverkas
av framtida investeringar.

“Jag har avverkningsmogen skog men jag planerar inte att avverka om det
inte kommer upp ndgot som gor att jag behdver pengar.” (pers. kom.
respondent 6, man, utbo).

Fem av respondenterna uppgav att de planerar att avverka inom de kommande fem aren. Ett
fatal svarade att de har avverkningsmogen skog men att de inte tinker att avverka som
situationen ser ut nu. Anledningar till detta som intervjupersonerna angav var att de inte var i
behov av pengar eller att de helt enkelt inte ville avverka skogen.

5.4 Faktorer som paverkar skogsagarnas val av inkopsorganisation

I denna del redovisas resultatet pd frdgan vad som péverkar skogsdgarnas val av
inkdpsorganisation. Forst redovisas de kvantitativa svaren som foljs av resultatet av chi-tva
testet och slutligen redovisas resultatet frdn de kvalitativa intervjuerna.

5.4.1 Svar fran kvantitativa intervjuer

I de kvantitativa intervjuerna fick skogségarna sidga pd en skala mellan ett till fem hur viktiga
olika faktorer dr for dem vid val av foretag for en skoglig atgird, resultatet redovisas 1 Figur
11.
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Figur 11. Resultatet pd fragan vilka faktorer som dr viktiga for skogsdgare vid val av foretag vid en skoglig
dtgdrd.

Svaren fran respondenterna i de kvantitativa intervjuerna pekar pé att samtliga faktorer ar av
stor vikt for intervjupersonerna vid val av foretag for en skoglig atgird. Hogst medelvirde
fick faktorn resultat av tidigare arbete tétt foljt av de andra faktorerna. Respondenterna angav
endast fyror och femmor for faktorn resultat av tidigare arbeten vilket indikerar att det dr den
viktigaste faktorn. Dock skilde det endast 0,4 podng mellan det hogsta medelvérdet och det
lagsta som lokal forankring hade. Faktorn pris fick flest antal femmor och resterande faktorer
flest fyror. Resultatet pekar mot att pris och resultat av tidigare arbeten dr de viktigaste
faktorerna for skogségarna vid val av foretag.

5.4.2 Chi-tva test mot bakgrundsvariabler

Ett chi-tva test genomfordes for alla bakgrundsvariablerna mot de olika faktorerna. For att
forenkla testet delades intervjupersonerna in i bredare grupper inom varje bakgrundsvariabel.
Inom areal delades respondenterna in i grupper baserat pd om deras fastighet var storre eller
mindre dn 150 hektar och alder om intervjupersonerna var yngre eller dldre &n 61 ér.
Variablerna kon och &bor/utbor bestod endast av tva svarsalternativ och behdvdes dérfor inte
slas samman. Denna indelning géller for samtliga chi-tva test. Resultatet for chi-tvd testet
redovisas 1 Tabell 15.
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Tabell 15. Resultatet for chi-tva test gdllande vilka faktorer som paverkar skogsdgarnas val av
inkopsorganisation och respondenternas bakgrundsvariabler

Pris Inképare Entreprenorer Lokal forankring Resultat av tidigare
utforda arbeten

Areal Pekar at Inget Inget samband  Inget samband Inget samband
samband' samband

Kon Inget Inget Pekar at Inget samband Inget samband
samband samband  samband

Abor/Utbor  Inget Inget Inget samband  Inget samband Inget samband
samband samband

Alder Inget Pekar at  Inget samband  Inget samband Inget samband
samband samband

Som visas 1 Tabell 15 framkom inga signifikanta samband angdende bakgrundsvariablerna
och vilka faktorer som paverkar respondenternas val av inkdpsorganisation. Vid tre tillfdllen
pekar resultatet dt att det skulle kunna finnas ett samband, men det &r inte signifikant bekréftat
via chi-tva testet. Resultatet pekar mot att de respondenterna med fastigheter stérre 4n 150
hektar tycker att priset dr viktigare dn de med fastigheter mindre dn 150 hektar. Vidare pekar
resultatet mot att kvinnliga respondenterna tycker det &r mindre viktigt med foretagets
entreprendrer én de manliga respondenterna. Till sist pekar resultatet pé att det kan finnas ett
samband mellan &lder och hur viktig inkdparen ar for intervjupersonerna vid val av
inkOpsorganisation. Resultatet indikerar att yngre respondenter virderar inkdparens roll hogre
an vad éldre respondenter gor.

5.4.3 Svar fran kvalitativa intervjuer

I de kvalitativa intervjuerna framkom tvd faktorer som var de enskilt viktigaste for
intervjupersonerna vid val av inkdpsorganisation, pris och inkdparen. Priset dr for vissa det
viktigaste men om det inte skiljer mycket i pris mellan foretagen, blir det inkdparen och
tidigare utforda arbeten som avgdr vem som far uppdraget. Att intervjupersonerna har fatt en
bra kontakt med inkdparen och att personkemin mellan skogségaren och inkdparen &r bra &r
viktiga faktorer for respondenterna.

"Priset plus fortroendet for inkoparen dr de faktorer som dr viktigast.” (pers.
kom. respondent 8, man abo).

“Betalningen, pengarna dr det viktiga det dr bara sd. Skiljer det bara ndagra
kronor sa spelar det ju ingen roll men om det skiljer mycket sd gdr det inte.”
(pers. kom. respondent 1, man abo).

2

ag har gammal och fin skog som jag har gallrat och skétt sjilv, sa
sjdlvklart vill jag ha bdsta mdjliga pris vid slutavverkning.” (pers. kom.
respondent 11, man abo).

! Inget signifikant samband (p-vérde <0,05) framkom. Men resultatet visar pa skillnader mellan det forvintade
och observerade véirdena och darfor kan det finnas samband mellan bakgrundsparametern och faktorn.
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“Priset dr viktigt men det behdver inte vara det som avgdér mitt val. Hur
inkdparen agerar samt min dsikt om tidigare atgérder &r sant som paverkar
mitt val ocksd.” pers. kom. (respondent 7, man utbo).

Sex av de manliga respondenterna nimner priset som en viktig faktor, jAmfort med att endast
en kvinnlig respondent ndmner priset som en viktig faktor. De kvinnliga respondenterna har i
storre utstrackning uppgett andra faktorer som &r viktiga for dem vid val av foretag.

“Jag vill anlita nagon som arbetar ndra ddr jag har min skog. Jag har fatt
den uppfattningen att de som jobbar i Smdland har en viss mentalitet, det
kénns tryckt att anlita ndgon med lokal anknytning.” (pers. kom. respondent
2, kvinna utbo).

“Det som framforallt paverkar mitt val dr att det dr ett bra foretag och att

jag litar pa foretaget i sig men dven att jag har en bra kontakt med
inkoparen. Att tidigare uppdrag har blivit utfort som vi bestdamt, dr viktigt
for mig vid val av foretag.” (pers. kom. respondent 3, kvinna abo).

Respondenternas svar kan sammanfattas med att forutom de tvé forstndmnda faktorerna &r
lokal anknytning, foretagets entreprendrer och resultat av tidigare utforda arbeten viktiga
faktorer. Utbor uppger att de tycker det kénns tryckt att anlita en lokal inkopare som kénner
till trakterna, ddr intervjupersonerna har sin fastighet. Respondenterna uppger att det &r
inkOparen och inte foretaget som helhet som paverkar vilket foretag som intervjupersonerna
véljer som samarbetspartner.

5.4.4 Sammankoppling kvalitativa och kvantitativa resultat

Chi-tva testet pekade mot att det kan finnas ett samband mellan pris och fastighetsstorlek.
Endast en av respondenterna i de kvalitativa intervjuerna har en fastighet pd mer dn 150
hektar, darfor dr det svart att styrka det kvantitativa resultatet med de kvalitativa géllande
fastighetsstorlek. Vidare pekade chi-tva testet pd samband mellan kon och entreprendrerna.
En av de kvinnliga respondenterna i de kvalitativa intervjuerna angav att entreprendrerna
paverkar hennes val av foretag, hon anger f6ljande anledning:

“Jag vill att dtgdrden ska bli snyggt utford och detta paverkas av vilka
entreprendrer som foretaget anlitar. Jag virderar om jag far samma
entreprendrer vid mina kommande dtgdrder som jag haft tidigare, eftersom
jag vet att de gor ett bra jobb.” (pers. kom. respondent 5 kvinna, 8bo).

Eftersom fa kvinnliga skogsédgare intervjuades, gar det inte att dra nagra slutsatser om manliga
skogségare virderar foretagets entreprendrer hogre dn vad de kvinnliga skogségarna gor. Till
sist pekade chi-tva testet pa att yngre respondenter uppskattade relationen till inkoparen hogre
an éldre. Motsatt resultat framkom 1 de kvalitativa intervjuerna, dér fler dldre respondenter
uppgav att inkdparen har en viktig roll. Resultaten motsager alltsa varandra, och det gar inte
att faststélla vilket hall resultatet pekar at.

I de kvalitativa intervjuerna fanns ett monster i svaren att abor ndmner forst priset som den
viktigaste faktorn och sen relation till inkOpare och tidigare utforda arbeten. Jimfort med att
utbor uppger att den personliga kontakten dr viktigast och att priset dr viktigt men har inte en
avgorande roll. Detta dr ingenting som chi-tva testets resultat indikerade mot. I de kvalitativa
intervjuerna fanns ocksé ett monster att de manliga respondenterna angav priset som en viktig
faktor 1 storre utstrackning dn de kvinnliga respondenterna. Sambandet fick inget utfall i chi-
tva testet. Vilket visar att resultatet inte kan faststélla att det finns skillnader mellan mén och
kvinnors asikter angaende pris.
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5.5 Parter som paverkar skogsagarnas val av inkdpsorganisation

I denna del redovisas svaren pa fradgan vilka utomstdende parter/faktorer som pédverkar
skogsdgaren val av foretag. Forst redovisas svaren fran de kvantitativa intervjuerna vilket
foljs av resultatet fran chi-tvd testet, slutligen redovisas svaren frdn de kvalitativa
intervjuerna.

5.5.1 Svar fran kvantitativa intervjuer

Respondenterna fick pd en skala mellan ett till fem siga i vilken grad fyra utomstidende
parter/faktorer paverkar deras val av foretag. Resultatet redovisas 1 Figur 12.
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Figur 12. Resultatet pa fragan angdende i vilken grad respondenterna pdverkas av olika utomstdende
parter/faktorer vid val av foretag.

Parterna i denna fraga har olika pdverkansgrad pa studiens respondenter. Hogst medelvirde av
faktorerna fick foretagets rykte med 3,9 jamfort med grannar som fick lagst med 2,1. Svaren
angaende foretagets ledning varierar mest och har dven hogst standardavvikelse pa 1,4. Detta
visar pa att respondenterna har olika uppfattning om hur mycket faktorn paverkar deras val.
Ovriga faktorer har en standardavvikelse runt 1. Faktorerna foretagets rykte och ledningens
agerade har fatt flest fyror och ér de faktorer som paverkar respondenterna mest. Grannar har
fatt flest ettor och media flest tvaor vilket visar att intervjupersonerna inte paverkas av dessa
faktorer i ndgon storre utstrackning.

5.5.2 Chi-tva test mot bakgrundsvariabler

For de olika bakgrundsvariablerna genomfordes chi-tva test for att studera om det fanns nagot
samband mellan bakgrundsvariablerna och vilka parter som paverkar skogsdgarnas val av
foretag, resultatet frén chi-tva testet visas i Tabell 16.
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Tabell 16. Resultat av chi-tvd test gdllande vilka parter som pdverkar skogsdgarnas val av foretag och
respondenternas bakgrundsvariabler

Rykte Grannar/vinner Media Ledningens
agerande
Areal Inget samband Inget samband Pekar at samband Inget samband
Kon Inget samband Inget samband Inget samband Inget samband
Abor/utbor Inget samband Inget samband Inget samband Inget samband
Alder Pekar at samband Inget samband Inget samband Pekar at samband

Som studeras i Tabell 16 framkom inga signifikanta samband géllande vilka parter som
paverkar skogsédgarnas val av foretag. Vid tre tillfdllen pekade resultatet at att det kan finnas
samband, men det dr inte signifikant bevisade. Resultatet indikerar att respondenter med
fastigheter mindre dn 150 hektar paverkas mer av media dn respondenter med fastigheter
storre dn 150 hektar gdr. Vidare indikerar resultatet att intervjupersoner dldre dn 61 &r
paverkas mer av foretagets rykte dn vad intervjupersoner yngre édn 61 ar gor. Till sist pekar
resultatet mot att dldre intervjupersoner tar ledningens agerande i storre beaktning dn vad
yngre respondenter gor.

5.5.3 Svar fran kvalitativa intervjuer

Manga av intervjupersonerna angav att de inte paverkas av nidgon utomstdende part nir de
véljer ink&psorganisation.

“Inga utomstdende faktorer paverkar mig.” (pers. kom. respondent 8, man
abo).

2

ag tror att man omedvetet paverkas, men jag kan inte komma pd ndgon part
som medvetet paverkar mig. Vinner pd om man kér pd sin egna kdnsla.” (pers.
kom. respondent 3, kvinna &bo).

De respondenter som beskriver att de paverkas av utomstédende parter bor inte pa sin fastighet.
En av respondenterna beskriver att om han hor ndgot om foretaget goér han egna
undersokningar for att ta reda pa om informationen stimmer.

“Jo grannar och sd kan nog pdverka lite.” (pers. kom. respondent 6, man
utbo).

“Lyssna pa hur andra i samma situation agerar. Mdnniskor som drvt skog
som jag och inte har nagon kunskap.” (pers. kom. respondent 12, kvinna
utbo).

Intervjupersonerna ndmner dven hdr att viljan att leverera till lokala sdgverk paverkar och da
forsvinner foretagen som har sin verksamhet langt bort. En av intervjupersonerna nidmner
ocksa att det dr skogen som bestimmer. Nir en trakt kommer in i mogen avverkningsélder s&
avverkar jag, han motiverar med att:

"Det dr bdttre att avverka skogen dn att den bldser ner eller att granbarkborren
angriper”. (pers. kom. respondent 4, man abo).
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5.6.4 Sammankoppling kvalitativa och kvantitativa svar

Vid tre tillfdllen pekade chi-tva testets resultat mot att det kunde finnas samband. Inga av
dessa samband kan styrkas frdn de kvalitativa intervjuerna dé de flesta av skogsidgarna uppgav
att de inte paverkades av nagra utomstiende parter. Daremot framkommer det i de kvalitativa
intervjuerna att utbor och kvinnor anger att de paverkas av utomstaende parter mer én abor
och manliga respondenter. Det dr ingenting som styrks av det kvantitativa resultatet.

5.6 Egenskaper som skogsagare vardesatter hos virkesinkoparna

I denna del redovisas svaren pa fragan vilka egenskaper som skogsidgarna virdesitter hos
virkesinkdparna. Forst redovisas det kvantitativa resultatet som foljs av resultatet for chi-tva
testet, slutligen redovisas resultatet for de kvalitativa intervjuerna.

5.6.1 Svar fran kvantitativa intervjuer

Respondenterna fick pa en skala ett till fem ange hur viktiga fyra personliga egenskaper hos
en virkesinkdpare dr for dem, resultatet visas i Figur 13.

35
30
25
S .
> 20 B Arlighet
g 15 Agerar och forstar mina mal
<
B Kontinuerlig kontakt
10
W Radgivning
5 I I
0 | I
1 2 3 4 5
Oviktigt Viktighetsgrad Viktigt

Figur 13. Resultatet for vilka egenskaper som respondenterna uppskattar hos virkesinkopare.

Respondenterna ér enliga om att samtliga egenskaper ar viktiga hos en virkesinkdpare. Hogst
medelvirde med 4,5 fick faktorn &rlighet jamfort med radgivning som fick lagst med 3,7.
Standardavvikelserna varierar mellan 0,83 och 1,05, dir radgivning har hogst och adrlighet
lagst. Detta gar dven att urskilja ur Figur 13 dér respondenterna endast har angett fyror och
femmor for arlighet, men for radgivning varierar svaren mellan tvaor och femmor.
Respondenterna som uppgav att rddgivning inte var viktigt for dem, angav anledningen att de
antingen jobbar eller har jobbat i skogen och har pa sa vis en hog kunskap sjdlva att de inte
behover ndgon radgivning.

5.6.2 Chi-tva test mot bakgrundsvariabler

For de olika bakgrundsvariablerna genomfordes chi-tva test for att studera om det fanns nagot
samband mellan variablerna och vilka egenskaper hos virkesinkOparna som vérdesitts hos
respondenterna, resultatet fran chi-tva testet visas i Tabell 17.
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Tabell 17. Resultatet av chi-tvd test gdllande vilka egenskaper som skogsdgarna virdesdtter hos virkesinképarna

och respondenternas bakgrundsvariabler

Arlighet Agerar utifran Kontinuerlig Rédgivning
mina mal kontakt
Areal Inget samband Inget samband Inget samband Inget samband
Kon Inget samband Inget samband Inget samband Inget samband
Abor/Utbor Inget samband Inget samband Inget samband Inget samband
Alder Inget samband Inget samband Inget samband Pekar mot samband

Som studeras i Tabell 17 framkom inga signifikanta samband. Vid ett tillfdlle pekar resultatet
mot att det kan finnas ett samband mellan alder och rddgivning. Resultatet indikerar att
respondenter dldre @n 61 ar uppskattar rddgivningen mer @n vad respondenter yngre dn 61 ar
gor.

5.6.3 Svar fran kvalitativa intervjuer

Arlighet #r en faktor som alla respondenter nimner som en viktig egenskap hos en
virkesinkdpare.

" Arlighet framforallt!” (pers. kom. respondent 3, kvinna abo).

"Att inkoparna dr trevliga och drliga! Att det blir som vi bestdamt vid tidigare
dtgdrder dr viktigt for mig.” (pers. kom. respondent 1, man &bo).

Att virkeskoparen star for vad de sédger och att det blir som bestdmt, dr viktiga parametrar for
intervjupersonerna. Nigra av respondenterna papekar att om virkesinkdparna inte r palitliga
lyser detta igenom ganska snabbt och da blir det ingen langvarig relation till den ink&paren.
En respondent tar exemplet med att han och inkdparen hade kommit dverens om ett pris som
bada var ndjda med. Nagra dagar senare ringer virkesinkdparen och éndrar priset, det slutade
med att det inte blev ndgon affar.

"Kdnner man inkdparen och har goda erfarenheter sd behover man inte
reflektera sa mycket, det dr relationen som dr viktig.” (pers. kom. respondent
7, man utbo).

Vidare tycker respondenterna att den personliga kontakten till virkesinkdparna dr viktig och
att det uppstar en personlig relation. Négra av intervjupersonerna beskriver att de tycker det &r
viktigt att virkesink&parna lyssnar till deras mél och 6nskemal och att det blir utfort dérefter.
Respondenterna uppger att de uppskattar och vill ha radgivning men i slutet adr det
intervjupersonerna sjilva som tar beslutet hur atgirden ska utforas. Att inkOparna besitter
goda kunskaper och erfarenhet dr ocksd parametrar som respondenterna uppskattar hos
virkesinkdparna.

"Att inkoparna star for vad de sdger. Att de tar beslut som jag ger dem och
att de inte forsoker évertala mig till nagot annat. Det dr viktigt for mig att
inkoparen forstar mina mal och virderingar.” (pers. kom. respondent 3,
abo).

Att virkesinkdparen kontinuerligt kontaktar och informerar respondenterna ér nagot som vissa
intervjupersoner uppskattar. Att inkdparen inte endast visar intresse ndr respondenterna ska
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utfora nagon atgird, utan att de ringer och informerar kontinuerligt lite om hur ldget ser ut och
vad som planeras hdnda i framtiden. Att inkdparna forklarar for respondenterna pé ett enkelt
sétt dr viktigt for en av respondenterna dé hon inte har ndgon kunskap om skogsbruk.

“Forklara sa att jag forstdar. Jag kan ingenting om skogsbruk sd jag behéver
hjdlp och radgivning. Jag vill att de ska se snyggt ut pd min fastighet.” (pers.
kom. respondent 2, kvinna utbo).

5.6.4 Sammankoppling kvantitativa och kvalitativa resultat

Resultatet i chi-tvd testet pekade pd att dldre respondenter uppskattade rddgivning mer én
yngre respondenter. Av de skogsidgare som uppgav radgivning i de kvalitativa intervjuerna ar
samtliga dver 61 ar. Resultaten styrker varandra och tyder pa att dldre skogsidgare uppskattar
radgivningen mer dn yngre skogségare.

5.7 Tjanster som efterfragas

I denna del redovisas svaren pa fragan vilka tjdnster som skogsdgarna efterfragar hos
foretagen och vad som &r en bra utford tjénst for skogségarna. Forst redovisas det kvantitativa
resultatet som foljs av resultatet fran chi-tva testet. Till sist redovisas resultatet fran de
kvalitativa intervjuerna.

5.7.1 Svar fran kvantitativa intervjuer

I de kvantitativa intervjuerna fick respondenterna pa en skala ett till fem séga hur viktigt det
ar for dem att skogliga foretag erbjuder ndimnda tjénster, resultatet redovisas i Tabell 18.

Tabell 18. Resultatet 6ver vilka tjdnster som respondenterna efterfragar

1 2 3 4 5 Medelvirde Standardavvikelse

Markberedning 7 1 9 12 16 3,6 1,47
Plantering 12 2 11 9 11 3,1 1,56
Rojning 13 2 10 10 10 3,0 1,57
Gallring 8 0 8 13 16 3,6 1,50
Slutavverkning 1 0 6 18 20 472 1,04
Skogsbruksplanliggning 9 11 11 13 1 2,7 1,2
Kurser/utbildningar 1 7 21 15 1 32 0,91
Fastighetsvirdering 13 18 10 | 3 2,2 1,12
Ovriga ekonomiska tjcinster ex. 9 20 11 3 1 2,2 1,02

vis skattefrdagor,
generationsskiften

Bland de skogliga étgirdstjansterna dr det slutavverkning som respondenterna efterfragar
mest, och rojning och planering minst. Nigra av intervjupersonerna angav att de sjilva
planterade och rojde, men nér de inte langre klarar av det uppskattar de att foretagen erbjuder
aven dessa tjanster. Markberedning efterfragar ménga av intervjupersonerna da de inte sjilva
kan utfora atgirden. Av de respondenter som uppgav att de inte efterfrigar markberedning,
angav att de inte heller brukade utfora dtgérden, utan plantera omarkberett. Gallring var det
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nagra av intervjupersonerna som utforde sjdlva, men majoriteten efterfragade det fran
foretagen. 35 av respondenterna hade en giltig skogsbruksplan® p sin fastighet. Efterfrigan
pa skogsbruksplanldggning varierade mellan intervjupersonerna. En del av intervjupersonerna
uppgav att de inte ville anlita ett skogligt foretag till att gora skogsbruksplaner utan istéllet en
opartisk part, som exempel vis skogsstyrelsen. Av de respondenter som inte hade en
uppdaterad skogsbruksplan var en vanlig kommentar jag har dgt fastigheten sd pass linge
nu att jag kan den utan och innan sa jag behover ingen skogsbruksplan”, kommentaren foljde
ofta med ett litet skratt. Minga av respondenterna tycker det dr bra med kurser men &ven hir
var det manga som var osékra pa om det ar skogsforetagen som ska erbjuda kurserna eller, om
det ska vara andra parter. Tjénsterna fastighetsvirdering och &vriga ekonomiska tjénster &r
inget som majoriteten av respondenterna efterfrigar fran skogsforetagen. Likasd har tycker
respondenterna att det finns specialiserade foretag som arbetar med dessa frdgor. Om
respondenterna skulle behova hjilp med dessa fragor skulle majoriteten vinda sig till ett
specialiserat ekonomiforetag.

5.7.2 Chi-tva test mot bakgrundsvariabler

For de olika bakgrundsvariablerna genomfordes chi-tva test for att studera om det fanns nagot
samband mellan variablerna och vilka tjénster som respondenterna efterfragar hos foretagen,
resultatet frén chi-tva testet visas i Tabell 19.

Tabell 19. Resultat for chi-tva test gdllande fragan vilka ticnster som skogsdgarna efterfrdagar och bakgrundsvariabler

Markberedning Plantering Rdjning Gallring Avverkning
Areal Pekar 4t samband  Inget samband Inget samband Inget samband  Inget samband
Kon Inget samband Inget samband Inget samband Inget samband Inget samband
Abor/Utbor  Pekar 4t samband  Inget samband Inget samband Inget samband  Inget samband
Alder Pekar &t samband  Pekar &t Signifikant Pekar at Inget samband
samband samband’ samband
Skogsbruksplan  Kurser Virdering Ovriga
laggning ekonomiska
tjdnster
Areal Pekar 4t samband  Inget samband Inget samband Inget samband
Kon Signifikant Inget samband Inget samband Inget samband
samband
Abor/utbor  Inget samband Signifikant Inget samband Inget samband
samband
Alder Pekar &t samband  Pekar &t Inget samband Inget samband
samband

Som redovisas 1 Tabell 19 framkom tre signifikanta samband samt att vid éatta tillfillen pekar
resultatet at att det kan finns samband. Resultatet for sambandet mellan areal och

* For att en skogsbruksplan ska vara giltig ska den vara uppdaterad inom en tio arsperiod (www: Stora Enso

Skog, 2017)

3 Signifikant samband = p-vérde <0,05
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markberedning tyder pa att intervjupersoner med fastigheter med mindre &n 150 hektar
efterfrdgar markberedning i hogre grad dn vad respondenter med fastigheter med mer &n 150
hektar gor. Resultatet indikerar vidare att det finns ett samband mellan areal och
skogsbruksplanldggning. Det tyder pd att respondenter med fastigheter mer dn 150 hektar
efterfrdgar tjinsten mer &n vad intervjupersoner med fastigheter mindre @n 150 hektar. Ett
signifikant samband framkom mellan bakgrundsparametern kon och  tjdnsten
skogsbruksplanldggning, sambandet fick ett p-viarde pd 0,04. Resultatet visar pa att kvinnliga
respondenter efterfragar tjdnsten i hogre grad dn vad manliga respondenter gor. Ytterligare ett
signifikant samband uppstod mellan &bor/utbor och tjénsten kurser, sambandet fick ett p-
virde pa 0,004. Resultatet visar pa att intervjupersoner som bor pa sina fastigheter efterfragar
kurser 1 hogre grad jamfort med respondenter som inte bor pa sina fastigheter. Vid ett tillfdlle
pekar resultatet mot att det kan finnas ett samband mellan &bor/utbor och markberedning.
Resultatet indikerar att intervjupersoner som bor pé fastigheten efterfrdgar markberedning i
hogre grad 4n vad respondenter som inte bor pd fastigheten gor. Det sista signifikanta
sambandet uppkom mellan alder och rdjning med ett p-viarde pa 0,028. Resultatet visar att
intervjupersoner yngre dn 61 ér efterfrdgar rojning 1 l4gre grad 4n vad respondenter dldre &n
61 ar gor. Vid fem tillfdllen pekar resultatet at att det kan finnas ett samband mellan &lder och
olika tjénster. For tjdnsterna markberedning, plantering, gallring, skogsbruksplanldggning och
kurser indikerar resultatet att respondenter dldre &n 61 ar efterfragar tjansterna i hdgre grad én
vad intervjupersoner yngre dn 61 ar gor.

5.7.3 Svar fran kvalitativa intervjuer

I de kvalitativa intervjuerna fick respondenterna frdgan vad som dr en bra utford tjdnst for
dem. Ménga av intervjupersonerna svarade att dtgirden ska utforas som vi bestimt. Att
ink&paren uppdaterar respondenterna pa vad som hiander under atgérdsperioden, och om négra
fordndringar uppkommer vill intervjupersonerna fa reda pd detta. Andra faktorer som
respondenterna ndmnde var att atgirden ska bli utford under avtalad period och att uppsatta
betalningsplaner foljs.

“Dels att arbetet blir utfort pd ett bra sdtt, att inga korskador uppstar och att
det blir utfort inom kontraktstiden. Att betalningsplanen foljs dr ocksd en
viktig faktor.” (pers. kom. respondent 8, man abo).

“Den ska halla tidsbegrdnsningen som man satt, sen ska man fa ut sa mycket
som mojligt ifrdn skogen. Vara rddd om naturen och inte kora sonder
marken. Inte avverka under fel period av dret.” (pers. kom. respondent 3,
kvinna abo).

For manga av skogsédgarna dr det viktigt att inga markskador eller skador pé vigarna uppstar,
och om det skulle uppstd dr det d& viktigt att foretagen atgdrdar skadorna. Nagra av
skogsdgarna har tidigare varit utfor att skador har uppkommit i samband med avverkning men
att foretagen da har rittat till efter sig, vilket respondenterna ser som en viktig parameter.

"For det forsta ska det vara ett bra marknadspris — helst lite i 6verkant. Men
sen dr det dven upp till en sjilv att kolla upp marknadspris och jamfora
mellan foretagen.” (pers. kom. respondent 11, man abo).

“De ska inte vara "knussliga” i sin bedomning gdllande rotréta och defekter.
De ska vara drliga och ha en oppen dialog frdn borjan, och uppge tidigt om
de misstdinker att det kommer vara mycket defekter.” (pers. kom. respondent
7, man utbo).
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Vidare ndmner aterigen ndgra intervjupersoner att priset dr en viktig faktor for att de ska bli
ndjda med tjénsten. En av intervjupersonerna tar dven upp defekter och att inkdparna inte ska
vara s kénsliga for det. Han tycker att inkdparna ska kunna bevisa rotandelen. Eftersom han
inte bor péd fastigheten dr det inte sdkert han dr och kollar nir avverkningen sker och har
darfor ingen egen uppfattning om hur stor andel som det var réta 1. Han tycker att om det ar
ovanligt mycket defekter ska inkdparen ta kontakt med honom sé att han sjélv kan &ka ut och
se det med egna 6gon.

Intervjupersonerna fick ocksd fragan vilka tjdnster de efterfrigar fran de skogliga foretagen.
Utdver avverkningstjénster efterfrdgar respondenterna skogligaatgérder, sd som markberedning,
plantering och rdjning.

"De ska erbjuda hela linan ut. De ska tillhandahdlla plantor och
markberedning. Alla skogsvardsatgdrder.” (pers. kom. respondent 11, man abo).

Halften av respondenterna anlitar foretag vid skogsvardsatgérder och den Ovriga hilften ar
sjalvverksamma géllande plantering och rojning. De intervjupersoner som dr sjalvverksamma
papekar att nir de inte ldngre kan utfora atgérderna sjilva uppskattar de om foretagen kan
erbjuda helhetslosningar.

"An sd linge har jag klarat plantering och rojning sjilv men det stdr de ju
till tjignst med om man behover. Jag uppskattar att det finns hjdlp den dagen
som man behover det. Helhetslosningar! Ekonomiska tjdnster anlitar jag
specialiserade foretag till.” (pers. kom. respondent 7, man utbo).

"l ovrigt dr vi sjdlvverksamma min man och jag. Sa vilka tjdnster som
foretagen erbjuder pdverkar inte mitt val av foretag.” (pers. kom. respondent
5, kvinna abo).

For de respondenter som é&r dldre eller utbor &r det viktigt att foretagen erbjuder
helhetslosningar. Fem av intervjupersonerna paverkas av foretagets tjdnsteerbjudande i deras
val av foretag. De uppskattar om foretagen kan erbjuda alla skogligadtgirdstjanster da de inte
sjdlva kan utfora nagra atgérder. Pa frdgan om de tycker att skogsbolagen ska erbjuda
ekonomiska tjénster, svarar respondenterna att det inte dr nodvédndigt dd andra fOretag ar
specialister pa dessa omraden.

“Ekonomiska fragor tycker jag inte skogsbolagen ska halla pa med.” (pers.
kom. respondent 11, man &bo).

"Ekonomiska tjidnster anlitar jag specialiserade foretag till.” (pers. kom.
respondent 7, man utbo).

5.7.4 Sammankoppling kvalitativa och kvantitativa svar

Resultatet fran chi-tva testet indikerade tre signifikanta samband och vid atta tillfillen pekar
resultatet mot att det kan finnas samband. For de samband géllande skogsbruksplanldggning
och kurser kan inga jaimforelser goras dé inga av respondenterna i de kvalitativa intervjuerna
nidmnde dessa tjinster. Pa sétt och vis pekar det resultatet mot att respondenterna inte
efterfragar dessa tjanster, for hade de tyckt att tjinsterna var viktiga borde respondenterna
ndmnt dessa. Ett signifikant samband mellan alder och rdjning framkom, att &ldre
respondenter efterfrigade rdjning mer adn yngre. Vidare pekade resultatet pd att dldre
respondenter efterfragade skogsatgirdstjdnsterna markberedning, plantering och gallring mer
an de yngre. Resultatet fran de kvalitativa intervjuerna pekar ocksd mot att de dldre efterfragar
tjédnsterna 1 hogre grad dn de yngre intervjupersonerna. Resultaten styrker pé vis varandra och
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pekar mot att det kan vara sa att dldre skogségare efterfrdgar skogsvardstjanster mer dn yngre
skogségare. Chi-tva testet pekade ocksd pa samband mellan areal samt utbor/abor och
markberedning. Tva respondenter i de kvalitativa intervjuerna ndmnde att de anlitade foretag
for markberedning, eftersom de sjédlva inte kunde utféra det. Ytterligare tva respondenter
uppgav att de anlitade foretag for samtliga skogliga tjanster. Samtliga respondenter hade
fastigheter under 150 hektar, tvd bodde péd fastigheten och tvd inte. Resultaten fran de
kvalitativa intervjuerna styrker inte resultatet fran chi-tva testet.
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6 Analys

Analyskapitlet baseras pa studiens teoretiska ramverk som presenterades i kapitel tre samt
studiens empiri i kapitel fem. Analyskapitlet dr uppbyggt pd likande vis som empirikapitlet. |
detta kapitel dr kapitel 5,2 och 5,3 fran foregdende kapitel ihop slagna till 6.1. Kapitlet inleds
med en koppling till det teoretiska ramverket som foljs av en teoretisk analys av skogsdgarnas
lojalitet till foretaget. Ddrefter foljer viktiga faktorer och parter vid val av foretag. Vidare
analyseras studiens empiriska resultat gdillande uppskattade egenskaper hos virkesinkoparna
och slutligen analyseras efterfragan pa tjdnster och tjdnstekvalite.

6.1 Koppling teoretiskt ramverk

Samtliga nimnda teorier 1 kapitel tre gar att koppla till respondenternas svar. I Figur 14
kopplas ovanstdende resultat till det teoretiska ramverket som redovisades i kapitel 3.5.

Kundlojalitet Relationsmarknadsféring

e |nvolverande e Personliga relationer

e Kontinuerlig e |angsiktiga relationer
kommunikation e Inkdparens roll

Skogsagare < Skogliga tjanster > Skogsforetag

= T =

Tjénstekvalité Tjgnstedominerad logik
e Utfort pa avtalat satt e Service
e Inga skador e Operanta resurser
e InkOparen
e Utomstdende paverkan

Figur 14. Koppling mellan analys och teoretiskt ramverk.

e Kundlojalitet

Foretagen skapar lojalitet mot sina leverantdrer genom att involvera skogsdgarna i
atgirdsplaneringen samt ha en kontinuerlig kommunikation. Detta analyseras 1 kapitel 6.2 och
6.4.

e Relationsmarknadsforing

Studiens resultat pekar mot att skogsforetagen ska inrikta sig mot relationsmarknadsforing.
Respondenterna har angett att de uppskattar en personlig relation till inkdparen samt
langsiktighet. Amnet analyseras i kapitel i 6.2 och 6.5.

e Tjinstekvalité

Leverantorerna vill att tgirderna ska utforas pa avtalat vis och att inga skador pa mark eller
vagar ska uppstd. Inkdparen har ocksa en viktig roll for att leverantorerna ska uppleva en hog
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tjdnstekvalité, dd det dr inkdparen som planerar och ar ansvarig for att dtgérden blir utford pa
ritt sdtt. Detta analyseras i kapitel 6.3, 6.5 och 6.6.

e Tjanstedominerad logik

Foretagen ska fokusera pd tjdnsterna och inte produkterna da skogsidgarna efterfragar ménga
skogligadtgirdstjinster vilket tyder pa en efterfrigan pa service. Amnet analyseras i kapitel
6.3 och 6.6.

e Pris

Eftersom resultatet visar att priset dr en viktig faktor och for vissa den avgorande faktorn vid
val av foretag, valdes prisfaktorn att tilliggas i analysramverket. Priset dr dven en viktig
faktor for att skogsédgarna ska bli ndjda med atgirderna. Priset analyseras i kapitel 6.2 och 6.3.

6.2 Lojalitet till foretaget och langsiktiga relationer

Tillit &r grunden for foretaget att {4 lojala kunder (Morgan & Hunt, 1994). Tillit innebér att
parterna har tillforlitlighet och integritet for varandra. Integriteten innefattar i vilken grad
foretaget visar kunden drlighet, kompetens, ansvar etc. Resultatet stimmer 6verens med detta,
dé respondenterna namner arlighet och kunskap som viktiga faktorer hos en inkdpare. Morgan
& Hunt (1994) ndamner ett antal faktorer pa hur foretagen skapar tillit och anfortroende till
sina kunder. En faktor ar att foretaget kommunicerar relevant information till kunden. Vilket
stimmer Overens med respondenternas svar att de uppskattar en kontinuerlig kontakt och
informationsflode med inkdparen. Respondenterna anger att de uppskattar en stadig relation
till ink&paren och inte bara under &tgdrdsperioden. Vidare dr det viktigt att fOretaget
involverar kunderna i samarbetet och stravar mot langsiktiga relationer (Morgan & Hunt,
1994). Respondenterna vill vara involverade nir dtgarder ska utforas pd deras fastigheter, och
det var endast ett fatal intervjupersoner som ldmnade Gver allt ansvar pa virkesinkdparen.
Kommunikation och involverande framkommer som nyckelfaktorer for foretagen for att fa
lojala kunder. Kommunikationen &r nog viktigare 4n manga tror, d&ven om ett samtal inte leder
till en atgérd i dagsldget kan det paverka skogsédgarens val i framtiden.

Sorqvist (2000) definierar lojalitet som f6ljande:

“En stark évertygelse att fortsdtta képa en vara eller tjdnst trots paverkan
utifran att byta leverantor.” (Sorqvist, 2000, s 101)

Utifran definitionen uppvisar respondenterna i de kvalitativa intervjuerna en hog lojalitet till
virkesinkdparna, eftersom intervjupersonerna valde att folja med inkdparen ndr denne bytte
foretag. Vidare vidnder sig sju av respondenterna i de kvalitativa intervjuerna direkt till sin
inkopare ndr en &tgdrd ska utforas, vilket ocksd pekar pa en hog lojalitet. Fem av
respondenterna tar in anbud frén flera foretag och paverkas mest av priset i sitt val av foretag
for en atgird, vilket inte tyder pd en hog lojalitet till ett specifikt foretag. Ménga av
intervjupersonerna uppgav att deras samarbete med inkoparen pagétt under manga ar. Det kan
likstdllas med det som Gummesson (2002) kallar for supporter i lojalitetsstegen, som ar det
ndst hogsta steget 1 stegen. Dessa leverantorer kan ses som mycket lojala till foretaget da de
inte bryr sig som att kontakta andra foretag. Den starka lojaliteten kan relateras det som
Sorqvist (2000) beskriver som ackumulerande kundtillfredsstillelse. Vilket innebir att
skogségaren viljer att silja till samma foretag, med anledning att skogsdgaren vid tidigare
atgirder upplevt en hog kundtillfredsstéllelse. En del av respondenterna angav att deras val av
foretag varierar dver tiden, vilket medfor att dessa hamnar léngre ner i lojalitetsstegen. Vidare
svarade 58 procent av respondenterna i de kvantitativa intervjuerna att de i framtiden skulle
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kunna ténka sig att leverera till ATA Timber. Gummesson (2002) foresprékar att foretagen
inte enbart ska fokusera pé leverantorer langt ner i lojalitetsstegen utan dven de hogre upp.
Eftersom ménga av intervjupersonerna uppgav att de levererar till samma foretag, indikerar
det att skogsforetagen fokuserar pa leverantdrer hdgre upp i stegen. For skogsforetagen skulle
det kunna vara sa att de istéllet behdver engagera sig mer i leverantdrerna langre ner i stegen.
For att ur ett 1dngsiktigt perspektiv skapa fler stabila leverantdrsrelationer. Dock ér det upp till
fem génger dyrare for foretagen att hitta nya leverantorer jamfort med att behalla de befintliga
enligt Bergman & Klefsjo (2012). Foretagen behover déarfor gora avvéagningar for hur mycket
tid och resurser de ska ldgga pa att hitta nya leverantorer. Som resultatet visar paverkas
skogsdgare 1 olika grad av olika faktorer. For vissa dr priset den enskilt viktigaste faktorn
medan for andra dr dven den personliga relationen viktig. Foretagen behover hir uppskatta
hur mycket tid det tar att leta nya leverantdrer och skapa en relation till dem jamfort med att
varda befintliga leverantorsrelationer. For att foretagen ska vara konkurrenskraftiga behover
de nog dock gora bdgge delarna for att sékra flodet av ravara till industrin.

Gronroos (1994) och Echeverri & Edvardsson (2002) beskriver tva olika inriktningar pa
marknadsforing, transaktionsmarkandsforing respektive relationsmarknadsforing. Inriktningarna
baseras pd vilken roll kunderna/leverantdrerna har for foretaget. I Tabell 20 anges vart
respondenternas svar passar in pa de olika marknadsforingsinriktningarna.

Tabell 20 Analys av respondenternas svar angdende de olika marknadsforingsinriktningarna

Transaktionsmarknads- Relationsmarknads- Respondenternas svar
foring foring
Fokusomraden Fokus pé forsiljning Fokus pé kundtrohet Mer fokus at foretagets
synsitt vilket inte
Produktens egenskaper &r i Kundnyttan stér i fokus behandlades i studien
fokus
Priselasticitet Kunder tenderar att vara Kunder tenderar att vara Mellan transaktion och
priskénsliga mindre priskénsliga relationsmarknadsforing
Tidsperspektiv Kort tidsperspektiv Langt tidsperspektiv Relationsmarknadsforin
g
Kundvardens Svag betoning pa kundvéard Stark betong pa kundvard ~ Mer fokus &t foretagets
betydelse synsatt vilket inte

behandlades i studien

Kvalitetsdimension  Kvalitet géllande produkt och ~ Kvalité gillande relationer ~ Mellan transaktion och
resultat relationsmarknadsforing

Intervjupersonerna anger att de vérderar langsiktiga relationer och kontinuerlig kontakt med
inképaren, vilket instimmer med relationsmarknadsforingsperspektivet. Respondenternas
priskédnslighet dr svérare att uppskatta. Skogsdgarna befinner sig angdende priskdnsligheten
mellan transaktion och relationsmarknadsforing. Vissa anger att priset dr den viktigaste
faktorn som stimmer in pa transaktionsmarknadsforing, medan for andra ar priset endast en
paverkande faktor och stimmer mer in pa relationsmarknadsforing. Priskdnsligheten kan
vidare relateras till Monroes (2003) resonemang, att priskénsligheten minskar med tiden i en
relation, men har dndé en inverkan nédr kunderna utvérderar olika erbjudanden. Det stimmer
overens med respondenternas svar, vilket medfor att skogsforetagen behdver erbjuda
konkurrenskraftiga priser for att klara konkurrensen. De kanske dock inte behdver erbjuda
hogst pris for att f4 uppdraget, om skogségaren sedan tidigare varit leverantor till foretaget.
Vidare diskuterar Echeverri & Edvardsson (2002) att om foretagen erbjuder ndgot mervirde

48



till sina kunder bidrar det ocksé till att kunderna blir mindre priskédnsliga. Respondenterna
ndmner ingenting om att de upplever att de far ndgot mervirde i1 dagsldget. Det skulle vara en
konkurrensfordel att komma fram med ett mervirde till leverantérerna som binder skogsédgarna
till foretaget. Slutligen skiljer sig marknadsforingsperspektiven géllande kvalitétsfokus. Svaren
frén intervjupersonerna faller in under biagge dimensionerna. Respondenterna ldgger stor vikt
vid atgirdens resultat och att det ser snyggt ut efterat, men relationen till inkdparen &r ocksa av
stor vikt. Sammanfattningsvis befinner sig skogsforetagen i ett lige mellan transaktion- och
relationsmarknadsforing enligt respondenternas svar. Vilket bidrar till att foretagen behdver
vara anpassningsbara utifran de olika perspektiven. Dock uppger respondenterna att de
uppskattar en bra relation till inkdparen och foretaget, sa fokus kommer kanske 1 framtiden mer
flyttas at relationsmarknadsforing. I och med att allt farre skogsdgare viljer att bo pd sina
fastigheter, kan de komma att behdva ndgon kontaktperson att fa radgivning ifrdn, da
underléttar det om skogsédgaren har samma kontaktperson som kénner till fastigheten. Detta
bidrar till att inkGparna behdver bygga upp ett fortroende for skogsdgarna och att det &r
relationen 1 sig som &r viktig.

Utifran resultatet att skogsidgarna foljer med inkOparen niar denna byter foretag och att ménga
vénder sig direkt till sin inkdpare vid en étgérd, stimmer in pd det som Bansal ef al. (2004)
ndmner som kdnslomdssigt dtagande. Detta dr positivt for foretagen dé leverantorerna é&r
kénsloméssigt bundna till foretaget. Jimfort med de andra kategorierna som Bansal et al. (2004)
beskriver som innebér att kunden kdnner sig tvungen eller att pa moraliska grunder stannat hos
foretaget. Att skogsdgarna stannar hos foretagen pa grund av en bra relation till inkdparna dr bra
marknadsforing for foretagen, samt att deras rykte paverkas positivt.

Den traditionella marknadsforingsmixen bestdende av fyra p:n har utvecklats till sju p:n for att
passa relationsmarknadsforing. Utifran respondenternas svar gar det att identifiera faktorer for
samtliga sju p:n inom den utvecklade marknadsféringsmixen som Christopher ef al. (1991) och
Rafiq & Ahmed (1995) introducerar. Priset paverkar respondenterna val av foretag, men ar inte
den enda och avgoérande faktorn. Inkdparna och entreprendrerna har ocksa en inverkan pé valet,
vilka kan kategoriseras in under faktorerna personer (anstéllda) och processer i den utvecklande
marknadsforingsmixen. Dessa faktorer har en stor paverkan pa hur kunderna upplever tjansten,
eftersom de har ansvaret for att tjansten blir utford enligt kundens onskemal. Vidare uppger
respondenterna att de uppskattar att inkOparna agerar utifrdn deras mal, vilket stimmer in pé
faktorn kundservice i marknadsforingsmixen. Detta innebdr att inkdparna behdver ha god
kdnnedom om sina leverantorer for att kunna anpassa tjdnsten utifran leverantdrens dnskemal.
Att intervjupersonernas svar kan kategoriseras in under samtliga sju p:n tyder pa att
skogsdgarna har skjutit fokus mot relationsbaserad marknadsforing. Skogségarna virderar bade
faktorer kopplade till tjansten/produkten och den personliga relationen. Detta medfor att
foretagen behover fokusera bade pa att tjansten utfors enligt den specifike skogsdgarens mél och
den personliga relationen. Inkoparna och entreprendrerna far dérfor en viktig roll for foretagets
marknadsforing eftersom de &r ansvariga for tjdnstens utférande och relationerna.

6.3 Paverkande faktorer vid val av inkdpsorganisation

Respondenterna &dr eniga om fem faktorer som &r viktiga for dem vid val av foretag; pris,
inkdparen, foretagets entreprendrer, lokal anknytning och tidigare utforda arbeten. Dessa
faktorer kan kopplas till Vargo & Lusch (2004) indelning av operanda och operanta resurser.
Operanda resurser beskriver forfattarna som foretagets harda resurser som exempelvis maskiner
och operanta resurser som minniskors formagor och skickligheter. I Tabell 21 redovisas
analysen av kopplingen mellan nimnda faktorer och operanda och operanta resurser.
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Tabell 21 Indelning av faktorerna pris, inkoparen, foretagets entreprendrer, lokal anknytning och resultat av
tidigare utforda arbeten i operanta och operanda resurser

Operanda resurser Operanta resurser
Pris X
Inkoparen X
Foretagets entreprendrer X
Lokal anknytning X
Resultat av tidigare utforda X

arbeten

Inkdparen, foretagets entreprendrer samt resultat av tidigare utforda arbeten faller in under
kategorin operanta resurser. Inkdparen kan vidare relateras till “kontaktperson”, som &r en
direkt pdverkande part i Gummessons (1993) indelning av faktorer som paverkar kunden.
Inkdparen kan dessutom relateras till Vargo & Lusch (2004) forsta premiss, att operanta
resurser dr grunden for allt utbyte. Utan en bra relation och kontakt till inkdparen skulle inte
affirerna uppstd. Foretagets entreprenorer kan forutom att de ar operanta resurser relateras till
fysiska produkter som direkt paverkar personen, enligt Gummesson (1993). Vidare kan
entreprendrerna kopplas till Vargo & Lusch (2004) tredje premiss, som menar att produkter &r
distribueringsmekanismer for tjdnsten. Entreprendrerna behdver maskiner for att utfora
atgirderna, men i slutdndan ar det personer som utfor tjansten, operanta resurser. Faktorn pris
gér inte direkt att koppla till operanta resurser. Sett ur perspektivet att det &r médnniskor som
skoter forhandlingen av priset med mélet att bagge parter ska bli ndjda, skulle faktorn delvis
kunna inga under operanta resurser. Vidare skulle priset kunna kategoriseras som en operand
resurs géllande att skogsdgarna far betalt for sitt virke inom betalningsplanerna. Déarfor kan
priset bade kategoriseras som en operand och operant resurs. I Gummessons (1993) indelning
skulle priset kunna medriknas under parametern system, som har en direkt paverkan pa
leverantdrerna. Foretagets lokala anknytning 4r den enda faktorn som ingar under kategorin
operanda resurser, eftersom det ror sig om en fysisk plats. Trots att skogen har huvudrollen i
affarerna sd handlar allt andd& om maénniskor, déarfor ska skogsforetagen satsa pa de operanta
resurserna framfor de operanda.

Vidare kan faktorerna som skogsidgarna nimnt kopplas till Gronroos (2008) sju kriterier for
god upplevd tjinstekvalité och Zeithaml er al. (1990) tio kvalitetsdimensioner for tjénster.
Ink6parens roll for respondenterna stimmer in pa ett flertal av forfattarnas kriterier, Gronroos
(2008) forsta, andra och fjarde kriterium samt Zeithaml et al. (1990) andra, tredje, femte och
sjitte dimension. Arlighet, kommunikation, kunnighet samt lyhdrdhet ir egenskaper som
dessa dimensioner och kriterier har gemensamt. Detta indikerar att virkesinkdparen har en
viktig roll for att skogsdgarna ska bli ndjd med tjinsterna. Vidare kan foretagets entreprendrer
likstdllas med Gronroos (2008) andra punkt och Zeithaml et al. (1990) tionde. Vilka innebdr
att tjdnsten ska bli utford pa bésta sitt samt att de produkter som behovs for att utfora tjdnsten
ska hélla en bra kvalité. Hur det slutliga resultatet blir kan foretaget och inkdparna endast
indirekt péverka genom vilka entreprendrer de anstéller. Det ar viktigt att foretagen
kontrollerar sina entreprendrer att de utfor atgdrderna enligt skogsdgarnas Onskemaél.
Foretagets lokala anknytning stimmer in pa Gronroos (2008) tredje punkt och Zeithaml et al.
(1990) fjarde punkt, bdda dimensionerna innebér att foretaget ska vara lattillgédngligt for
kunden. ATA Timber har utdkat sitt upptagningsomrade vilket medfor att de kommer
nirmare sina leverantorer, vilket skogsédgarna uppskattar. Det dr en avvédgning for foretagen
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hur stort foretaget far bli for att fortfarande ha kvar den lokala kénslan. Som en av
respondenterna uttryckte sig:

“Jag vill anlita nagon som arbetar néra ddr jag har min skog. Jag har fdtt
den uppfattningen att de som jobbar i Smaland har en viss mentalitet, det
kénns tryckt att anlita ndgon med lokal anknytning.” (pers. kom. respondent
2, kvinna utbo).

Det ar viktigt att foretagen har anstdllda med en god lokalkdnnedom och en kinsla for
omrddet dir de jobbar. Resultat av tidigare arbeten kan likstéllas med Zeithaml et al. (1990)
forsta dimension, som innebdr att foretaget ska ha en jimn prestationsformaga samt att
tjdnsten ska utforas ritt frdn borjan. Detta stimmer Overens med respondenternas svar da
deras val grundas pa resultat av tidigare arbeten och forvéntar sig att det ska bli lika bra nésta
ging. Vidare angav intervjupersonerna att visst kan det bli fel, men att det da ar viktigt att
foretagen atgérdar felet. Priset var svart att kategorisera in under ndgon av Gronroos (2008)
och Zeithaml ef al. (1990) dimensioner. Eftersom manga av dimensionerna och kriterierna
omfattas av respondenternas svar, medfor det att foretagen bor ta alla dessa punkter i
beaktning. Om foretagen gor detta Okar sannolikheten att leverantorerna upplever en god
tjanstekvalité och viljer foretaget vid framtida kommande atgérder.

Kundernas forvédntningar paverkas av ett antal faktorer enligt Sorqvist (2000). Tidigare
erfarenhet och tjénstens pris dr faktorer som stimmer 6verens med respondenternas svar. Vid
ett hogt pris pa tjansten/produkten far kunden hogre forvantningar (Sorqvist, 2000). Detta ér
ingenting som framkommer ur studiens resultat, utan endast att respondenterna vill ha sa bra
betalt for sitt virke som mgjligt. Vidare beskriver Sorqvist (2000) att negativ upplevelse vid
tidigare samarbete har en stdrre paverkan @n positiv upplevelse. Detta stimmer dverens med
respondenternas svar angaende tidigare upplevelser. Intervjupersonerna anger att om det
uppstar ett stort fel dr sannolikheten stor att de byter foretag infor ndsta dtgdrd, men hur
foretaget agerar 1 dessa situationer spelar ocksa en stor roll. Detta gér dven att koppla till
Gronroos (2008) femte kriterium for god upplevd tjinstekvalité, serviceaterhdmtning och
Zeithaml et al. (1990) attonde dimension, trygghet. Det &r viktigt att foretagen inte enbart tar
sjdlva dtgdrden 1 beaktning utan dven gor en efterkontroll for att studera att resultatet blev som
overenskommit.

6.4 Paverkande parter vid val av inkOpsorganisation

Resultatet visar pa att intervjupersonerna paverkas av foretagets rykte och ledningens
agerande men inte av grannar och media i deras val av foretag. Gummesson (2002) delar in
parter som paverkar kunden direkt och indirekt. Ledningen har forfattaren klassat som en part
som pdverkar personen indirekt, vidare stimmer ledningens agerande in pa Zeithaml et al.
(1990) sjunde kriterium for god upplevd tjanstekvalité, foretagets trovardighet. Hur ledningen
agerar styr foretaget helt sjdlva, men det dr av stor vikt att de agerar pé ett professionellt och
trovardigt sétt. Foretagets rykte har inte Gummesson (2002) valt att ha med 1 sin modell, men
ryktet skulle kunna kategoriseras in under samhillet och 6vriga kunder, dé det dr dessa parter
som skapar ryktet. Vidare staimmer foretagets rykte in pd Gronroos (2008) och Zeithaml et al.
(1990) sjunde punkt, vilka syftar pd foretagets tillforlitlighet och trovérdighet. Ryktet kan
foretaget delvis paverka och delvis inte. Ryktet grundas i hur foretaget agerar och hur de utfor
atgirder. Utgér de fran en bra grund, vdrdar leverantdr och kundrelationer samt kontrollerar
atgirder har foretaget hog sannolikhet att skapa sig ett bra rykte. Faktorn grannar kan
kategoriseras in under Gummesson (1993) ovriga kunder. Forfattaren anger att 6vriga kunder
har en direkt paverkan pd kunden, det stimmer inte Overens med studiens resultat da
respondenterna har angivit att de inte paverkas av grannar. Vad ménniskor formedlar
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sinsemellan kan foretaget endast indirekt styra over (Zeithaml ef al., 1990). Det som
foretaget kan péverka dr att arbeta for att skapa goda forutsittningar for en positiv word-to-
mouth effekt.

Kundernas forvéntningar paverkas av ett antal faktorer enligt Sorqvist (2000). Foretagets
rykte och tredje parts information ndmner Sorqvist (2000) som faktorer som paverkar kunders
forvantningar. Dessa faktorer har respondenterna angett som att de inte paverkar deras val och
forvéantningar pd foretaget. Utan om de hor nagot rykte tar de pd egen hand reda pd om det
stimmer och sen utifrdn det bestimmer hur de ska agera i sitt val av foretag.

6.5 Viktiga varden hos virkesinkOparna

Skogsdgarna var Gverens om att foljande egenskaper dr viktiga for en inkOpare att inneha;
arlighet, agerar utifrdin mina mal, kontinuerlig kontakt samt radgivning. Faktorn é&rlighet
stimmer Overens med Gronroos (2008) forsta faktor for god upplevd tjénstekvalité,
professionalism och fardigheter. Att &rlighet dr en viktig faktor bekrédftar Echeverri &
Edvardsson (2002), som beskriver att det &r en av de viktigaste parametrarna for att ett foretag
ska fa lojala kunder. Att inkdparen agerar utifrdn skogsdgarens mal passar in pd Gronroos
(2008) andra och tredje tjinstekvalitetsfaktor samt Zeithaml et al. (1990) andra
kvalitetsdimension. Dimensionerna behandlar lyhordhet och tillforlitlighet. Detta visar pa att det
ar viktigt att virkesinkOparna ser specifikt vill varje enskild leverantors onskemal och krav. Att
inkOparen lyssnar och dr uppmairksam pé skogségarens 6nskemal ar viktigt for att skogsidgarna
ska kénna sig uppméirksammade. Att det sker en kontinuerlig kontakt mellan skogsdgarna och
virkesinkdparna omfattas av Gronroos (2008) andra kvalitetsfaktor, attityder och beteende.
Parametern stimmer dven in pad Zeithaml er al. (1990) sjitte kvalitetsdimension,
kommunikation. Inkdparen ska kontinuerligt halla skogsdgarna uppdaterade av vad som hiander
och anvénda ett enkelt och forklarande sprik, inga facktermer. Radgivningsparametern kan
kategoriseras in under Gronroos (2008) andra kriterium och Zeithaml et al. (1990) tredje och
nionde dimension. Rddgivningen ska ske utifran kundens méal med skogsbruket och ink&paren
ska visa pa en kunnighet for att tillfredsstilla kunden. Utifran att inkoparens egenskaper
instimmer pa Zeithaml et al. (1990) och Gronroos (2008) kriterier betyder att ink&paren har en
viktig roll for att skogsdgarna ska uppleva en hog tjanstekvalité.

Respondenterna i de kvalitativa intervjuerna papekade att de uppskattade och néstan forutsatte
att ha en kontaktperson pa foretaget. Enligt Echeverri & Edvardsson (2002) dkar sannolikheten
till langsiktiga relationer om kunden endast har en kontaktperson pa foretaget. Vidare uppstar
olika fordelar for skogsdgaren genom att endast ha en kontaktperson (Gronroos, 2008).
Skogsdgarna och inkdparna utvecklar en personlig kontakt som bidrar till att skogsédgaren
kénner sig uppskattad nir denne blir igenkénd av inkdparen. Vidare bidrar langsiktiga relationer
enligt Gronroos (2008) till att transaktionskostnaderna for parterna minskar. Sju av
intervjupersonerna i de kvalitativa intervjuerna valde att ga direkt till sin inkOpare vid en atgérd,
eftersom de hade byggt upp en bra kontakt med inkOparen. Detta bidrar till fordelar bade for
foretaget och skogségarna. Skogsédgarna kénner sig uppskattade och igenkénda och foretaget far
lojala kunder vilket minskar deras kostnader enligt Sorqvist (2000).

I Vargo & Lusch (2004) fjarde premiss beskriver forfattarna att den fundamentala kéllan till
konkurrensfordelar &r operanta resurser. Studiens resultat tyder pd detta, d& skogsdgaren har
poidngterat att det dr inkOparen som &r viktig och inte foretaget som helhet. Inkoparen far pa sé
vis en viktig roll for foretagets konkurrensposition.
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6.6 Efterfragade tjanster och dess kvalité

Gronroos (1992) beskriver att kundens totala upplevda kvalité bdde beror pa kundens
forvantade och upplevda kvalité. I Figur 15 redovisas respondenternas svar angdende vilka
faktorer som paverkar deras upplevda tjanstekvalité kopplat till Gronroos (1992) modell for
forviantad och upplevd tjanstekvalité.

Forvantad Sammanlagd Upplevd
kvalité upplevd kvalité kvalité

Olika behov beroende av

bakgrundsfaktorer
Att det blir Kontinuerlig
som vi kontakt
bestamt med
inkdparen
Inkbparens
agerande

Figur 15. Kopplingen mellan vilka faktorer som pdverkar respondenternas upplevda tjdnstekvalité utifrdn
Gronroos (1992) modell for forvintas och upplevd tjdnstekvalité.

P4 fragan vad en bra utford tjanst dr for skogsdgarna nimnde respondenterna att en viktig
aspekt dr “att det blir som vi bestdmt”. Detta dr vad Gronroos (1990) bendmner som
funktionell kvalité, som svarar pa fragan hur tjansten ska utforas. Vidare ar det viktigt for
respondenterna att virkesink&parna uppdaterar dem om det intrdffar ndgot oplanerat. Kundens
totala upplevda kvalité paverkas ocksa av vad Gronroos (1990) kallar for teknisk kvalité, som
innebédr hur slutresultatet blir. Detta kan dterigen kopplas till att atgérden blir utford som
skogségaren och inkdparen bestimt. Inkdparna behover bade ge radgivning och lyssna pd hur
skogsdgaren vill ha atgirden utférd for att f4 svar pd den funktionella kvalitén. Vidare
behover inkOparen ocksé veta hur skogsédgaren vill att det slutgiltiga resultatet ska se ut, for att
kunna uppfylla den tekniska kvalitén.

Den forvintade kvalitén péverkar ocksa den slutliga upplevda kvalitén. Den fOrvintade
kvalitén péverkas bland annat av marknadskommunikation och kommunikation mellan
ménniskor. Skogsdgarna har svarat att de inte paverkas av ndgra av dessa faktorer utan agerar
utifran sin egna magkénsla. Vidare paverkas den forvintade kvalitén av kundens behov.
Sorqvist (2000) och Bergman & Klefsjo (2012) beskriver tre olika sorters behov; omedvetna
behov, uttalade behov och basbehov. I Figur 16 redovisas kopplingen mellan olika behov som
respondenterna angett och de olika kategorierna av olika behov.
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Kundtillfred-

stéllelse Uttalade
2 behov
Omedvetna Mycket nojd ”Det blir som
behov”™ vi bestdmt”
?
inte als Helt Grad av
> Uppfyllelse

Mycket
missndjd

Figur 16. Redovisar analysen av i vilken kategori olika behov kategoriseras.

Vad inkGparna och skogsédgarna har kommit 6verens om kategoriseras in under uttalade behov.
Ju Dbittre foretagen kan uppfylla leverantérernas uttalade behov desto hogre
kundtillfredsstillelse upplever leverantorerna. Parametrarna att inga markskador ska uppstd och
att betalningsplanen f0ljs, ar faktorer som skogsdgarna tar de for givet. Ddrav kategoriseras
dessa faktorer in under basbehov. Vid uppfyllelse av dessa behov Okar inte leverantSrernas
kundtillfredsstillelse, men om de inte uppfylls blir leverantdren missndjd. Omedvetna behov ar
svéra att fa fram fran skogsigarna, eftersom de egentligen inte vet vad det skulle kunna vara.
Det kan vara s att deras i dagsldget uttalade behov en ging varit omedvetna behov. Det ér
inkOparens roll att se till att leverantérerna upplever en sd hog kundtillfredsstéllelse som
mdjligt. Dérfor ar det viktigt att inkdparna kénner till de behov som skogségarna har. Beroende
pa 1 vilken klass behoven tillhor paverkar det kundtillfredsstéllelsen i olika grad.

Enligt Vargo & Lusch (2004) ska foretagets tjdnsteutbud anpassas till kunderna, samt att varje
tjanst ska anpassas till varje specifik kund. Gronroos (2008) resonemang om att alla kunder har
olika behov stodjer Vargo & Lusch (2004) argument. Beroende av skogségarnas situation
efterfrigar de olika tjénster i olika grad. Aldre skogsigare och utbor efterfrigar samtliga
skogligadtgirdstjdnster 1 hogre grad dn yngre skogségare och &bor. Efterfragan for samtliga
skogligaatgirder tyder pd en efterfrigan av service fran respondenterna. Intervjupersonerna
svarade att for skogsbruksplanldggning, kurser och ekonomiska tjinster anlitar de hellre
specialiserade foretag dn skogsforetag. Detta tyder pa att skogsdgarna virderar att utovaren ska
ha hog och specialiserad kunskap inom tjdnstens omride. Detta kan kopplas samman med
Zeithaml et al. (1990) tredje kvalitetdimension kompetens, samt Gronroos (2008) forsta
kriterium professionalism och fardigheter. Respondenterna efterfrdgar en trygghet i att utdvaren
har en hog kunskap inom det berorda omradet. Trygghet tar Zeithaml et al. (1990) ocksa upp
som en kvalitetsdimension fOr tjinster, vilket innebér att kunden ska kénna en trygghet i att om
det uppstar problem ska foretaget skydda kunden mot dessa. Med en hog kunskap hos utévaren
minskar sannolikheten till att fel ska uppsta.

Enligt Vargo & Lusch (2004) sjétte premiss framstills kunden alltid som en medskapare av
viarde. Samma resonemang for Echeverri & Edvardsson (2002) att tjanster utfors i
samproduktion dir kunden dr medproducent. For de skogliga atgérdstjdnsterna ar skogségarna
inte med och bidrar 1 sjdlva konsumtionsdgonblicket, utan det ar snarare att kunden far ett viarde
av resultatet efter atgirden. Daremot for kurser och ekonomiska tjdnsterna har skogsdgarna en
storre bidragande roll, dven géllande planering och rddgivning kan skogsidgaren studeras som en
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medproducent. I och med att skogségare har olika malséttning med sitt skogsbruk och vill ha
skogliga atgarder utforda pé olika sétt behdver foretagen anpassa tjdnsterna utifran varje enskilt
fall. Darfor blir det svart att standardisera tjdnsterna. Skogsidgarna uppfattar foretagens tjénster
pa olika sitt och virderar olika parametrar olika mycket, detta stimmer dverens med Vargo &
Lusch (2004) tionde premiss. Den innebér att uppfattningar om vérde ar subjektivt och olika
personer kan uppleva en och samma tjénst pa olika vis. Darfor ér det viktigt att inkdparna ser till
varje skogsdgares mal och onskemal med sitt skogsbruk och att atgdrderna blir utforda pa
skogsdgarens villkor. Vidare innebdr Vargo & Lusch (2004) sjunde premiss att foretagen inte
sjdlva kan skapa virde utan de kan enbart erbjuda virdeforslag. Foretagen erbjuder sina resurser
for att utfora en atgdrd, men som framstills i den nionde premissen samarbetar olika
ekonomiska aktorer for att utfora en tjénst. Organisationen dr skogsforetaget, gruppen ar
entreprendrerna och individen &dr skogsdgaren. Alla behdvs for att tjansten ska utforas och
samtliga parter har ekonomisk vinning av samarbetet.
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7 Diskussion

Diskussionskapitlet inleds med en metoddiskussion ddr kritiska aspekter avseende valet av
metod tas i beaktande. Ddrefter foljer en resultatdiskussion vilket syftar till att besvara de
forskningsfrdagor som introducerades i kapitel ett. Detta gors genom att resultat och analys
sdtts i relation till tidigare forskning som presenterades i kapitel ett och fyra.

7.1 Metoddiskussion

Studien genomfordes med mixed method, dér kvalitativa intervjuer genomfordes forst och sen
kvantitativa. Fordelar med denna metod &r att resultaten fran de olika
datainsamlingsmetoderna kan styrka varandra, samt att en helhetsbild av fenomenet skapas.
Utifran de kvalitativa intervjuerna skapas en forstielse varfor skogségaren tycker som de gor
och i de kvantitativa intervjuerna hur minga som tycker vad. De kvantitativa intervjuerna
styrker att de faktorer som framkom i de kvalitativa intervjuerna &r viktiga. Detta styrker
resultatet och slutsatserna for studien fér ett starkare fortroende.

Urvalet for de kvalitativa intervjuerna bestod av ett leverantorsregister frin ATA Timber, ddr
inkdparna fick vélja ut 20 representativa leverantorer. Valet att anvdnda inkOparna for att
samla in kontaktinformation medfor risken att urvalet enbart bestir av leverantdrer som
innehar en positiv instillning till foretaget. En ytterligare aspekt ar att endast skogségare som
foljde med inkOparna i1 &dgarbytet intervjuades, eftersom det var inkOparnas nuvarande
leverantdrsregister som fanns att tillgad. Ett annorlunda resultat kunde framkommit om
skogségare som inte f6ljde med Over ocksa intervjuades. I intervjuerna angavs det att studien
utfordes 1 samarbete med foretaget ATA Timber. Nagra av fragorna var direkt kopplade till
foretaget medan vissa inte var det. En konsekvens av att foretaget ndmndes 1 intervjuerna kan
vara att respondenterna endast uppgav positiva svar om foretag. Utifrdn resultatet att svaren
bade har varit positiva och kritiska har respondenterna forhoppningsvis angivit érliga svar.
For de fragor som inte var kopplade till fallféretaget papekades det att respondenterna skulle
svara utifran ett generellt perspektiv. Infor de kvalitativa intervjuerna skickade ett brev ut till
respondenterna, for att forvarna intervjupersonerna att jag skulle ringa upp och intervjua dem.
Detta vill jag uppmuntra kommande studier till att géra, da inte en enda skogsidgare nekade att
vara med i studien, alla var positiva och tyckte det var kul att kunna bidra.

Urvalet for de kvantitativa intervjuerna gjordes utifran ett register for samtliga skogsigare 1
Nissjo, Sdvsjo och Vetlanda kommun. Registret bestod av skogsidgare med en fastighet pé
minst 50 hektar mark med kravet att den skulle innehélla skog. Kriteriet att fastigheten skulle
besta av minst 50 hektar grundas i att markidgare med mindre &n 50 hektar inte avverkar lika
ofta och for det virkeskopande foretaget blir det mer intressant med storre fastigheter.
Eftersom medelfastighetens storlek &r 50 hektar har foretaget ménga leverantérer med mindre
an 50 hektar mark. Det skulle varit intressant att intervjua dven skogsdgare med en fastighet
med mindre 4n 50 hektar. En felkdlla dr att om en skogsédgare dger flera smé fastigheter
kommer denne inte med 1 urvalet. Ytterligare en avgrinsning gjordes géllande att endast
skogsdgare som var hel eller halvigare av en fastighet intervjuades. Vilket medforde att inga
jamforelser mellan samédgda och icke samdgda fastigheter genomfordes.

Infor de kvantitativa intervjuerna skickades inga brev ut, vilket kunde ha underlittat
datainsamlingen. Skogsdgarna i &ldrarna under 65 var svéra att fa tag pa da de fortfarande
jobbar. Vid uppringning pa dagtid jobbade de och hade inte tid att medverka, och pa
foljdfragan om jag kunde ringa upp pé eftermiddagen fick man ett anstrangt ja eller nej jag
har inte tid. Uppringning efter arbetstid var mest effektiv men dven da svarade méinga att de
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inte hade tid att medverka. De skogsdgare som var pensiondrer var léttare att fa tag pa och
majoriteten var positiva till att medverka. En ytterligare svarighet var att f& kvinnliga
skogsdgare att medverka. Antingen var de inte intresserade eller var sd de inte insatta i
skogsbruket och ville dirfor inte medverka. Om ett forvarnande brev hade skickats ut kanske
det hade underlittat och en hogre svarsfrekvens hade uppnatts.

Intervjuerna genomfordes via telefon. Enligt Bryman & Bell (2013) och Robson & McCartan,
(2016) ska inte telefonintervjuer vara lingre &n 30 minuter. Studiens kvalitativa intervjuer
pagick mellan 20-30 minuter, vilket indikerar att intervjuguiden var ritt utformad. Nackdelen
med telefonintervjuer dr att intervjuaren inte ser respondenten och dennes uttryck, vilket
ibland sdger mer dn ett svar. Att genomfora telefonintervjuer var tidskrdavande, da inget av
registren inneholl telefonnummer. For att fa fram telefonnummer anvéndes internet, men i
vissa fall gick det inte att hitta ndgra nummer eller s& var telefonnumren inte 1 bruk.

Respondenterna i de kvantitativa intervjuerna behdvde inte rangordna svarsalternativen da
detta sdgs som en svarighet da varje fraga inneholl fyra till fem faktorer. Vid en enkétstudie
hade detta varit mgjligt da respondenterna haft faktorerna framfor sig och pé sa vis léttare
kunnat rangordna dem. Det hade varit intressant med en rangordning, eftersom nu angav
skogsdgarna liknande viktighetsgrad pd de olika faktorerna. Vid en rangordning skulle
skogsdgarna vara tvungna att ange den faktor som &r viktigast. Vidare hade det varit intressant
om ndgra kontaktpersoner pd fallforetaget intervjuats, for att jaimfora deras svar med
skogsdgarnas. Till exempel vad inkdparna hade angett att skogsidgarna har for behov samt
vilket marknadsforingsperspektiv virkesinkdparnas svar hade pekat mot. Da hade starkare
slutsatser kunnat faststéllas da resultat fran olika intressegrupper hade erhallits.

Reliabiliteten for studien dkar om studien méter det som &r relevant for att besvara studiens
frigestéllningar. Fragestdllningarna kan anses vara besvarade med hjélp av intervjufragorna.
Intervjufragorna i de kvantitativa intervjuerna stélldes lika till alla respondenter vilket ar ett
krav for att kunna erhdlla en hog reliabilitet. De intervjufragor som stéilldes for att besvara
samma fragestillning holl en hog samstdmmighet, vilket indikerar pd en hog reliabilitet.
Studien dr svér att upprepa, eftersom den innehdll en kvalitativ datainsamlingsdel. Det blir
svart darfor att utvalda skogségare har intervjuats vid en viss tidpunkt om hur de uppfattar
olika frdgor. Uppfattning och beteenden fordndras dver tiden som gor att resultatet kan bli
annorlunda vid en annan tidpunkt. Vidare &r intervjupersonerna anonyma, ddrav gar det inte
att intervjua exakt samma skogségare. Ddaremot den kvantitativa delen dr léttare att upprepa da
ett representativt urval ur ett beskrivet register har genomforts och detta kan 4ven genomforas
1 framtiden.

Validiteten for studien kan anses hog, da studiens resultat stimmer Gverens med nidmnda
teorier. I ndgra fall har resultatet och teorin inte 6verensstdmt men overlag pekar de at samma
héll. Urvalet for de kvantitativa intervjuerna gjordes slumpmissigt och representativt for
skogsdgarna 1 populationen. Dock &r vissa grupper underrepresenterade 1 svarspopulationen
for de kvantitativa intervjuerna. Andelen kvinnor kom endast upp till 11 procent jamfort med
att nationellt dr det 38 procent kvinnor i skogsdgarkdren (Skogsstyrelsen, 2014, s 23). 13
procent av respondenterna var utbor, jimfort med den nationella foredelningen dér 35 procent
av skogsdgarna ir utbor (Bertholdsson et al., 2015, s 19). Aldersférdelningen #r ocksa relativt
skev da endast en respondent var under 40 &r, totalt var 18 respondenter under 60 ar och 27
personer dver 60 ar. Majoriteten av Sveriges skogségare dr over 65 ar (Swedbank et al., 2016,
s 5), vilket forklarar den skeva Aaldersfordelningen bland respondenterna. Aldern och
utbor/abor var ingenting som framgick i registret och kunde darfor inte styras dver. Resultatet
kan inte generaliseras utifran olika bakgrundsfaktorer men generellt kan respondenterna

57



representera  skogsdgare 1 regionen. Intern generalisering inom studiens omréade, kan
genomforas dd urvalet i de kvalitativa intervjuerna har en jidmnare representation av olika
bakgrundsvariabler inom skogsdgarkéren. Extern generalisering utanfor studiens omrade till
andra branscher &r svart eftersom respondenterna har en direkt koppling till skogssektorn.

7.2 Resultatdiskussion

I denna del foljer en diskussion baserat pd de forskningsfrdgor som presenterades i kapitel ett.

7.2.1 Vilka faktorer paverkar skogségares val av skogsforetag?

Denna forskningsfrdga behandlar bade vilka faktorer och utomstdende parter/faktorer som
paverkar skogsidgarnas val av foretag. Resultatet pa vilka faktorer som paverkar skogsédgarens
val redovisades 1 kapitel 5.4 och vilka parter som paverkar skogsdgarens val redovisades i
kapitel 5.5.

7.2.1.1 Faktorer som paverkar skogsagarnas val av foretag

I det kvantitativa resultatet fick priset flest femmor och i de kvalitativa intervjuerna angav
manga av respondenterna att priset paverkar deras val av fOretag. Att priset paverkar
skogsdgares val, har dven framkommit i samtliga tidigare studier som presenterades i kapitel
4.2. Likasa stimmer resultaten angdende att for vissa skogsdgare ér priset en avgorande faktor
medan for andra dr det endast viktigt att priset 4r marknadsmaissigt. Enligt www: Skogsstyrelsen
(2017a) har virkespriserna under de senaste 20 dren stigit, och hogst virkespriser ar det 1 sodra
Sverige (ibid), vilket kan forklaras av den hoga konkurrensen mellan bolagen (Sennerdal,
2016). Dédrav blir det allt viktigare for foretagen att skaffa sig lojala och stabila leverantdrer.
Som framkom i analysen blir lojala leverantdrer mindre priskdnsliga ldngre in i relationen. Detta
stimmer bitvis med resultatet, men intervjupersonerna angav att vid storre avverkningar blir
priset allt viktigare och da har inte relationen sa stor betydelse om foretaget inte kan hinga med
konkurrenterna prisméssigt. For att skapa en forsta kontakt med en leverantor kan det kravas av
foretagen att de erbjuder hogst pris. Far de uppdraget av skogsdgaren blir det da av stor vikt att
inkOparen visar upp hog kunskap och utfor atgirden pa ritt sétt, for ge kunden fortroende. Visar
foretaget pa att de har en hog standard pa sina utféranden okar sannolikheten att skogségaren
aterkommer vid nésta tillfille. Nér skogsdgaren sedan har kldttrat i Gummesson (2002)
lojalitetsstege, kan det rdcka med att foretagen erbjuder marknadsmassiga priser dé leverantoren
kdnner en tillit till foretaget och har skapat en bra relation till inkoparen.

Enligt Mattila & Roos (2014) dr dagens skogsdgare inte lika ekonomiskt beroende av sitt
skogsbruk som forr. Fragan om skogsdgarna dr ekonomiskt beroende av sitt skogsbruk stélldes
inte, men utifran att de virderar priset som en viktig faktor indikerar det att ekonomin i deras
skogsbruk &r viktig. Skogsdgarna kanske inte &r ekonomiskt beroende, men som vissa
respondenter angav anvéinder de skogen som en resurs for att finansiera investeringar. Pa sa vis
ar dven dagens skogsdgare ekonomiskt beroende av sitt skogsbruk. Enligt Nordlund & Westin
(2010) har kvinnliga skogsdgare och utbor mer rekreations- och miljéinriktade mal, medan
manliga skogségare och abor har mer produktionsinriktade mal. Mélbilderna skiljer sig mellan
studiens respondenter, det finns bdde de som har ekonomiskt- och rekreationsinriktade mal,
vissa angav att de bade ville ha ekonomisk vinning och tinkte pa miljon. Flest mén har angivit
att de har ekonomiska mal medan kvinnorna har angett forvaltning och rekreation, vilket
stimmer overens med Nordlund & Westin (2010) resonemang. Vidare angav fyra av fem utbor
att de har rekreations- eller forvaltningsmaél, vilket ocksd stimmer Gverens med Nordlund &
Westin (2010) diskussion.

58



Relationen till inkOparen &r viktigt for skogségarna, vilket stimmer verens med tidigare studier
(Enander & Melin, 2008; Johansson, 2011; Nilsson, 2013; Waern & Wikberg, 2014; Ottosson,
2015; Abrahamsson, 2016). Chi-tva testet pekade mot att yngre skogsdgare uppskattade
inkdparens roll hogre dn de dldre. Vidare pekar resultatet fran de kvalitativa intervjuerna att
utborna uppskattar virkesinkoparens roll hogre dn aborna, dd aborna nimnde forst priset och sen
inkdparen medan utborna ndmnde parametrarna i omvédnd ordning. Eftersom allt férre
skogsdgare bor pa sina fastigheter (Nordlund & Westin, 2010) och att det & de yngre
skogsdgarna som smaningom kommer Overta fastigheterna kommer ink&parens roll bli allt
viktigare 1 framtiden. Nagra av skogsdgarna i de kvalitativa intervjuerna ndmnde att de
uppskattade en personlig relation till inkoparen, detta har ocksé studierna av Johansson (2011),
Nilsson (2013), Ottosson (2015) och Abrahamsson (2016) pekat pa. For manga skogsédgare ar
det ett stort och kénslomaéssigt beslut att avverka. Virkesinkdparens roll blir pd sa vis mycket
storre @n att enbart kdpa virke. Darav dr det viktigt att inkOparna &r anpassningsbara utifran
varje enskild leverantdr, vissa vill ha en personlig kontakt och vissa inte som tycker att det d&
blir for personligt. Inkdparna behover kédnna av tillfallet for att kunna tillfredsstilla leverantdren
pa basta sitt.

Att foretaget har en lokal forankring péverkar ocksa studiens respondenters val av foretag,
vilket endast intervjupersonerna i studien av Waern & Wikberg (2014) har angivit. En
anledning till att studiens respondenter nimnde detta kan vara att det finns gott om foretag inom
regionen. Skogsdgarna tar det som en sjdlvklarhet att leverera till ett lokalt sagverk.
Respondenterna i Ottosson (2015) studien berérde delvis samma omrade som denna studie men
respondenterna i den studien nimnde inte att den lokala anknytningen paverkade deras val.

Studiens resultat angdende att tidigare arbeten pédverkar respondenternas svar, uppgav dven
respondenterna i Axelsson (2013 och Nilsson (2013) studier. Vidare uppgav respondenterna i
nagra tidigare studier (Enander & Melin, 2008; Ottosson, 2013; Magnusson, 2016) att ett daligt
utfort arbete ledde till att skogsdgaren bytte foretag. Resultat av tidigare arbeten blir dérav av
stor vikt for foretagen, for att leverantdrerna ska vilja att sdlja till foretaget 1 framtiden. Att
foretagets entreprendrer paverkar skogségarnas val av foretag dr nagot som dven resultatet i
studien av Johansson (2011) kommer fram till. Entreprenérerna kan &dven kopplas till faktorn
resultat av tidigare utforda arbeten, eftersom det dr entreprendrerna som utfor sjélva atgérden.
Utifran det skulle resultatet fran de kvantitativa intervjuerna tolkas att det ar viktigt med bra
resultat men det spelar ingen roll vem som utfor det. Daremot i de kvalitativa intervjuerna angav
vissa intervjupersoner specifikt att de uppskattade om fOretagen anvinde sig av samma
entreprendrer som tidigare, da de hade bra erfarenhet av dessa.

7.2.1.2 Utomstaende parter som paverkar skogsagarnas val av foretag

Angaende fragan vilka utomstdende parter som paverkar skogségaren har ingen av de tidigare
studierna behandlat denna fraga. Chi-tvd testet pekar mot att respondenter dldre dn 61 ar
paverkas mer av foretagets rykte och ledningens agerande dn yngre respondenter. Enligt
Mattila & Roos (2014) anvinder yngre skogsédgare dagens digitala teknik mer &n dldre. Vilket
resultatet kan kopplas till, att yngre skogségare kanske sjélva soker information om foretaget
an att lyssna pd andra. Medan éldre skogsdgare inte utnyttjar tekniken lika mycket och blir
dérav mer beroende av vad andra sédger. Daremot ledningens agerande &r svérare att koppla
till digitaliseringen, men yngre skogségare uppgav dven att de uppskattar inkdparens roll mer
an éldre. Vilket pekar 4t att yngre skogsdgare mer bryr sig om hur virkesinkdparen agerar dn
hur ledningen gor.

Skogsédgarna anger att de paverkas av foretagets rykte men inte vad grannar och vénner sager.
Vem dr det d& som sprider foretagets rykte? Skogségarna paverkades inte heller av vad som

59



framkommer 1 media, s det &r inte ddrifrdn ryktet kommer heller. Detta resultat motséger
vartannat. En forklaring skulle kunna vara att ryktet kommer frdn andra skogsigare som
intervjupersonerna inte kategoriserar som sina grannar eller vdnner. Foretagets ledning
paverkar skogsdgarnas val som ocksé har fatt flest fyror men som f6ljs av flest treor, medan
ryktet fick flest fyror foljt av femmor 1 det kvantitativa resultatet. Detta indikerar att foretagets
rykte dr viktigt men det behover inte handla om foretagets lednings agerande utan dven andra
faktorer inom foretaget. Nagra av skogsdgarna nidmnde att foretagets likviditet &r av stor vikt.
Hor skogsédgarna rykten om att foretaget inte kan betala for sig véljer skogsdgarna att vinda
sig till andra foretag.

Skogsédgarna uppger att de inte i stor grad paverkas av utomstaende parter, utan det som avgor
om de ska avverka dr om skogen har kommit in i mogen alder eller att de &r i behov av
pengar. Liknande resultat framkom i studien av Ekdal (2013). Enligt Swedbank et al. (2016)
minskar andelen leveransvirke och avverkningsuppdragen okar. Vilket studiens resultat tyder
pa, da samtliga respondenter i de kvalitativa intervjuerna anlitade foretag vid avverkning,
medan vid gallring var fyra sjélvverksamma. Vidare har dven viljan att avverka minskat
(Swedbank et al., 2016). Utifran studiens resultat var det fem av respondenterna i de
kvalitativa intervjuerna som angav att de planerar att avverka inom de fem kommande aren.
Nagra respondenter angav att de har avverkningsmogen skog men planerar inte att avverka da
de inte &r i behov av pengar eller att de inte vill avverka. Bakgrundsvariablerna varierade inte
for de som inte planerade att avverka, darfor gér det inte att dra slutsatser om det é&r
mélsittning eller ndgon annan bakgrundsvariabel som péverkar. Det pekar alltsd it att
skogsdgarna 1 framtiden inte kommer vara sjidlvverksamma i ndgon hog grad, utan anlita
foretagen till att utfora atgérder. Det kan sammanstéllas med Vargo & Lusch (2008)
tjdnstedominerad logik, att skogsforetagen ska se skogsdgarna bade som leverantérer och
kunder. Vidare kan det bli s att vissa skogsdgare endast avverkar nér det dr 1 behov av det
ekonomiskt och inte nir skogen egentligen &r mogen. Vilket i sin tur kan leda till att féretagen
far svart att fi tag i virke till sina industrier. Aterigen pekar resultatet t att det blir allt
viktigare for foretagen att ha lojala skogsédgare som leverantorer for att sékra ravarutillgéngen
pa industrierna.

7.2.2 Vilka egenskaper hos virkesinkbparna uppskattar skogsédgarna?

Egenskaperna drlighet och radgivning ar faktorer som skogsidgarna uppskattar och som dven
framkom 1 studien av Magnusson (2016). Kontinuerlig kontakt till inkdparen har inte direkt
framkommit i1 de tidigare studierna men kan koppas till att respondenterna vill ha en personlig
kontakt till inkoparen. Att inkGparen agerar utifrdn skogsdgarens mal &r inte heller ndgot som
uppkommit 1 tidigare studiers resultat. Chi-tva testet pekar mot att dldre respondenterna
uppskattar rddgivning mer &n yngre respondenter. Detta motséger resultatet angaende att yngre
respondenter virderar relationen till inkdparen mer #n &ldre intervjupersoner gor. Aldre
respondenter vill alltsd ha rddgivning men det behdver inte vara frdn samma virkesinkopare.
Vilket dock 1 sig motsdger respondenternas svar i de kvalitativa intervjuerna som angav att de
uppskattar att ha en kontaktperson pd foretaget. I Abrahamsson (2016) studie angav
respondenterna att ett motiv for dem att byta foretag var om det ofta sker byten av
virkesinkopare. Eftersom skogsdgarna dven wuppvisade en hog lojalitet gentemot
virkesinkdparen blir det viktigt att skogsdgaren har en kontaktperson pa foretaget for att en
personlig kontakt ska uppsta.

Skogségarna visar upp en hog lojalitet gentemot virkesinkdparna och inte foretagen i sig. Detta
kan ses som en risk for foretagen, for om virkesinkdparna byter foretag dr sannolikheten stor att
skogsdgarna véljer att folja med sin inkdpare. Eftersom konkurrensen dr hard i fallforetagets
region (Sennerdal, 2016), behover foretaget skaffa sig konkurrensfordelar. Ett sdtt &r att skapa
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konkurrensfordelar dr genom virkesinkdparna och deras kontakter med skogsdgarna. Foretagen
kan ocksd utifrdn sjdlva foretaget behdva konkurrensfordelar som inte direkt dr kopplade till
inkOparna. Om foretaget tar vil hand om sina inkdpare och ger dem fordelar med att jobba hos
just deras foretag 6kar sannolikheten att inkOparna stannar och da dven leverantdrerna.

Fem av skogsédgarna ldgger ut sina avverkningstrakter till foretagen, samtliga &bor. De vriga
intervjupersonerna vinder sig direkt till sin inkdpare. Detta visar pa en hog lojalitet hos
respondenterna att de vénder sig direkt till inkdparen och inte tar in anbud frn andra foretag.
Vilket indikerar att relationen till inkOparen har en stor paverkan pa skogségarna och att de
kénner tillit till personen. Samtliga utbor vinde sig direkt till inkdparen, vidare ndmner utborna i
de kvalitativa intervjuerna relationen till inkdparen forst och sen priset. Utborna uppvisar en
hogre efterfriga pa tillit och trygghet till inkdparen @n vad &bor gor. Vilket kan bero pa att
utborna inte besoker sin fastighet 1 samma utstrickning som aborna och dverldmnar darfér mer
ansvar pd inkOparen. Utborna blir pa sa vis mer 1 behov av en personlig relation till ink&paren,
att denne vet skogségarens mal och hur personen vill ha skogen skott. Eftersom trenden &r att
skogsdgarna inte bor sina fastigheter kan det bli sa i framtiden att inkdparna far en allt mer
forvaltande roll av fastigheterna da skogsédgarna inte har samma mojligheter att besdka och ha
koll pa sina fastigheter.

7.2.3 Vilka tjianster efterfragar skogségarna fran skogsféretagen och vad ska en
tjdnst innehalla for att skogségarna ska bli néjda?

Intervjupersonerna uppger att det finns en efterfriga for skogliga tjanster. Magnusson (2016)
studie visar pd samma resultat att det finns en efterfrigan pa samtliga skogliga &tgérder.
Plantering och rdjning fick lagst medelvérde av skogsatgirdstjinsterna, vilket &ven Johansson
(2011) studie kom fram till. For plantering pekar resultatet mot att dldre skogsigare efterfragar
plantering mer &n yngre, samt for rojning framkom signifikant samband fér samma monster.
Resultatet ar logiskt, da yngre skogsédgare uppger att de sjidlva utfor atgdrderna medan de éldre
skogsdgarna anger att de sjélva inte langre orkar utfora atgirderna. Likasd pekar resultatet mot
att det finns ett samband angaende markberedning och gallring mot bakgrundsvariabeln alder.
Aldre efterfrigar tjéinsterna i hogre grad in yngre. Detta gir inte p4 samma vis att sétta i relation
till &ldern eftersom for dessa atgérder behover skogsdgarna maskiner. Vidare pekar resultatet pa
samband mellan markberedning och &bor/utbor. Dér &bor efterfrdgar markberedning i storre
utstrickning #n utbor. Abor och utbor skiljer sig &t angdende maélsittning och hur viktig
ekonomin dr for dem (Nordlund & Westin, 2010). Abor har generellt produktionsmal och
ekonomin &r viktigt for dem, utbor har mer bevarande mal med sitt skogsbruk och ekonomin &r
inte sa viktig. Att abor efterfrdgar markberedning mer &n utbor kan kopplas till att utbor har mer
produktionsinriktade mal och ekonomin &r en viktig faktor for dem. Det kan vara sa att utborna
tycker att markberedningen inte dr bevarande ur ett markperspektiv och undviker dérfor att
utfora den. Markberedningen medfor dock en ytterligare kostnad for skogsdgaren. Anledningen
till att &bor &dnda efterfrdgar markberedning kan bero pa att plantorna generellt véxer béttre nar
det dr markberett, vilket 6kar produktionen.

Studiens resultat pekar mot att skogsdgarna inte efterfrdgar skogsbruksplanering i nagon stor
utstrackning. Skogségarna uppger att de hellre anlitar en opartisk part, vilket kan tolkas som att
de inte har nagot fortroende for skogsforetagen angdende skogsbruksplanldggning. Chi-tva
testet indikerar att kvinnliga skogsédgare efterfragar skogsbruksplanliggning mer dn manliga
skogségare. En orsak kan vara att kvinnorna inte ar lika insatta i skogsbruket som ménnen
(Lidestav & Lejon, 2013) och vill darfor ha en skogsbruksplan for att fa en dversikt dver sin
fastighet och rad hur den ska skotas. Skogségare med fastigheter storre dn 150 hektar efterfragar
skogsbruksplanldggning mer dn skogsidgare med fastigheter mindre dn 150 hektar gor. Detta
kan bero pa att de mindre skogsdgarna kédnner att de sjdlva har en 6verblick dver sin fastighet,
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som nagra av respondenterna uppgav. Medan storre skogsédgare kidnner ett behov av att ha en
skogsbruksplan dver sin fastighet for att kunna skéta den pd bista sitt. Aldre skogsdgare
efterfrigar skogsbruksplanldggning 1 hogre grad adn yngre, vilket kan bero pa att yngre
skogsédgare lagger storre vikt pa bevaring av skogen én dldre skogsdgare (Nordlund & Westin,
2010). Aldre skogsigare vill ha en skogsbruksplan att utga ifrdn for att fi si hog produktion pa
fastigheten som mojligt.

Utifran resultatet finns det en efterfrigan pa kurser, men inte sa stark. Resultatet visar pa att
abor efterfragar kurser 1 storre utstrackning én utbor. Vidare efterfragar dldre skogsdgare kurser
1 storre utstrickning &n yngre. Grupperna har olika malséttning med sina fastigheter men
kurserna kan gélla bade produktion och bevaring etc. sd resultatet behdver inte vara kopplat till
skogsdgarnas malsittning. [ studien av Prejer (2005) pekar ockséd resultatet mot att
respondenterna efterfragar kurser. Respondenterna var kluvna om det dr skogsbolagen eller
andra parter som ska erbjuda kurserna. Hér kan skogsbranschen samarbeta att erbjuda kurser till
skogsdgarna, kanske ha kurser mer kontinuerligt om aktuella héandelser. Ett uppliagg som skulle
vara intressant dr paneldebatter, dér parter fran hela skogssektorn sitter med och diskuterar heta
amnen inom skogen tillsammans med skogsdgarna.

Studiens resultat pekar mot att skogsdgarna inte efterfrigar ekonomiska tjénster som
fastighetsvardering och skattefragor. Resultaten fran tidigare studier varierar for dessa tjénster. |
studierna av Prejer (2005) och Bergh (2006) angav skogsédgarna att de efterfrdgar ekonomiska
tjidnster samt att vissa av skogsdgarna i Alstrom (2015) och Magnusson (2016) studier
efterfrigade tjénsterna. Didremot angav skogségarna 1 Johansson (2011) en lag efterfrdgan pé
ekonomiska tjinster. Det blir svart att sdga vilket héll skogsidgarna drar at da studiernas
svarsfrekvens varierar. Utifran analysen efterfragar skogsdgarna specialiserade kunskaper och
tycker darfor att skogsforetagen ska inrikta sig pa skogligadtgirder och inte ekonomiska
tjanster. Slutligen kanske skogsforetagen ska inrikta sig pd de skogliga tjdnsterna och Overlata
de ekonomiska tjénsterna till andra foretag.

I de kvalitativa intervjuerna fick dven respondenterna ange vad en tjanst ska besta av for att de
ska bli ndjda. Att tjinsten blir utford pa ritt och avtalat vis dr viktigt samt att inkdparen
kontinuerligt uppdaterar skogsdgaren under atgirdsperioden. Inkdparens agerande spelar pa sé
vis en stor roll for att skogségarna ska bli ndjda med tjdnsterna. Vilket d&ven framkom i analysen
att det 4r inkdparen och dess egenskaper och agerande som ir viktigt. Ovriga faktorer som
framkom var att atgirden blir utférd under avtalad period, att betalningsplaner f6ljs och att inga
skador pd mark och vigar uppstir. Aven dessa faktorer kan kopplas till inkdparen d& det ir den
personen som ansvarar for atgirden. Intervjupersonerna angav dven hér att priset paverkar om
de blir ndjda med tjansten. Priset har pa sa vis en paverkan bade pa skogsdgarnas val av foretag
och dven om de blir ndjda med tjdnsten. Tidigare studier har inte direkt studerat vad
skogsdgarna uppskattar i en tjdnst, men pris och dalig kontakt till inkdparen framkom som
anledningar for att byta foretag (Enander & Melin, 2008; Magnusson, 2016; Abrahamsson
2016). Vidare framkom det i Magnussons (2016) studie att om det uppkommer skador viljer
skogségarna att byta foretag. Namnda studiers resultat for faktorer som fir skogségarna att byta
foretag stimmer in pa denna studies resultat 6ver faktorer som &r viktiga for skogsédgare for att
bli ndjda med en tjdnst.
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8 Slutsatser

Det dttonde och avslutande kapitlet presenterar de slutsatser som kan dras utifran studiens
syfte, rekommendationer till foretaget samt forslag till framtida studier.

8.1 Slutsatser

I det inledande kapitlet formulerades studiens syfte enligt foljande: Syftet med studien dr att
identifiera signifikanta faktorer som pdverkar skogsdgares val av foretag for skogliga
dtgdrder. Utifrén resultatet dr priset den faktor som skogsdgarna paverkas mest av vid val av
foretag. For vissa skogsdgare dr det en avgorande faktor, for andra endast en péverkande
effekt. Vidare paverkar dven relationen till virkesinkdparen, det dr viktigt for skogsdgarna att
virkesinkOparna ar drliga samt att det sker en kontinuerlig kommunikation. Om skogsidgaren
uppfattar att inkOparen &r odrlig avslutas relationen och skogsdgaren vinder sig till andra
foretag. Upplevelsen av tidigare utforda arbeten paverkar skogsdgarnas val, dir negativ
upplevelse av tidigare dtgirder har storre pdverkan pd skogsdgarna @n positiv. Foretagets
entreprendrer paverkar hur atgirden blir utférd och far darfér ocksa en paverkande roll i
skogsdgarnas val av fOretag. Skogsdgarna virderar ocksd att foretaget har en lokal
anknytning, dd de vill gynna de lokala foretagen. Utomstdende parter som paverkar ar
foretagets rykte och foretagets ledning, medan grannar och media inte paverkar skogsdgarnas
val av foretag. Slutligen paverkar ocksd foOretagets tjansteerbjudande skogsdgarnas val.
Efterfragan varierar beroende pa bakgrundsvariabler, men det finns en generell efterfraga for
samtliga skogliga atgiarder. De skogsidgare som idag utfor vissa atgirder sjdlva, uppskattar att
foretagen erbjuder atgérderna nér de inte sjdlva kan utfora atgérderna.

8.2 Rekommendationer till foretaget

De rekommendationer som kan ges till fallféretaget och dess inkdpare utifrdn denna studie ar
foljande punkter:

e Erbjuda skogsdgarna marknadsmissiga priser. Om priset mellan olika foretag ar
likartade blir det relationen till virkesinkdparen och tidigare utforda arbeten avgérande
for vem som féar uppdraget.

e Inkoparna ar drliga och héller en kontinuerlig kontakt med sina leverantorer. Vidare ar
det viktigt att de involverar skogsdgaren 1 atgérdsplaneringen och uppdaterar
skogsdgaren under atgiarden om nagra komplikationer uppkommer.

e Fokusera pa foretagets anstéllda, da de ar foretagets ansikte utat.

e Erbjuda nagon sort av mervirde till skogsdgarna som inte konkurrenterna gor for att
bli mer konkurrenskraftiga. Mervirde bidrar till att langsiktiga relationer byggs upp.

e Inrikta sig mot relationsmarknadsforing, da trenden gar mot att relationer blir allt
viktigare.

e Erbjuda samtliga skogliga tjédnster och fokusera pa en hog kunskap och specialisering
inom skogsbruk.
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8.3 Forslag pa framtida studier

Utifrén att det finns relativt ménga kvalitativa studier inom dmnet, skulle det vara intressant
med en kvantitativ studie dir det statistiskt kan bevisas vilka faktorer som é&r viktiga for
skogségarna. I denna studie behdvde inte respondenterna rangordna faktorerna, vilket skulle
vara intressant att se 1 vilken ordning de rangordnar olika faktorer. Vidare &r det intressant att
studera om olika bakgrundsfaktorer paverkar skogsdgarnas tankar, tillexempel skillnader
utbor/ébor, alder, samigande etc.

Denna studies resultat pekar mot en del skillnader mellan manliga och kvinnliga skogségare.
Eftersom det var for f4 kvinnliga skogsdgare som intervjuades kunde inga slutsatser kring
detta dras. Darfor skulle det vara intressant med en framtida studie som kan dra slutsatser pa
om och i sa fall vilka skillnader det finns mellan manliga och kvinnliga skogsidgare, angdende
vad som avgor deras val av foretag.

I ett fital tidigare studier har det undersokts vilka utomstdende parter som pdverkar
skogsdgarnas val. I de kvalitativa intervjuerna pekade resultatet mot att utbor paverkas mer an
abor. Detta skulle ocksd vara intressant att fa bekréftat, di allt farre skogsidgare bor pa sina
fastigheter. Darfor &r det intressant att i framtida studier undersoka vad utbor varderar hos
foretagen samt inkdparna. Aven om det finns ndgra skillnader mellan utbor som bor olika
langt fran sina fastigheter samt om de bor pé stan eller landet.

I denna studie intervjuades endast skogsidgare som var hel eller halv dgare av en fastighet. Det
skulle vara intressant att studera om kunskapsnivan skiljer sig mellan skogségare som édger
fastigheten sjdlva jamfort med skogsdgare som saméiger fastigheter. Vidare kan det vara
intressant att studera hur skogségare som samiger delar upp ansvaret for fastigheten, om det
ar en som dr ansvarig eller om alla dr inblandande.
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Bilagor

Bilaga 1. Intervjuguide for kvalitativa intervjuer

Intervjufraga

Stodpunkter till fragorna och vad
som ska komma ut

Teorikoppling

1. Bakgrundsinformation

e Alder
e Storlek pa fastigheten —
skogsmarksareal

e Kommun

e Abo eller utbo

e  Hur och nér forvérvade du
fastigheten? (kopt eller drvt)

e Ager du den sjilv eller
tillsammans med nagon?

e  Vad har du for mélsattning
med ditt skogsbruk?

e Har du en giltig/uppdaterad
skogsbruksplan pa din
fastighet?

Bor pad fastigheten
Mindre dn 3mil bort

Mer dn 3 mil bort

Koppla hur skogsdgaren forvirvade
fastigheten med madl — kopt 2>
ekonomiska mdl — darvt >
forvaltningsmadl Ekonomiska, miljé
eller forvalta

ATA sett en trend att med en
uppdaterad plan okar aktiviteten pd
fastigheten — koppla till fraga 2

Bakgrundsinformation

2. Har du gjort nagra
avverkningar eller gallringar
under de senaste 5 aren?

Nej—> fraga 5

a. Gallring, slutavverkning eller
béda?

b. Avverkningsuppdrag eller
leveransvirke?

= Om avverkningsuppdrag, var
du ngjd med resultatet? Nagot
som du saknade?

= Vid avverkningsuppdrag, ér
du med och planerar eller
lagger du dver allt pa
ink&paren?

¢. Vad avgjorde ditt beslut att
avverka?

= Kommer du avverka inom de
fem nédrmaste aren?

Om ¢j 5 dr, senaste 10 dren?

Skogsstyrelsen — leveransvirke
minskat. Skillnad i faktorer som
pdverkar om skogsdgaren dr
sjdlvverksam eller inte.

Vid ett uppdrag, vad ska ingd for att
du ska vara néjd?

(snabb uppfoljning, blev det som ni
kom overens om?)

Engagemang, men dven tillit till
inkoparen

Sjdlv, inkopare, grannar, investering,
skogsbruksplan

Olika behov (Soérqvist, 2000;
Bergman & Klefsjo, 2012)

Koppla till skogsbarometern
(Swedbank et al., 2016) att
viljan att avverka minskar.
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3. Till vem har du salt virke nér
du avverkat?

a. Hur gér du tillvdga nir du ska
gora avverkningen?

Om flera anbud > vad var det som vad
avgorande att just det foretaget fick
kopa virke?

Om flera anbud - vad var det som vad
avgorande att just det foretaget fick
kopa virke?

Om skogsdgaren i A svarar att hen salt
till samma leverantor = fraga i hur
manga ar?

Salt tidigare till Rorvik och nu ATA -
fraga 4a

Ej Rorvik innan men nu till ATA > 4f

Nej > 4d

o Konkurrensforhdllande
e  Fareda om de salt till Rorvik,
ATA eller annan.

Koppla till lojalitetsstegen — relatera
till antal ar som skogsdgaren levererat
till foretaget

Vilken vikt relationen har
(Ravald & Gronroos, 1996)

Atagande (Gruen et al., 2000;
Bansal et al., 2004)

Lojalitet till foretaget
(Echeverri & Edvardsson,
2002)

4. Fragor angaende dgarbytet:

a. Har du mérkt nagon skillnad
mellan nér du levererade till
Rorvik och nu nér du levererar
till ATA?

b. Var det ett sjdlvklart val att
sdlja till ATA ndr ATA kopte
Rorvik och Sandsjoforssagen?

c. Vad ér dina synpunkter pé att
ATA kopte sdgen i Rorvik och
Sandsjofors?

d. Har du kinnedom om
foretaget ATA Timber?

e. Skulle du kunna tinka dig att
leverera till foretaget i
framtiden?

f.  Vad ér anledningarna till att
du séljer till ATA?

Inképarna?

Viljan att leverera till sagverk i
ndrheten

Relation till inképarna

Vilken vikt relationen har
(Ravald & Grénroos, 1996)

Atagande (Gruen et al., 2000;
Bansal et al., 2004)

Lojalitet till foretaget
(Echeverri & Edvardsson,
2002)

5. Vad ér viktiga faktorer for dig
nér du véljer vem du séljer
virke till?

= Om respondenten svarar att
relationer ar viktiga dven fraga
vad som &r viktigt i en relation
for dem?

= Onskat antal kontaktpersoner i

Tidigare studier har visat pd foljande
parametrar:

Relation till inkoparen
Inképarens kunskap
Pris

Tidigare utférda arbeten

Kvalitédimensioner ur kundens
service perspektiv. (Zeithaml et
al., 1990)

Forvéntningar (Sorqvist, 2000)

Operanda eller operanta
resurser

FP (4) (Vargo & Lusch, 2004,
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foretaget

2008)

7P (Christopher et al., 1991)

6. Vad paverkar dig i val av
inkdpsorganisation?

Grannar/vinner
Tredje information om
inkoparen?

Hemsidor, annonser?

Direkt och indirekt paverkan
(Gummesson, 1993)

Aven férvintad kvalité och
upplevd kvalité (Gronroos,
1992)

Forvéntningar (Sorqvist, 2000)

7. Om virkesinkoparens roll ej o Tillit Kundlojalitet och tillit (Morgan
kommit upp, friga vilka e Fortroende & Hunt, 1994; Sorqvist, 2000)
egenskaper som skogsédgarna o Halla léften
uppskattar hos inkdparna? o Kunskap

8. Forutom avverkning vilka Exempelvis: Tjénsten anpassas till kunden.
tjénster ar viktiga for dig att (Vargo & Lusch, 2004, 2008)
ett foretag erbjuder for att o Skogsvdrdstjinster
foretaget ska kunna uppfylla o Skoglig rddgivning Omedvetna, uttalade och
dina behov? e Ekonomisk rdadgivning underforstaddda behov

a. De tjanster som du tog upp e Uthildning och kurser (Sorqvist, 2000) figur 7

kréavs det att ett foretag har
dessa tjanster for att du ska
sdlja virke till dem?

b. Vad ér en bra utford tjénst for

dig?

Tidigare studier har visat pd 6kat
intresse kring ekonomiska tjdnster,
samtliga skogliga tjdinster
(Magnusson, 2016)

Tjanstekvalité (Zeithaml et al.,
1990)

Aven foérvintad kvalité och
upplevd kvalité (Gronroos,
1992)

9. Slutligen, vad innebér en
lyckad affarsrelation for dig?

10. Ovriga synpunkter?
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Bilaga 2. Intervjuguide for kvantitativa intervjuer

Fraga Svarsalternativ Koppling till teorin
Bakgrundsfragor
Koén 1 = Kvinna
2 = Man
Hur gammal &r du? 1=0-40
2=41-50
3 =41-60
4=61-70
5=71>

Vilken storlek har sin fastighet?

1 = 50-100 hektar

2 =100-150 hektar

3 =150-200 hektar

4 = Mer dn 200 hektar

Vilken kommun &r din fastighet 1 = Nissjo
beldgen i? 2 = Sdvsjo
3 = Vetlanda
Bor du pé din fastighet? 1 = Abo
2 = Utho
Har du en uppdaterad 1 =Ja
skogsbruksplan? 2 = Nej
3 = Vet inte
Fragor om ATA Timber
Kénner du till foretaget ATA 1 =Ja
Timber? 2 = Nej
3 = Vet inte
Ja = Har du sélt virke till ATA 1 =Ja Vilken vikt relationen har (Ravald &
Timber? 2 = Nej Gronroos, 1996)
3 = Vet inte
Atagande (Gruen et al., 2000; Bansal et al.,
2004)
Lojalitet till foretaget (Echeverri &
Edvardsson, 2002)
Skulle du kunna ténka sig att sdlja [ =Ja
till ATA Timber i framtiden? 2 = Nej
3 = Vet inte
Huvudfragor
Nér du viljer foretag for en skoglig ~ Pris Kvalitédimensioner ur kundens service
atgérd, hur viktiga ar foljande Inkoparen perspektiv. (Zeithaml et al., 1990)
faktorer for dig? Foretagets
entreprendrer F('jrviintningar (SéquiSt, 2000)
Lokal forankring

Tidigare utférda arbetet

Operanda eller operanta resurser

FP (4) (Vargo & Lusch, 2004, 2008)
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7P (Christopher ef al., 1991)

I vilken utstrackning paverkar
foljande faktorer/parter ditt val av
foretag?

Féretagets rykte
Grannar/vinner
Media

Foretagets lednings
agerande

Direkt och indirekt paverkan (Gummesson,
1993)

Aven forvintad kvalité och upplevd kvalité
(Gronroos, 1992)

Forvantningar (Sorqvist, 2000)

I vilken grad uppskattar du Arlighet Kundlojalitet och tillit (Morgan & Hunt,
foljande egenskaper hos en Agerar utifran mina mal  1994; Sorqvist, 2000)
virkesinkopare? Kontinuerlig kontakt
Radgivning
Hur viktigt dr det att Markberedning Tjénsten anpassas till kunden. (Vargo &
skogsforetagen erbjuder foljande Plantering Lusch, 2004, 2008)
tjénster? Réjning
Gallring Omedvetna, uttalade och underforstadda
Slu[avverkning behov (SéquiSt, 2000)

Skogsbruksplanldggning
Kurser
Fastighetsvirdering
Ovriga ekonomiska
tidnster
(generationsskiften,
skattefragor etc.)

Tjanstekvalité Tabell 4 (Zeithaml et al., 1990)

Aven forvintad kvalité och upplevd kvalité
(Gronroos, 1992)
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Bilaga 3. Brev till skogsagare

SLU =E=ATAITIMBER

Hej!

Jag heter Elin Gynnerstedt och léser till Jigméstare med inriktning mot skogsindustriell
ekonomi pa Sveriges Lantbruksuniversitet (SLU). Jag skriver nu mitt examensarbete for ATA
Timber, dar min uppgift ar att gora en undersdkning av vilka faktorer som pdverkar
skogsdgares val av skogsforetag i samband med avverkning. Studien innefattar foljande
forskningsfragor:

e Vilka faktorer &r viktiga for Dig 1 val av skogsforetag 1 samband med avverkning?
e Vad péverkar Ditt val av samarbetspartner?
e Vilka tjdnster tycker du &r viktiga att ett foretag erbjuder?

Du har blivit utvald att delta i min studie. Studien kommer genomforas via telefonintervjuer,
vilket innebér att du kommer att bli uppringd av mig inom de nédrmaste veckorna. Samtalet
gér ut pé att jag kommer stilla frigor inom ovanstdende d&mnen. Samtalet kommer ta cirka 20
minuter. Era svar kommer att behandlas konfidentiellt, vilket innebér att svaren inte kommer
kunna kopplas till er personligen.

Med detta brev vill jag forbereda Er pa samtalet och hoppas Ni har mdjlighet att deltaga nar
jag ringer upp!

Vid frigor kring studien kan jag kontaktas pé eldt0003 @stud.slu.se eller 070-7889336.

Med vénlig hélsning

Elin Gynnerstedt
070-7889336
Jagmaistarkurs 12/17
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Bilaga 4. Tematisering av kvalitativa svar till svarsalternativ de
kvantitativa intervjuerna

Nedan illustreras hur svaren fran respondenterna i de kvalitativa intervjuerna har tematiserats
till svarsalternativ i de kvantitativa intervjuerna. Detta gjordes frén fragorna fem till atta i den
kvalitativa intervjuguiden for frdgorna tre till sex 1 den kvantitativa intervjuguiden.

Nedan visas kopplingen pa fragan, vilka faktorer som paverkar skogsédgarnas val av foretag?

Kvalitativa svar [ Kvantitativa svarsalternativ ]
C.Pris \ (:L.Pris \
2.Relation till
inkbparen 2.Inkbéparen

2.Lita pa inkdparen
3.Entreprendrer
3.Bra

entreprendrer
4.Lokal forankring
4.Lokal forankring

4.Helhetslosningar 5.Resultat av
tidigare arbeten
5.Tidigare utférda \ j

Crbeten )

Nedan visas svaren pa fragan, vilka parter som paverkar skogségarnas val av foretag?

Kvalitativa svar Kvantitativa svarsalternativ
€ R

2.Grannar/vanner

.Foretagets rykte

1.Grannar

Paverkas ej 3 Medi
.Media

4.Ledningens

\agerande j

Respondenterna i de kvalitativa intervjuerna angav att de inte paverkas av nagon utomstéende
part, och om nagon péverkar si angav de grannar. Till de kvantitativa intervjuerna lades
foretagets rykte, media och ledningens agerande till som svarsalternativ. Dessa lades till med
inspiration fran (Gummesson, 1993) indelning pa vilka faktorer som péaverkar kunden direkt
och indirekt.

Nedan visas kopplingen av svaren pa fragan, vilka egenskaper som skogsidgarna uppskattar
hos virkesinkdparna?
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Kvalitativa svar Kvantitativa svarsalternativ

C.Arliga \

1.Haller l6ften ( \
1.Arlighet

1.Kontrakt halls

2.Forstar och 2.Agerar utifran

agerar utifran mina mina mal

mal

3.Trevliga 3.Kontinuerlig
kontakt

3. Alltid salt till

foretaget
4.Radgivning

3.Relationen

3.Kontinuerlig \ j

kontakt

\4. Fa tips och rad )

Nedan visas kopplingen pa fragan, vilka tjdnster som skogsédgarna efterfragar fran
skogsforetagen?

Kvalitativa svar Kvantitativa svarsalternativ
C.Markberedning \
2.Plantering
ijéIvverksam \ 3.R6jning
Alla skogliga 4.Gallring
atgarder
5.Slutavverkning
2.Plantor
6.Skogsbruksplan-
1.Markbererdning laggning

3.R&jning 7.Kurser

\ _/

8.Fastighets-
vardering

9.0vriga

\ekonomiska j

I de kvalitativa intervjuerna uppgav skogsédgarna att forutom gallring och slutavverkning
anlitar de foretag for de dvriga skogliga atgirderna. Till de kvantitativa svarsalternativen
tillades skogsbruksplanldggning, kurser, fastighetsvérdering och 6vriga ekonomiska tjanster.
Dessa lades till med inspiration frén tidigare studier.
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