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Forord

Vi vill tacka alla de personer som har hjalp oss att genomféra denna studie. Utan deras hjalp
och stod hade detta examensarbete inte gatt att genomfora. Forst av allt vill vi rikta ett stort
tack till var handledare Jerker Nilsson. Han hjalpte oss att komma pa ratt spar nar vi bara hade
en vag ide om vad vi ville gora. Under hela arbetet har han hjalp oss med allt fran litteratur
och goda rad, till att vara ett stod och ett bollplank. Han hjalpte oss dven med att fa kontakt
med var handledare pa S6dra skogsagarna, Magnus Berg, som vi ocksa vill rikta ett stort tack
till. Aven han har hjalpt oss komma igdng med vart arbete. Han tog fram ett underlag av
skogsagare for studien, och han har givit rad och tips under arbetets gang.

Vi vill ocksa tacka de tio skogségare som har tagit sig tid med vara intervjuer. De har delat
med sig av sina erfarenheter och synpunkter och de har bidragit till att gra denna studie
mojlig.

Dessutom vill vi rikta ett tack till var opponent Anna Forss

Slutligen vill vi tacka Fredrik Bengtsson och Emma Froda for allehanda tips och glada tillrop,
samt dven andra personer vilka har varit i var narhet under resans gang.

Uppsala, juni 2008

John Enander och Andreas Melin
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Sammanfattning

Sveriges skogsmark ar idag mycket eftertraktad sasom en plats for rekreation, en
penningplacering, jaktmark, etc. | och med detta har fastighetspriserna skjutit i htjden, och
det verkar inte finnas nagon avmattning i sikte inom den narmsta tiden. Varldsmarknaden for
forsaljning av massa, papper och sagade travaror har dven den varit gynnsam, vilket avspeglar
sig i betalningsférmagan till skogsagarna. Fler och fler aktorer slass om att fa kdpa den allt
mer eftertraktade skogsravaran hos Sveriges skogsagare och dven det gynnar prisbilden.

Det finns fyra skogségarforeningar i Sverige. De fyra ar uppdelade geografiskt 6ver hela
landet. Av Sveriges ca 350 000 skogsagare ar ca 100 000 anslutna till ndgon av
skogsagarforeningarna. Denna studie berdr enbart Sodra skogségarna, som har flest
medlemmar samt storst omsattning. Medlemsantalet &r ca 52 000.

Syftet med denna studie &r att identifiera olika anledningar till att skogségarna valjer att vara
medlemmar i en skogsdgarférening. Hur stor roll spelar den personliga kontakten med
virkeskoparen pa orten, och &r den sociala kontakten grannarna emellan nagot som paverkar
valet att salja till en skogségarforening eller en annan uppkopare? Ar tradition och ideologi
avgorande for skogsagarna? Eller ar det bara de som forstar sig pa skogsagarforeningarnas
ekonomiska modell som valjer att bli medlemmar? Det &r dessa fragor som denna studie
forsoker besvara.

Som teoretisk bas for att analysera skogségarnas val anvands valda delar av den kooperativa
teorin som finns tillganglig. Det ar frdmst transaktionskostnadsteorin som berérs. Dér
beskrivs de kostnader som uppkommer mellan kOpare och séljare i en afférssituation.

Resultaten fran studien visar att skogséagares val av affarspartner grundar sig till stor del pa
relationen med virkesinkoparen pa orten. Vilket foretag denne representerar ar av mindre vikt.
Manga skogsagare skulle byta foretag att leverera till, om virkesinkoparen bytte arbetsplats.
Den sociala kontakten skogséagare och grannar emellan paverkar inte skogséagaren i valet av
affarspartner. Daremot diskuteras géarna allehanda skogsskotselfragor. Forstaelsen for
skogsagarforeningens ekonomiska modell ar korrelerad med kunskapen om denna. Icke-
medlemmar vill veta direkt vad det slutliga nettot blir och uttalar ett ointresse i att satta sig in i
Sodras avkastningsmodell. Aven vissa medlemmar véljer ibland andra affarspartners da det
ror storre avverkningar.

Skogségarens kansla for de val denne gor ar av 6verordnad betydelse i alla beslut. N&r

skogsagaren ar néjd med sitt handlande, bade vad galler valet av skogsskotselmetoder och
samarbetspartners, ar han eller hon dvertygad om att detta ar ratt handlande.
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Abstract

Forest ownership in Sweden is today very attractive — as a place for recreation, as a way of
investing money, as a place of hunting, etc. These many ways of using forest land have driven
the prices to higher levels and the prices are rising even more. The global market has a large
demand of forest products, such as pulp, paper and sawn wood. This situation implies high
prices when forest owners are selling their timber. More and more actors on the market need
the raw material, which comes out of the forest.

There are four different forestry cooperatives in Sweden. They are divided geographically
from the south to the north of Sweden. The total amount of forest owners is approximately
350 000, of which approximately 100 000 are members of forestry cooperatives. This study
involves only one of the cooperatives, Sodra Skogsagarna, which is the largest one. The
number of members is approximately 52 000.

The purpose of this study is to identify reasons why forest owners choose a forestry
cooperative. How important is the contact between the forest owner and the person, which
works for the organization? Does it make any difference if forest owners have a good relation
to one other, in the way of making their choice of partner to cooperate with? Does tradition
and ideology affect the forest owner’s way of thinking? Is it only those who understand the
economic model of forestry cooperation, which chooses to be members? These questions are
meant to be answered in this study.

The theoretical basis for this study is various theories, which explain cooperative business.
The theory which is mainly used is the transaction cost theory. This theory describes costs
between purchaser and seller in business transactions.

The choice of a business partner is mainly based on the relation between the forest owner and
the person, which works for the organization. The company, which this person belongs to, is
of minor priority. Several of the forest owners would change company to cooperate with, if
their personal contact would change employer. The social contacts among forest owners do
not affect which company they choose to cooperate with. This social contact concerns mostly
discussions about forest management.

The understanding of the economic model of forestry cooperatives is correlated with the
knowledge of the model. None-members express a will of knowing what the payment will be
at an early stage, not having to wait for patronage refunds. The cooperative model doesn’t
interest them. Even some of the members sometimes sell their timber to other partners when it
comes to clean cuttings of larger scale.

The way of acting is affected by feelings among forest owners. If the forest owner is satisfied
with his or her choice, he or she is also convinced that the right decision has been made.
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1 Inledning

1.1 Bakgrund

For manga manniskor ar skogen en naturlig del av livet. Den kan vara en arbetsplats, ett
friluftsomrade, en plats for rekreation, en inkomstkalla eller ett placeringsalternativ. Skogen
kan vara en plats for fagelskadaren som soker nya upptéackter, jagaren som soker spanning
och samvaro med kamrater och barnet som leker och bygger kojor. Ordet skog betyder helt
enkelt olika saker, beroende pa vem som skall forklara det. P& senare tid har mer mjuka
varden, sasom jakt, upplevelser och rekreation, fatt en storre betydelse. Faktum &r dock att
skogen har storst nationalekonomisk betydelse som producent av ravara till industrin.
Industrins behov véxer standigt i takt med att processerna utvecklas och effektiviseras.
Trycket pa virkesmarknaden ckar, fler aktorer stravar efter att kdpa storre kvantiteter och
priserna pressas uppat.

Av Sveriges totala landareal pa ca 41,3 miljoner hektar, utgor produktiv skog ca 23 miljoner
hektar. Detta kan t.ex. jamforas med ca 3,5 miljoner hektar akermark, som finns i Sverige.
Skogen dr med andra ord av stor betydelse for samhéllet i Sverige. Privatskogsbruket star for
en betydande del av Sveriges totala skogsmarksareal, ca 50 %. Av Sveriges ca 350 000
skogségare &ar ca 100 000 anslutna till nagon av de fyra skogsagarforeningarna som ar
verksamma i Sverige (www, skogsstyrelsen, 2007).

Skogségarforeningarna &r uppdelade geografiskt 6ver landet. Studien berdr endast sédra delen
av Sverige, dar Sodra Skogsagarna ar aktiv. | studien avses saledes Sodra Skogsagarna, da
ordet skogsagarforening namns. | fortsattningen pa denna rapport benamns Sédra
Skogségarna endast som Sodra. Att majoriteten av privatskogsagarna valjer att sta utanfor en
skogsagarforening har en rad olika anledningar. Flera av anledningarna ar redan kanda,
medan andra kan vara svarare att identifiera. Denna rapport forsoker identifiera olika
anledningar som gor att skogségaren véljer att vara medlem i en skogségarférening eller inte.

1.2 Problemformulering och syfte

Grundproblemet i denna studie &r varfor vissa skogsagare véljer att vara medlemmar i en
skogsagarforening och andra inte. | fragorna nedan tas alltsa endast hansyn till
skogsagarforening kontra 6vriga. Det betyder att skogséagares asikter om olika bolag som
stélls mot varandra inte beaktas.

(1) Vilken betydelse har det sociala natverket mellan skogsagare i en bygd?

Ett antagande ar att skogségares val av partners har att géra med hur skogsagare i narmiljon
gor sina val. Ofta ar det sa att det finns en eller flera skogségare. Som genom kunskap och
engagemang vinner storre fortroende. Darfor blir ofta deras asikter och val en norm for 6vriga
skogsagare i bygden. Hur en véldigt inflytelserik skogsédgare i en bygd véljer kan ha stor
paverkan pa 6vriga skogsagares val i samma omrade.



(2) Vilken betydelse har den sociala kontakten mellan skogsagare och virkesinkdpare?

Ett annat antagande &r att den relation som man sasom skogségare far med en virkesinképare
ar avgorande for hur langsiktig relationen kommer att vara, aven till foretaget som denne
arbetar for. Exempelvis kan skogségare vélja att leverera till en och samma virkesinkdpare
oavsett om han/hon byter arbetsplats. For en del skogségare ar den personliga kontakten med
inkdparen viktigare &n till vilken organisation denne arbetar for.

(3) Hur mycket tradition och ideologi ligger bakom valet av affarspartner?

”Gammal tradition” kan kanske betyda mycket for valet av affarspartner. Hur stor betydelse
har det att tidigare generationer har varit medlemmar i skogségarféreningen? Ar den
nuvarande generationen da bendgen att folja i de gamla fotsparen? Det kan vara sa att,
skogsagare har grundvarderingar, som gor att de knyter sig till en kooperativ férening eller
omvant, att man tar avstand fran kooperationen.

(4) Hur aktiv ar skogsagaren i sitt val av affarspartner

Det kan ju aven vara sa att det finns en kategori skogsagare som ej har tagit stallning till om
man &r for eller emot de olika samarbetsalternativ som finns. Denne skogségare har
formodligen inte gjort ndgon djupare faktaundersékning om vilket alternativ som skulle passa
bast in for honom/henne. Kanske finns den bdsta I6sningen i att kombinera olika alternativ?
Denne skogsagare kan vara relativt latt att med yttre paverkan styras at ett eller annat hall.

(5) Skiljer sig graden av aktivitet hos skogsagare beroende pa om han/hon ar medlem i en
forening eller inte?

Kan det vara sa att de skogsagare, som ar medlemmar i en forening och som ar trygga med
det, automatiskt blir mindre aktiva i att soka nya affarspartners? Man intresserar sig alltsa inte
for vad andra aktorer har att erbjuda.

(6) Forstar skogsagaren de modeller och affarsidéer som de olika foretagen/organisationerna
erbjuder?

Séljer skogsagaren virke exempelvis till ett kopsagverk far han/hon hela virkeslikviden pa en
gang. Saljs virket istallet till en skogsagarforening, betalas inte hela likviden ut pa en gang.
Den stora delen far skogsagaren forvisso i ett tidigt skede, men de sista ca 10 — 15 % kommer
som efterlikvid och forlagsinsats. | en skogsagarforening far skogsagaren ett marknadsméssigt
pris vid leverans av ravara. Ut6ver detta far skogsagaren del av vinsten i féreningen.

(7) Ar skogsagare som ar foreningsmedlemmar av ideologiska eller traditionella skal mindre
aktiva att sbka nya/andra affarsrelationer?

Fragan &r stalld utifran en fordom om att de, som ar med i en skogsagarforening, inte ar
benéagna att samarbeta med andra aktorer, oavsett om ett sadant samarbete kunde ge
skogsagaren fler fordelar.

Pa basis av de ovanstaende fragorna kan studiens syfte formuleras. Syfte ar att kartlagga de
faktorer som starkast styr skogsédgare i de strategiska val som de gor vad géller valet av



affarspartner. | detta ligger ocksa en undersékning av det lokala natverket emellan skogsagare
och om detta kan ha nagon betydelse for valet av affarspartner.

1.3 Upplaggning

Rapporten borjar med en kort bakgrund som f6ljs av en problemformulering. | denna stélls ett
antal fragor, som kan vara av betydelse fér grundproblemet som belyser skogsagarens val av
affarspartner.

| kapitel 2 kartlaggs de aktorer som verkar pa marknaden. De presenteras med en kort
foretagsinformation. Sodra presenteras mer i detalj.

| kapitel 3 presenteras teorin som ligger till grund for ett antal hypoteser. Utifran dessa
hypoteser skapas en frageguide med konkreta fragor till skogsagarna.

| det fjarde kapitlet presenteras den empiriska delen av studien. For att fa en uppfattning om
de tankegangar, som en skogségare har infor ett val genomfors studien i intervjuform med
skogsagare fran en och samma bygd. Denna bygd véljs ut i samrad med Magnus Berg,
medlemschef pd Sodra Skogsédgarna. Intervjuerna genomférs genom fysiska maéten, dar de tva
skribenterna for en dialog med skogsédgaren. Personliga intervjuer ger mojlighet till
uppfoljningsfragor, forklaringar och observationer av kroppssprak. Skogsagarens svar
dokumenteras, dels genom att en av skribenterna for anteckningar och dels genom en
ljudinspelning. For att fa ett grepp om det sociala natverket i bygden gors intervjuer med ett
antal skogségare.

Kapitel 5 bestar av en analys, dar skogsagarnas svar stélls emot de hypoteser som tagits fram i
kapitel 3.

Rapporten avslutas med en diskussion i kapitel 6, dar dven slutsatser presenteras. En
summerande reflektion 6ver arbetet och dess resultat redovisas dér.



2 Marknadssituation

| sparen efter stormarna Gudrun och Per har ett Gverskott av traravara uppstatt, vilket i sin tur
har kylt av virkesmarknaden. Innan stormarna spaddes det att virkespriserna var pa vag uppat,
men den eventuella héjningen har latit vanta pa sig, atminstone tills det att
stormvirkesterminalerna ar forbrukade. Det kommer att stallas stora krav pa aktorerna
framover, 6kad konkurrens, hdjda virkespriser, sviktande exportmarknad m.m.

Pa den sydsvenska ravarumarknaden for skogsprodukter, finns ett flertal verksamma aktorer. |
kooperativ form finns Sddra skogsagarna, i bolagsform finns Sydved, Sveaskog, Holmen
Skog, Rorvik Timber, VIDA, Derome Skog, ATA Timber m.fl. Utéver dessa finns en rad
mindre lokala kdpsagverk som inte beskrivs i enskildhet i denna rapport.

2.1 Branschbeskrivning

I detta avsnitt ges en beskrivning av de virkesorganisationer, som ar verksamma i soédra
Sverige. De bolag och sagverk, som anses vara av sadan storlek att de paverkar
virkesmarknaden, beskrivs var for sig. Ovriga kopsagverk omnamns endast 6vergripande.

Som oberoende organisation finns Skogsséllskapet. Detta har ingen egen industri utan kdper
virke av skogsagarna och séljer sedan vidare till bast betalande industri. Stiftelsen
Skogsséllskapet innehaller ett aktiebolag, som bestar av tre dotterbolag, Skogssallskapets
Forvaltnings AB, Skogsséllskapets Fastighets AB och Skogssallskapets Holding SIA.
Omsattningen 2006 var 1 116 miljoner kr och antal anstallda var da 200 personer (www,
skogsséllskapet, 2008).

Som enda statligt &gda skogsbolag finns Sveaskog. Sveaskog &ger ca 4,5 miljoner hektar
mark, varav ca 3,4 miljoner hektar &r produktiv skogsmark. Sveaskog finns utspritt dver hela
Sverige. | forsta hand ska forvaltningen av den egna skogen ske pa ett foredomligt och
uthalligt satt, men Sveaskog agerar ocksa virkeskopare pa den 6ppna marknaden och ska
darigenom bidra till okad konkurrens. En uppgift som ligger pa Sveaskog ér att tillhandahalla
staten med ersattningsmark for de naturvardsavsattningar som staten beslutar om.
Omséttningen inom koncernen Sveaskog uppgick ar 2006 till 6 miljarder kr och antalet
anstallda var vid samma tidpunkt 731 personer. Virkesanskaffningen fran bade egen skog och
externa leverantorer utgjorde 13 miljoner kubikmeter (www, Sveaskog, 2008).

Sydved AB dr ett dotterbolag till skogsholagen Stora Enso och Munksjo. Féljande star skrivit
pa Sydveds hemsida: ”Sydved koper skog pa rot och leveransvirke samt erbjuder skoglig
fullservice till skogsagare i sodra Sverige”. Den arliga virkesanskaffningen uppgar till ca 5,5
miljoner kubikmeter. Massaveden och cellulosaflisen levereras i forsta hand till 4garnas
industrier och timret saljs vidare pa den 6ppna marknaden. Man omsétter arligen ca 2,5
miljarder kr och sysselsatter ca 180 personer. Verksamhetsomradet &ar framst Gétaland.

VIDA éar Sveriges storsta privata sagverksgrupp med 15 produktionsanlaggningar som bestar
av sagverksanlaggningar, massa- och pappersanlaggningar, biobranslehantering och
emballagetillverkning. Verksamhetsomradet ar sédra Sverige. VIDA — koncernen omsatter ca
4 miljarder kr arligen och har ca 1000 personer anstéllda (www, VIDA, 2008).



Derome Skog ingar i Deromegruppen och verksamheten ar belagen i sydvastra delen av
Gotaland. Derome skog anskaffar arligen ca 800 000 kubikmeter virke, vilket i forsta hand
forsorjer moderbolagets tre sagverk. Man benamner sig pa sin hemsida som ett
“fullserviceforetag inom skogsbruk™, vilket innebar att man arbetar med allt fran
slutavverkning och gallring till radgivning och évriga skogliga tjanster (www, Derome Skog,
2008).

Rorvik Skog AB koper ravara till koncernens egen industri i moderbolaget Rorvik Timber.
Rérvik Skog har som idé att verka for en helhetslsning till skogsagaren dar radgivning,
avverkning och andra skogliga tjanster ingar. Rorvik skog ar verksamt i Smaland och
Vaéstergotland (www, Rérvik Skog, 2008).

Holmen Skog &r en av Sveriges storsta skogségare. Dessutom &r foretaget en av landets storsta
virkeskopare med en arlig inkdpsvolym pa ca 11 miljoner kubikmeter virke. Det egna
innehavet uppgar till ca en miljon hektar produktiv skogsmark med ett virkesforrad pa ca 116
miljoner skogskubikmeter. Dess omsattning 2006 var ca 4 miljarder kr. Holmen Skogs
verksamhet bestar framst i att férsorja den egna koncernen med virke, samt att skota Holmens
egna skogar. Foretaget &r verksamt i princip hela landet (www, Holmen Skog, 2008).

ATA Timber omsatter arligen ca 800 miljoner kr och har ca 175 personer anstallda.
Verksamhetsomradet ar begransat till sodra Smaland, Blekinge och norra Skane. ATA Timber
ager tre sagverk och ett massabruk. ATA Timber &r ett fullserviceféretag inom skogen (www,
ATA Timber, 2008).

Vid sidan av Sédra har de ovan namnda bolagen det storsta inflytandet pa
virkesmarknadssituationen i S6dras medlemsomrade. Utdver dessa bolag finns ett flertal
mindre och lokala képsagverk med en inkdpsvolym pa mellan 20 000 och 200 000
kubikmeter per ar. Dessa kdpsagverk har inte nagon storre paverkan vad galler
marknadsprissattningen, men de kan vara en stark aktor pa det lokala planet. For att 6ka sin
konkurrenskraft producerar de mindre sagverken ofta mindre specialsortiment. Det &r inte
ovanligt att de har egen foradlingsindustri, exempelvis hyvleri och impregnering.

2.2 SOdra skogsagarna
2.2.1 Historia

Av de fyra skogségarforeningarna, som &r aktiva i Sverige, & Sodra den stdrsta. Féreningen
har flest medlemmar, med ca 52 000, och storst omséttning.

Sddra grundades 1938 genom att sydostra Sveriges skogségarforeningars forbund bildades
som en ekonomisk forening. Sodra grundades for att skogségare tillsammans och med en rost
skulle kunna fa ett bra pris och avséattning for sin skogsravara. Sodra kom att spela en stor roll
under andra varldskriget, da man stod for en stor del av energiférsorjningen. Framfor allt
anvandes veden till uppvdrmning men dven till gengasdrivna fordon som anvéandes under
andra varldskriget. Efter kriget minskade efterfragan pa virke kraftigt som en foljd av att olja
borjade importeras igen (Sodra).



Anda sedan 1926, dd Smalands skogsagareforening bildades, har féreningen vuxit
geografiskt. Den senaste utokningen av Sodras omrade skedde ar 2007, da Dalsland och
Bohuslén blev en del av Stdra (Sodra).

Sodra skogsagarna startade med egen industri for att fa avsattning och skapa ett hogre vérde
av medlemmarnas ravara. Den forsta industrin invigdes 1959 och var forlagd till Monsteras.
Den davarande VVD:n Gosta Edstrém har haft stor betydelse for Sodras utveckling av den egna
industrin. Det var genom Gostas arbete som den forsta massaindustrin startades, den som idag
ar karnan i Sodras verksamhet. ’Under manga ar var han bade den store visionaren och den
store genomféraren i Sodras ledning™, (Sodras arsredovisning, s.98, 2007). Under forsta
delen av 2000-talet gjorde man sina forsta internationella investeringar, da Sodra kopte tva
bruk i norska Tofte och Folla (S6dra).

Under en nedgang i industridelen pa 70-talet blev Sédra tvunget att salja ut 40 % av
aktiekapitalet till den svenska staten. | mitten av 80-talet hade ekonomin aterigen stabiliserat
sig och Sodra kunde da aterlosa statens aktieinnehav (Sodra).

2.2.2 SOdra idag

An idag har Sodra kvar sitt grundsyfte om att skapa mervarden i medlemmarnas révara och péa
det viset 6ka avkastningen for den enskilde medlemmens skogsforetag. Tillvagagangsséttet
har dock andrat sig avsevart under arens lopp. Sodra har gatt fran att vara en forening som
kampar for sina medlemmar mot industrin till att idag 4ga en sa stor del av skogsindustrin sa
att man kan paverka prissattningen. Under arens lopp har Sédra blivit en framstaende
skogskoncern med en internationell marknad. Under 2000-talet har Sédra fortsatt att utoka sin
produktion genom att investera i fler sagverk och traindustrier. Energieffektivisering och
miljomedvetenhet &r ledord i Sédras verksamhet. Under 2008 skall Sodra satsa pa vindkraft
och har det numera som ett eget affarsomrade i foreningen. Tanken med den satsningen ar att
medlemmarna skall erbjudas att hyra ut sin mark mot en procentuell provision av vindkraftens
avkastning. Aven pa Sodras egen mark och vid industrin skall vindkraftsatsningen utvecklas.
Sodra har under flera ar producerat el och ar numera dven nettoproducenter av el (Sédra).

Sodras verksamhetsidé ser ut sa har: ”Sodra skall framja lonsamheten i medlemmarnas
skogsbruk genom att handla med, utveckla och foradla skogsravara, utveckla och
marknadsfora foradlade skogsprodukter, bedriva en aktiv naringspolitik, tillhandahalla
avverknings- och annan skoglig service”

2.2.3 Sodra i siffror for ar 2007

S6dra har ca 52 000 medlemmar pa éver 37 000 gardar med en genomsnittlig storlek pa 62
hektar. De levererade tillsammans ca 12 miljoner fastkubikmeter till Sédras industrier. Den
totala ravaruanskaffningen var ca 17,4 miljoner fastkubikmeter, varav 1,5 miljoner importeras
och 3,9 miljoner kommer fran évrig anskaffning (Sodra). Antalet anstallda i Sodra ar 3675
personer, varav 406 personer arbetar utomlands. Sddra har sitt huvudkontor i Véxjo.

Sodra Cell &r vérldens tredje storsta producent av blekt sulfatmassa och foradlar ca 9,1
miljoner fastkubikmeter massaved arligen. Sodra Timber ar landets tredje storsta
sagverksrorelse med en foradlad volym om ca 3,5 miljoner fastkubikmeter (Sodra).



Rdrelseresultatet for var 1 669 miljoner kr, for hela féreningen, varav Sédra Cell stod for
drygt hélften. Enligt Sodras resultatrdkning var nettoomsattningen 17 794 miljoner kr, 12 %
mer an 2006. Figur 1 visas fordelningen av omsattningen mellan de olika affirsomradena
(Sodra).

Sodra Skog Gapro 5%

24%

Sodra Cell

Sddra 530

Timber 18%

Figur 1. Sodras nettoomsattning fordelad pa de olika verksamheterna (2007).

2.2.4 ”"Modellen Sédra”

Sddra ar en ekonomisk forening, som dgs av skogsdgarna som ar medlemmar i féreningen.
Skogsagarna ager gemensamt Sodras industri och 6vriga verksamhetsomraden. Som medlem
maste man bidra med riskkapital, da man levererar virke till féreningen, sa kallade insatser.
Insatserna disponeras av foreningen och betalas tillbaka till medlemmen vid ett uttrade. Under
medlemskapstiden erhaller medlemmen utdelning pa sin insats.

Medlemmen far betalt i tva steg for det han/hon levererar. Primart erhaller medlemmen
betalning for salt virke, enligt radande prislista. | nasta steg kan medlemmen erhalla utdelning
av industrins vinst, sa kallad efterlikvid. Den baseras procentuellt, dels pa det insatskapital
som medlemmen har i Sodra, men ocksa pa leveranslikviderna som utbetalats under det
gangna aret.

Sddra kan enligt foreningens stadgar gora en insatsemission. Det innebaér att en del av det
kollektivt &gda fria kapitalet fors dver till medlemmarnas individuellt &gda insatskapital.
Resultatet for medlemmen blir att berdkningsgrunden for kommande vinstférdelning blir
storre. Senast gangen detta genomfordes var 2003.

Vid tva tillfallen har Sodra erbjudit medlemmarna att teckna sa kallade forlagsinsatser. Dessa
I6per dver minst fem ar med en arlig utdelning. Forlagsinsatser ar en sarskild typ av
egenkapital i ekonomiska foreningar. FOr att en medlem ska investera i forlagsinsatser brukar
foreningen locka med en hog kapitalavkastning.

Som medlem finns det d&ven mojlighet att placera pengar i Sdra. Detta kan goras pa tva satt,
lanekonto och skogslan. Pa ett lanekonto kan utdelningar placeras om inte medlemmen vill fa
dem utbetalda. Man kan sdga att Sodra lanar pengar av medlemmen. Nar som helst kan
medlemmen ta ut pengarna. Medlemmen erhaller ranta pa pengarna. Genom att teckna ett
skogslan kan Sodra lana pengar av medlemmen mot ranta. Bindningstiden ar sex manader.



Geografiskt ar S6dra uppdelat i tre regioner, syd, st och vast. Vidare &r regionerna indelade i
31 skogsbruksomraden (sho). Inom respektive skogsbruksomrade finns ett fortroenderad som
fungerar som ett stod for den operativa organisationen. Fortroenderadet véljs av
medlemmarna i samband med skogsbruksomradets arsmote. Fortroenderaden bestar av en
fortroendevald ordférande, som skall fora de enskilda medlemmarnas talan i féreningsfragor
pa central niva. Under arsmotet finns mojlighet for alla medlemmar att komma med forslag
och idéer, som fortroenderadet har i uppgift att vidareformedla till ledning och styrelse.
Fortroenderadet har dven till uppgift att driva utbildningar for medlemmarna.

Sodras hogsta beslutande organ ar foreningsstimman som utgérs av ombud fran
skogsbruksomradena, och representerar medlemmarna och ar delaktiga i de viktiga beslut som
stamman tar. Pa stamman valjs ocksa styrelse som i sin tur utser verkstallande direktor.

2.4 Marknadssituation i Harryda forsamling

I Harryda forsamling finns nagra foretag vilka koper skogsravara fran skogsagarna. De storsta
ar Sodra, Sydved och Derome Skog. De tre har ungefar lika stor andel av marknaden. Ingen
av dem &r starkare eller svagare an de dvriga.

Sodras skogsbruksomrade i Harryda forsamling heter Marks skogsbruksomrade.
Huvudkontoret ligger i Kinna. Ansvarig inkopare i omradet kring Harryda heter Torgny
Ringmark.

Sydveds Vanersborgsdistrikt tacker omradet kring Harryda forsamling. Distriktets
huvudkontor ligger i Vanersborg, och inkdparen i trakten heter Tommy Ahlstrém.

Derome Skogs distrikt i Harryda forsamling heter Skene, och i orten Skene ligger dven
distriktets huvudkontor forlagt. Thomas Olsson &r ansvarig inkopare i Harrydaomradet.

Dessutom levereras en del virke fran trakten till ett mindre kopsagverk strax utanfor Ullared
pa vastkusten. Detta sagverk heter AB Maa sag. Inképaren heter Lenny Andersson.

Ytterligare aktorer finns i trakten, déribland de flesta av de som namnts i avsnitt 2.1, men de
ar av sa ringa betydelse for marknadssituationen att de inte redovisas narmare.



3 Teori

Som teoriunderlag for denna studie anvandas utvalda kapitel ur Nilsson (1991), samt tva
kapitel, forfattade av Peterson i den inte utgivna boken Cooperatives: An Economic and
Management Perspective (u.d.). Med denna teori som stéd utformas hypoteser, som ligger till
grund for en frageguide. Avsnitt 3.1 omfattar en sammanfattning av teorin fran litteraturen. |
avsnitt 3.2 tas fram ett antal hypoteser.

3.1 Teori om kooperation

3.1.1 Kooperativ verksamhetl

Begreppet kooperation grundar sig i tre nyckelelement — ekonomisk verksamhet, for
méanniskors gemensamma behov, dgd och styrd av dessa manniskor sjélva. Innefattas inte
verksamheten av alla dessa element &r det ingen kooperativ verksamhet. Exempelvis &r inte
fackliga organisationer, intressesammanslutningar, patryckningsgrupper och liknande,
kooperativa. For dessa organisationer ar inte den ekonomiska drivkraften sa viktig.

Att kooperativa foretag existerar beror pa att manniskor upplever att marknadsmekanismen
inte fungerar tillfredsstallande. De upplever sig bli forfordelade pa marknaderna, och darfor
etablerar de gemensamt ett eget foretag att salja till eller att kdpa fran. Nar de sjalva dger detta
foretag, kommer deras problem pa marknaderna att l6sas.

Det finns olika satt att definiera begreppet kooperation, men det gar att urskilja tva lager.
Antingen utgar man fran foreningen, for att sedan placera in foretaget i foreningen eller sa ar
det tvartom, att foretaget ar utgangspunkten med den bakomliggande féreningen. Det centrala
i detta ar att kooperation ar bade en ekonomisk verksamhet och en social foreteelse, dar
affarsverksamheten dr den avgdrande. FOr att manniskor ska lyckas med att gemensamt driva
ett foretag, maste det inom medlemskaren finnas sociala krafter, som medverkar till att hoja
tilliten mellan medlemmarna saval som tilliten till det kooperativa foretaget.

All kooperativ verksamhet har ett visst matt av integration i sin verksamhet. Integration
innebdr att det sker en Gverordnad samordning i en eller annan form. Med detta menas att
olika steg i en kedja av produktionsaktiviteter & sammanlankade sa att de passar in i
varandra, t.ex. outputs fran en verksamhet ar val anpassat som inputs till en annan
verksamhet. Ett alternativt satt att astadkomma samordning ar genom fri konkurrens, dar
ingen aktor har makt att styra 6ver nagon annan. Det finns alltsa tva huvudformer att uppna
samordning i en vérdekedja, ndmligen marknadslosningar samt vertikal integration. Den
vertikala integrationen innebadr att aktorer inom ett led i en kedja har ett visst matt av
samordning med andra aktérer som verkar i en annan del av kedjan.

En annan typ av integration dr horisontell integration, vilket betyder att olika akt6rer inom
samma led i en kedja samarbetar, t.ex. genom avtal mellan ett antal producenter. Aven
horisontell integration kéannetecknar kooperativ verksamhet, satillvida att de olika
medlemmarna bedriver samma slags produktion.

! Avsnittet bygger pa Nilsson (1991).



For att forsta kooperativ verksamhet kan man anvanda sig av transaktionskostnadsteorin.
Teorin séger att aktorerna véljer den samordningslosning — marknader eller vertikal
integration eller ndgon mellanform — vilken ger dem lagsta mojliga kostnad for att uppna en
bestamd samordning. Nar transaktioner genomfors uppstar kostnader utéver kostnaden for
produkten. Dessa transaktionskostnader uppstar, eftersom man maste planera, férhandla,
administrera, genomfdra och kontrollera transaktionen. Genom den kooperativa
foretagsformen sjunker transaktionskostnaderna, eftersom det finns mer eller mindre starka
relationer mellan medlemmarna och féreningen.

Det finns fyra faktorer som paverkar hur stora transaktionskostnaderna blir for en saljare eller
en kopare. Dessa ar resursbundenhet, osékerhet, externaliteter och hierarkisk nedbrytning.
Nedan foljer en kortfattad beskrivning av var och en av dessa faktorer.

Resursbundenhet innebér att en kopare (eller en séljare) vid vissa tillfallen var vara begrénsad
i sitt val av samhandelspartner. Det innebér inte nddvandigtvis att det inte finns nagon aktor
som kan tillhandahalla produkten, utan det kan vara sa att kdparen har investerat i tillgangar,
som begransar valmojligheten — sa kallade transaktionsspecifika tillgangar. Sadana tillgangar
kan vara av geografiska, sociala, teknologiska, ekonomiska eller andra slag. Om koparen val
av saljare pa sa sétt begransas, kan stora transaktionskostnader for denna komma att uppsta,
eftersom séljarna far ett maktovertag, som de kan komma att utnyttja till sin egen forman. En
forsvarande faktor kan vara av juridiskt karaktar. En kopare kan vara bunden till en specifik
saljare genom ett kontrakt. Det kan finnas andra séljare med gynnsammare priser, men pga.
kontraktet skulle stora kostnader uppsta vid ett kontraktsbrott.

Osakerheter pa marknaden kan leda till att en kopare misstanker att saljaren agerar bedragligt
eller omvént. Koparen ar radd for att bli lurad och utnyttjad, eftersom osakerheterna rubbar
maktbalansen mellan kdpare och séljare, och den ena parten kan ha storre mojligheter att
hantera osékerheten. Om kdparen inte hinner analysera vilken produkt som &r bést och mest
prisvérd, pga. exempelvis tidsbegransade erbjudande, kan transaktionskostnaderna stiga for
denne kopare.

En aktor har inte anledning att beakta om hans beslut har nagra positiva eller negativa effekter
for andra aktorer. Denna foreteelse brukar bendmnas som externaliteter. Den enskildes bidrag
ar sa forsvinnande litet i den stora helheten att det ofta upplevs som att det inte finns nagon
anledning att sjalv betrakta dessa langa och breda perspektiv. Denna kansla forstarks ofta av
vetskapen om att ingen annan heller bryr sig om helheten. | den man som dessa externaliteter
ar stora kan transaktionerna bli inoptimala for parterna, dvs deras transaktionskostnader kan
forvéntas stiga, eftersom risken for felaktiga beslut &r stor.

Hierarkisk nedbrytning innebdr att det inom en produktionsverksamhet utfors olika
verksamheter, vilka utmarks av stordriftsfordelar och smadriftsfordelar i varierande grad. |
vissa fall skulle det vara bést att forldgga aktiviteterna med stordriftsfordelar respektive
smadriftsfordelar till skilda organisationer. Det dr dock ofta sa att aktivitetstyperna ar nara
forbundna med varandra sa att det skulle vara mycket komplicerat att utféra dessa i skilda
organisationer. Slutsatsen &r att det finns risk att produktionsaktiviteter kommer att ske i
felaktiga organisationsformer, varvid de inblandade producenterna far vidkannas onodigt
stora transaktionskostnader.
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3.1.2 Kooperativ organisering2

Demokratin i de kooperativa organisationerna har tre problem att handskas med. Det forsta ar
informationsproblemet, vilket innebér att det for medlemmen kravs anstrangningar for att
halla sig uppdaterad om vad det kooperativa foretaget foretar sig. Nésta problem ar
motivationsproblemet, som innebar att den enskilde medlemmen inte vill engagera sig for
mycket, eftersom resultatet av engagemanget maste denne dela med alla andra medlemmar.
Institutionaliseringsproblemet medfor att foretagsledningen tenderar att ha en for stark
stallning och den enskilde medlemmen har liten mojlighet att paverka denna.

Att medlemmar star varandra socialt nara spelar en stor roll for den kooperativa
verksamheten. Nar gruppen medlemmar har goda kunskaper om varandra, vagar de lita pa
varandra. Detta innebdr att det inte kravs en sa stor resursinsats for att fa en bra samordning.
Att gruppens medlemmar har kunskap om varandra innebdr dven att risken minskar for att
eventuella snyltare kan forekomma. Inom en grupp finns normer. Dessa foljs av gruppens
medlemmar i stor utstrdckning, darfor att de identifierar sig med gruppen. Medlemmarna
reflekterar inte alltid 6ver innebdrden i normerna. De 6vervager inte om de kunde géra nagot
annat &n vad normerna sager.

Det ar inte ovanligt att det inom medlemsgruppen finns s.k. eldsjélar. Eldsjélarnas drivkrafter
ar i grunden samma som hos alla andra medlemmar, men mycket starkare. DarutOver drivs de
ofta av ett socialt patos, personlig prestige och socialt erkannande. Ar eldsjélen en person som
har formaga att mobilisera andra, far dennes verksamhet stor effekt. Da kan denne bade
engagera och motivera andra medlemmar for att uppna battre resultat. Om eldsjélen ar
kompetent i fragor rérande organisationsarbetet, ar denne en an storre tillgang for
organisationen. Sadana fragor kan handla om ekonomi, juridik, organisation, teknik m.m. Det
kan aven vara s att han har en féormaga att motivera andra kompetenta personer i
organisationen. Eldsjélens formaga hanger samman med hur latt den 6vriga gruppen later sig
paverkas av denne.

3.1.3 Kooperationens avkastning

Kooperationen tillampar i en eller annan form sjalvkostnadsprismetoden (service at cost),
vilket skulle kunna tolkas som att de kooperativa foreningarna ej ar vinstdrivande. Sa ar dock
inte fallet, utan kooperationen &r en affarsverksamhet med vinstsyfte, som vilken som helst,
men med en strategi dar medlemmarna ager alla tillgangar utéver de I6pande omkostnaderna.
Gemensamma intressen &r orsaken till att kooperationen uppkommit. Dessa intressen har dven
skapat behovet av att investera i kooperationen, men ocksa att halla sig till den som
affarspartner.

| ett kooperativt foretag dger medlemmarna féreningen och hela dess verksamhet.
Kooperationen avkastning sker i tva steg. Medlemmen far sin avkastning i form av dels
ersattning pa levererad vara till foreningen och dels kapitalavkastning pa sin investering i
foreningen. Utdver dessa erhaller &ven medlemmen avkastning i form av medlemsnytta (pa
engelska bendmnt, member level returns). Enligt Peterson kan investeringen i kooperationen
till och med vara sa liten att endast medlemsnyttan gor investeringen Ionsam. Pa senare ar har

2 Avsnittet bygger pa Nilsson (1991).
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insatserna i de olika kooperativa foreningarna 6kat och for storre lantbruksféretag kan
investeringar i féreningar handla om miljonbelopp. Den delen, som kapitalavkastningen star
for, far da stor betydelse, men medlemsnyttan som en férening ger blir for den sakens skull
inte obetydlig. Det gdller att hitta en balans i avkastningsprincipen.

Att méta den avkastning och nytta, som en kooperativ forening genererar, kan vara svart.
Framforallt ar det svart att sétta ett realistiskt varde pa den delen av avkastningen som
medlemsnyttan star for. Den s.k. kooperativa avkastningsnivan (cooperation level return) ar
den ekonomiska avkastningen som medlemmarna erhaller sasom ett direkt resultat av hur
kooperationen lyckats foradla medlemmarnas insatser. Medlemmen erhaller avkastning fran
kooperationen i tva steg, dels i form av aterbaring som baserar sig i hur mycket medlemmen
har handlat med foreningen under ett verksamhetsar (efterlikvid) och dels genom avkastning
pa sitt medlemskapital. De bada bestams forst da resultatet redovisats i slutet av
verksamhetsaret. Det finns olika former av den avkastningen som medlemmen far i det andra
steget, t ex ranta pa insatt kapital och insatsemissioner. Teoretiskt skulle den kooperativa
foreningen kunna betala ut 100 % av sin nettovinst till medlemmarna i slutet av
verksamhetsaret. Det ar dock sallsynt att kooperativa foreningar agerar pa det viset. Man vill
ofta se till att bevara en viss del av kapitalet i féreningen for att kunna vidareutveckla
tillgangarna i verksamheten.

Bade kapitalavkastningen fran insatskapitalet och efterlikviden grundar sig i graden av
samhandel. Dessa blir en konkret summa till medlemmen, &ven om storleken pa denna
summa varierar fran ar till ar. Vad som avgor storleken pa efterlikviden och utdelning pa
insatskapital dr inkaningsgraden. Detta betalningssystem innebar att alla medlemmar blir lika
behandlade, eftersom alla inom samma insatsklass far lika mycket tillbaka.

Den mer svarvarderade delen av ett medlemskap i en kooperativ forening ar den nytta man
har av att vara medlem. For att forsoka vardera medlemsnytta maste hansyn tas till pris,
service, och de skillnader som det innebér att binda sig till ett kooperativ istallet for ett annat
alternativ. Det finns tre kallor till vilka varden medlemsnyttans existens innebar och som bara
kan i form av medlemsnytta. Det forsta ar att eftersom medlemmarna stodjer kooperativet,
betalar kooperativet ett hdgre pris fér medlemmarnas produkter &n vad 6vriga,
ickekooperativa foretag gor. Pa motsvarande satt kan medlemmen fa képa varor och tjanster
billigare &n vad man kanske hade fatt gora av ett ickekooperativt féretag. Det andra ar vérdet
av de specialtjanster, som ett kooperativ erbjuder sina medlemmar men som ett
ickekooperativ inte erbjuder. Detta &r ett varde, som kan betyda mycket for medlemmens
verksamhet men som endast tillfor lite, eller inget alls till kooperationens nettoinkomst. Som
exempel pa detta namner Peterson en lokal siloanlaggning, som har ett hogt
bekvamlighetsvérde for medlemmarna, dven om den rent ekonomiskt borde stdngas ner.
Fordelarna med att fortsatta driva denna siloanldggning av bekvamlighetsskal for
medlemmarna kan vara svara att mata i ekonomiska termer.

Den tredje medlemsnyttan &r att kooperationen genom sin existens kan paverka andra aktorer
pa marknaden till att agera annorlunda mot hur de hade agerat om kooperationen inte fanns.
Till exempel kan det generella marknadspriset stiga for producenter och motsvarande sjunka
for konsumenter, da det finns ett kooperativ pa marknaden. Skillnaden mellan marknadspris
med eller utan kooperationen &r dock en annan typ av nytta. Ett problem med denna nytta &r
det sa kallade snalskjutsproblemet”. Detta problem bestar i att &ven ickemedlemmar kan dra
nytta av denna kooperativa medlemsnytta, och befintliga medlemmar kan ga ur kooperationen
och anda erhalla dess nyttor. Om tillrackligt manga medlemmar lamnar kooperationen,
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upphor den att existera, och detta leder till ett mindre fordelaktigt prisbeteende pa marknaden.
Eftersom medlemmar vérderar olika tjanster pa olika vis, ar det svart att satta varden pa de
olika nyttor, som en kooperativ forening erbjuder. Kooperativet har svart att veta hur hogt
varde medlemsnyttan har for varje enskild medlem. Dessutom skiljer sig medlemmarna i hur
de utnyttjar kooperationens verksamhet, och de medlemmar som inte ar aktiva kan komma att
anse sig orattvist behandlade, eftersom de i ndgon form kommer att subventionera dessa
aktiviteter.

Vérdet pa de kooperativa medlemsnyttorna ar for svart att mata objektivt och kommer darfor
alltid att méatas subjektivt av varje enskild medlem. Som foljd av detta kommer sannolikt varje
enskild medlem att vardera de olika medlemsnyttorna i olika nivaer. Oavsett hur
medlemmarna varderar medlemsnyttan sa maste de rakna in den i helheten. Om man inte gor
det, kommer medlemskapet urholkas och den kooperativa féreningen kommer att ses som ett
foretag som vilket som helst att gora affarer med.

En annan fordel med kooperationen uppkommer i dess arbete for att minska risker i
medlemsavkastningen. Till exempel kan ndmnas kooperationens verkan for att sékra
medlemmens marknad och alltid ta emot medlemmens produkt eller erbjuda medlemmen
service, oavsett marknadsforhallanden. Kooperationen kan inte alltid garantera leveranser,
men den kan minska osakerheten som medlemmen hade stéllts infor, om inte kooperationen
funnits. Detta kan ses som ytterligare en nytta med kooperationen. Vdrdet av riskhantering
uppfattas olika av olika medlemmar. En del sétter ett hogt vérde i att undvika risker, medan
medlemmar med andra riskpreferenser satter litet varde i kooperationens riskhantering. Detta
varierar ocksa over tiden. Nar marknaden ar stabil &r kooperationens riskreducerande
egenskaper mindre varda. | tider nar marknaden &r instabil och tillgangen ar begransad, kan
daremot kooperationens egenskaper ha ett stort varde for att minska riskerna. Liksom Ovriga
medlemsnyttor kan &ven riskhanteringen endast métas subjektivt av den enskilde
medlemmen. Liknande nyttor, inklusive de som foljer av lobbyverksamhet och
marknadsbevakning, maste likval tas med i berakningen av den totala avkastningen ur
kooperationen.

3.1.4 Ekonomiska varden

Ekonomiska tillgangar ar nyckeln till tillskapandet av ett starkt och aterkommande vinstflode
till kooperationens medlemmar. Om kooperationen ager tillrackligt stora tillgangar, kommer
medlemmarna att tjdna bra med pengar och medlemmarna kommer att stanna i féreningen och
de kommer att verka for foreningens basta. Det finns goda chanser att antalet medlemmar
aven kommer att 6ka om ekonomin &r god. For att producenter ska vilja bli medlemmar i
kooperationen galler det att kooperationens kvalité och ekonomiska ersattningsniva ligger val
till i forhallande till icke-kooperativa foretag. | manga fall kan det vara gynnsamt for det
kooperativa foretaget att foradla en produkt sa att den blir mer kundanpassad och darigenom
mera vard. Genom att det kooperativa foretaget forvaltar tillgangarna vél attraheras eventuellt
blivande medlemmar samt aven langivare och andra finansiarer.

Ett kooperativt foretag kan kopa upp privatagda foretag som inte gar med fortjanst. Genom att
kopa upp det olonsamma foretaget far det kooperativa foretaget battre kontroll 6ver sin
verksamhet, och med hjélp av kooperationens stordriftsfordelar gar det eventuellt att optimera
verksamheten. Vid en investering ar det viktigt att vaga in den ekonomiska avkastningen for
det kooperativa foretaget men dven nyttan for medlemmarna ar av stor betydelse. I slutdnden
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kan en val genomtankt investering ge ett gott ekonomiskt resultat for den enskilde
medlemmen.

For medlemmar som precis har kopt skog och precis har startat sitt skogsforetag samt for de
medlemmarna som har utokat sin verksamhet, exempelvis genom ytterligare
skogsmarksinkop, ar det nskvart att sa mycket som majligt av avkastningen delas ut direkt
till medlemmen som efterlikvid.

3.2 Hypoteser

Pa basis av de teoretiska resonemangen i avsnitt 3.1 utarbetas ett antal hypoteser. Dessa
hypoteser undersoks i den efterfoljande empiriska undersokningen.

Hypotes 1
Manniskor som ar osakra pa marknadens spelregler véljer i storre utstrackning
kooperationen som affarspartner.

Att kooperativa foretag existerar beror pa att manniskor upplever att marknadsmekanismen
inte fungerar tillfredsstallande. Man upplever sig forférdelad pa marknaden och ser I6sningen
i att ansluta sig till en kooperation

Hypotes 2
For att vara fullt tillfredsstalld med sitt medlemskap, maste skogsagaren vaga in fler aspekter
an den strikt ekonomiska avkastningen som foreningen erbjuder.

Den kooperativa idén bygger pa att man som medlem har férdelar gentemot ickemedlemmar i
sin forening. Vissa fordelar har ett bekvamlighetsvarde for medlemmarna och kan vara svart
att mata i direkt ekonomiska termer. Vissa medlemmar som inte dr aktiva kan komma att anse
sig orattvist behandlade, eftersom de i ndgon form kommer att subventionera dessa fordelar.

Hypotes 3
Om det i ett omrade finns nagra engagerade skogsagare paverkar detta hur évriga
skogsagare staller sig till foreningarna.

Overallt i samhillet finns sé kallade eldsjalar. Dessa eldsjalar kan med sitt engagemang fa
med sig andra till att brinna for samma sak. Skogségaren kan kanna sig tvingad att vara
medlem i skogsagarforeningen darfor att det sociala trycket ar starkt pa hemorten

Hypotes 4
Att medlemmarna star varandra socialt nara spelar en stor roll for den kooperativa
verksamheten.

Nar medlemmarna vagar lita pa varandra kravs inte sa stora resurser for att fa bra samordning.

Som medlem vill man identifiera sig med évriga gruppen. Risken for eventuella snyltare
minskar ocksa i stor utstrackning.
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Hypotes 5

Kunskapsniva och forstaelse for den kooperativa avkastningsmodellen spelar en stor roll for
skogsagarens ekonomiskt underbyggda val att bli medlem i en skogsagarforening av.

en avkastningsmodell, som ligger till grund for all kooperativ verksamhet, & mer komplex &n
handeln pa den 6ppna marknaden. For att forsta kooperationens idé om att foradla
medlemmarnas ravaror maste medlemmen sétter sig in i den kooperativa grundtanken.

Hypotes 6
Medlemmar med omfattande verksamhet har ett stérre intresse i att kooperationen avkastar
mycket kapital

For medlemmar med strre verksamhet ar den ekonomiska avkastningen sa betydelsefull att
den, i relation till féreningens 6vriga mervéarden ar den viktigaste medlemsnyttan.

Hypotes 7
Medlemmen kanner sig inte bunden av sitt medlemskap och ser affarsmassigt pa sitt
deldgande i kooperationen.

For att kooperationen skall 6verleva som verksamhetsform maste medlemmarna och de
potentiella medlemmarna k&nna en tillfredsstallelse i sin afférsrelation till kooperationen.
Detta innebdr att man som medlem stannar kvar i féreningen om nyttan 6verskrider nyttan
med ett annat alternativ.

Hypotes 8
Potentiella medlemmar med nystartad verksamhet eller utvecklad verksamhet, har svarare att
acceptera kooperationens avkastningsmodell &n etablerade medlemmar/skogsforetag

Nystartade eller utvecklade skogsforetag ar i behov av snabbt kapital i foretaget. For dem é&r
det 6nskvart att s3 mycket som méjligt av avkastningen delas ut direkt till deras foretag.
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4 Empiri

4.1 Tillvagagangssatt

Intervjuer genomfordes genom fysiska moten med tio skogséagare. Under tre dagar
intervjuades fem skogsdgare med medlemskap i Sodra och fem skogségaren, som har andra
affarspartners.

Resan gick till Harryda, som ligger ca tva mil vaster om Géteborg. Samtliga tio skogséagare
var hemmahdrande i Harryda forsamling. Skogséagarna var pa forhand kontaktade, och en
motestid hade avtalats. Ytterligare en kontakt togs nagon dag fore intervjuerna for att stimma
av den avtalade tiden, och i flera fall gav skogségaren dven en muntlig vagbeskrivning.

Under motet med skogsagarna presenterade skribenterna sig sjalva och syftet med detta
arbete. Under intervjuerna agerade en av skribenterna som fragestéllare och féljde da
frageguiden. Den andre skribenten forde anteckningar och kompletterade med féljdfragor.
Mellan besoken gjordes en reflektion av vad som framkommit, och sedan borjade
kartlasningen for att hitta till nésta skogségare. Stamningen var i samtliga fall avslappnad, och
alla tio skogségares bemotande var vénligt. Skogsagarna visade en nyfikenhet och ett
engagemang for arbetets resultat.

Alla intervjuerna spelades in pa en bandspelare, vilket har mojliggjort att intervjuerna har
kunnat avlyssnas igen och att citat har kunnat hdmtas. Intervjupersonerna fick ett
konfidentialitetslOfte, varfor de i de foljande avsnitten &r anonymiserade.

Efter att samtliga intervjuer var genomférda var kanslan valdigt bra. Manga méten med
intressanta och trevliga personer hade &gt rum, och alla praktiska detaljer gick dver férvéantan.

4.2 Skogsagarintervjuerna

I detta avsnitt redovisas vad de intervjuade skogsagarna svarade pa vara fragor. Eftersom
manga av fragorna var ganska lika redovisas inte svaren pa varje enskild fraga var for sig.
Fragorna stalldes utifran en frageguide, som finns bifogad i denna rapport. Guidens fragor, ar
baserade pa hypoteserna i avsnitt 3.2. Guiden ar uppdelad i tva delar. Fragorna i den forsta
delen beror allmanna saker sasom skogsmarksareal, anskaffningstidpunkt etc. | den andra
delen beror fragorna hur skogségaren tanker i sina affarsrelationer.

4.2.1 S6dramedlemmar
Skogségare C

Denna skogsagare ar fjarde generationen pa fastigheten, och han har &gt den sedan 25 ar. Den
produktiva skogsmarksarealen ar ca 130 hektar. Han bor pa fastigheten men han far inte sin
huvudsakliga inkomst fran skogen. Han brukar skogen aktivt och gor alla tgarderna helt
sjalv, forutom slutavverkningarna. Dessa brukar han forsoka sélja som rotposter nar
marknaden for sadana ar stark. Alla atgarder sker pa hans eget initiativ efter fastighetens
behov. Han kanner att han skulle vilja prata mer med grannarna runt omkring honom om
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skogsbruk. Han har en del kontakt med dem nu, men den skulle garna kunna vara mer
frekvent.

”Det hade la varit roligt och ha lite fler att bolla tankar och idéer med.”

Vill han ha rad och tips vad galler skogsskotsel, brukar han radfraga Skogsstyrelsen i forsta
han. Det hander dven att han tar hjélp av inspektorn pa Sodra och virkesinkdparen pa Derome
Skog. Det beror pa de personliga kontakterna, som han har skapat under aren. Oftast anvander
han sin egen kunskap dock.

Han pastar sig vara valdigt insatt i vilka de olika aktdrerna pa orten ar och dven pa vilka satt
de arbetar pa. Den personliga kontakten med en inkopare tycker han &r viktig, men det
ekonomiska ar dnda det som betyder mest i slutandan.

"Det &r ju alltid trevligt med en personlig kontakt som man kan lita pa, men till syvende och
sist sa ar det nog anda ofta hur mycket pengar som blir 6ver.”

Vid storre avverkningar ar det ekonomiska utfallet mycket viktigt for honom, men néar mindre
atgarder ska utforas ar det inte alltid pengarna som styr.

”Jag saljer ju till den som betalar bast, eller till den som har skott sig bast och inte fordarvar
i skogen.”

Han vill skota skogen efter sina idéer och kanner ingen skyldighet att forvalta skogen enligt
tidigare generationers modell. Sa lange man inte har fatt ordning pa infrastrukturen i
Ostlanderna dar han mycket positiv till framtiden som svensk skogsdgare. Han tror att
avsattningen for traravaran kommer att 6ka. Han tycker att Sodra ar ett foretag, som man som
skogségare kan lita pa, rent ekonomiskt. Aven om han inte tror att man alltid far mest betalt,
vet han att man alltid far betalt och det tycker han kanns tryggt. Den framsta anledningen till
att han ar medlem i Sodra &r utdelningen han far.

”Jag har aldrig satt in mer insatskapital &n nodvéandigt.”

For Ovrigt ar han tveksam till Sodras ekonomiska koncept. Framfor allt har han dalig
forstaelse for varfor Sodra inte bjuder pa rotposter.

Skogségare G

Skogséagare G bor pa sin skogsfastighet, som ar drygt 150 hektar stor. Fastigheten har varit i
familjens ago sedan lang tid tillbaka. Sjalv har han agt den i drygt 15 ar. Han skoter sin skog
mycket aktivt, och de flesta av de skogliga atgarderna genomfor han pa eget initiativ.

"Néar man marker att skogen borjar do sa ar det ingen idé att ga dar och plocka. D& ar det
battre att avverka bestandet.”

Det hander att han diskuterar skogliga fragor med grannarna i byn. Han ar aven lyhord for rad
fran den lokala Sodrainspektorn. For dvrigt brukar han radfraga en kusin, som &r
skogsmaskinsentreprendr. Han tycker det kanns bra, eftersom han vill ha oberoende
konsultation ibland.
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Vilka de andra aktdrerna ar utéver Sodra ar han inte intresserad av, och han har igen kunskap
om hur deras verksamhet bedrivs.

”Jag ar medlem i S6dra och kanner mig ganska bekvéam med det.”

Han bryr sig inte sa mycket om att alltid f& mesta majliga betalt vid varje tillfalle utan han vill
ha en trygg och bra relation med, i hans fall Sédra.

”Man kanske inte far hogsta betalt varje gang nar man ar med i en férening, men det tror jag
man ska bortse fran, for att om man ser éver tiden &r det nog battre att ha en stabil
samarbetspartner.”

Han varderar den trygghet som Sddra representerar mycket hdgt och ser det som positivt att
Sddra ager sin egen industri. Detta medfor, sager han, att Sodra férsakrar sig om avséttningen
for sitt eget virke. Generellt har han en mycket positiv instéllning till Sodra, och framfor allt
ar han mycket néjd med hur féreningen hanterade stormen Gudrun.

"Att vara med i Sodra kéanns lite som att vara med i en fackférening, manga har samma
intresse.”

Han har bra kunskap om hur S6dras ekonomiska system &r uppbyggt, och han &r odelat
positiv till systemet. Hans pappa, som var en stark motstandare till Sodra, gillade inte alls
foreningens ekonomiska system. Men skogségare G kanner trots det ett ansvar att skota
skogen pa ungefar samma vis som hans far gjorde, bortsett fran Sodra-medlemskapet.

”Jag hade lite att gora med Sydved ett tag, men sedan tappade jag fortroendet for dem. Jag
fick hora av killar som korde i skogen att Sydved var rétt grisiga mot sina entreprendrer.”

Skogsagare H

Skogségare H:s fastighet ar knappa 20 hektar stor. Han bor pa sin fastighet. Han &r lite
tveksam till om han vill kalla sig for en aktiv skogsagare, men han gor & andra sidan alla
skogliga atgarder sjélv. Fastigheten har varit i slaktens ago i drygt 50 ar och sedan fem ar
tillbaka har han &gt den sjalv. | sin omgivning har han ingen att prata om skog med férutom
hans narmaste granne. Nar han behéver konsultation i skogliga fragor pratar han med denna
granne, som dven hjélper till fysiskt i hans skog.

Han har valdigt lite kannedom om vilka de andra skogliga aktorerna pa orten ar och &r ej
insatt i hur arbetar. Han levererar allt virke till Sodra och ser ingen anledning till varfor han
skulle sélja sitt virke till nagon annan.

"I och med att jag &r med i Sodra sa blir det bara dem man har koll pa.”

”Inte helt fel”, ”spelar egentligen ingen roll” och ”det fungerar ju” tycker han om Sédras
ekonomiska avkastningsmodell, men han &r inte sa insatt i detaljerna i den. Hans far skotte
inte skogen alls och darfor kanner han heller ingen skyldighet att forvalta enligt tidigare
generations principer. Han ser mycket ljust pa vad framtiden har att erbjuda till skogsagarna.
Avsattningen for virket kommer att vara stark framover.

"Priset kommer nog att ga upp pa skrotet om man sager sa.”
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Han ar nojd med att Sodra forvaltar en del av hans kapital fran virkesintékter. Han upprepar
vid flera tillfallen att han férmodligen hade sett annorlunda pa sitt skogsbruk, om det varit
mer omfattande.

”Ska man hoppa av Sodra for att ndgon annan betalar nagon krona mer per kubiken sa far
man stalla sig fragan om det ar vart det.”

Skogsagare |

I tio ar har skogsagare | &gt sin fastighet, som har varit i slaktens dgo sedan 1730. Han har sitt
hus centralt belaget pa skogsfastigheten, men har annat arbete som huvudsaklig forsorjning.
Till fastigheten hor nastan 100 hektar produktiv skogsmark. Han skoéter skogen aktivt och gor
alla atgarder for egen hand forutom slutavverkningarna. Det ar for det mesta pa eget initiativ
som han genomfor de skogliga atgarderna, men ibland tar han hjalp Sodras inspektor Torgny
for expertrad.

Han séljer allt sitt virke till Sodra. Darfor sager han sig vara daligt insatt i vilka de dvriga
aktorerna pa marknaden ar och hur de arbetar. Han séger sig inte paverkas av andra
skogsagare vad géller val av affarspartner i skogsbruket, men daremot hander det att han
pratar med andra skogsdgare om det. Han uppger att han tycker att det &r roligt att sélja till
Sadra.

”Man tycker ju alltid att det ar roligare och salja till féreningen, sen finns det ju alltid
nackdelar med allting.”

Han upplever Sodra som det prisledande foretaget pa marknaden. Sodras ekonomiska modell
ar han inte sa valdigt insatt i, men generellt &r han positiv. Han uppskattar efterlikviden, men
forvanas Gver att det inte ar mer debatt om Sodras avkastningsmodell. Framfor allt talar han
om de skogsagare, som har stora lan, och tycker de borde reagera pa att Sodra har det sa gott
stallt.

Om han ndgon gang upplever att han far dalig service av Sodra, skulle det vara en stark
anledning fér honom att 6vervaga valet av affarspartner. Det personliga fortroendet for
inspektorn betyder valdigt mycket. Det han upplever som negativt med Sddra ar att
foreningen inte premierar god virkeskvalitet och betalar darefter.

”Man vet ju inte hur lange man kan vara lojal med Sodra nar de inte vill betala for kvalité.”

Aven leveransgransen pa 10 kubik for att slippa avdrag ar han emot. Han uppger att han
levererar virke av god kvalitet till Sodra, men han upplever inte att féreningen tar till vara pa
det. Han &r r&dd for att den vanliga manniskan (konsumenten) kommer att valja andra
material att bygga med istéllet for travirke, som en foljd av att virkeskvaliteten ar for dalig.

Skogséagare J
Pa den drygt 100 hektar stora garden bor skogségare J sedan 30 ar. Han anser att han brukar
skogen aktivt. Han bor pa fastigheten, men uppger att han har annan huvudsaklig inkomst &n

skogen. Alla skogliga atgarder sker pa eget initiativ. Han pratar en hel del med skogsagare i
sin narhet om skogliga fragor, men han anser sig inte bli paverkad i nagot avseende av
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samtalen. Vill han ha “riktig” radgivning tar han hjalp av Sédras inspektor pa orten. Han har
stort fortroende for denne.

Han har ganska bra uppfattning om de andra aktdrerna pa marknaden, men sjalv levererar han
allt sitt virke till Sodra. Han brukar aldrig undersoka vilken av aktérerna pa marknaden han
kan fa bast betalt av vid varje tillfalle, utan han tror att det ekonomiska utfallet jamnar ut sig
Over en langre period, oavsett vem han véljer att leverera sitt virke till.

”Jag tror att det ar sékrare att leverera till Sodra. Jag inbillar mig det i alla fall.”

Han uppskattar sakerheten med Sodra och vetskapen att pengarna kommer nar de ska. Han
anser sig vara ganska insatt i S6dras ekonomiska modell, och han tycker att den kénns sund.
Gillar "vi-kénslan” som ett kooperativ erbjuder. Han kanner att han ar delégare i foretaget.
Han namner vid flera tillfallen avkastningen i procent och jamfor da med en avkastning pa
sparkapital i bank.

"Det kanns ju som jag, istallet for nagon aktieagare far det som blir dver da va.”
’Jag skulle kunna satsa mer kapital egentligen i Sodra, rent affarsmassigt.”
”Man behover ju inte ha alla kulor med en gang.”

"Ett jattepris” skulle kunna fa honom att byta affarspartner. Han kanner respekt infor tidigare
generationers synsatt pa skogsbrukandet och deras affarspartners men uppger samtidigt att
han delvis skoter det pa sitt satt numera. Han &r generellt positiv till framtiden som
skogsagare. Avsattningen for den skogliga ravaran kommer att vara god.

4.2.2 Icke Sodramedlemmar
Skogséagare A

Skogsagare A &r ett par, som har ca 40 hektar skogsmark. De tror att andelen impediment &r
10 — 20 %. De bor pa skogsfastigheten men de lever inte pa sin skog. Sedan mitten pa 1800-
talet har fastigheten varit i familjens dgo, och de &rvde den i borjan av 1990-talet. De uppger
att de pratar med grannarna i ganska stor utstrackning och mannen gar pa de flesta
informationsmoten som anordnas lokalt. De uppger dven att de samarbetar i stor utstrdckning
med sina grannar. De ar ganska aktiva i skotseln av skogen och de atgarder som utfors tar de
sjalva initiativ till. Nar de behover goda rad vad galler skétseln av sin skog ar det
virkeskoparen pa Derome Skog som de tar hjalp av.

"Nar vi gjorde den sista avverkningen sa valde vi Derome pa grund av att vi kande
inkdparen.”

De tycker att det viktiga med affarskontakterna &r den personiga relationen med
virkesinkdparen (manniskan). De anser sig inte sa kunniga sjalva och vill darfor kanna att de
kan lita pa sin skogliga kontaktperson. De jamfor inte de olika aktorernas aktuella prislistor.

"Sodra betalar mer séger dom, men & andra sidan, vi vet att vi kan lita pa Vastskog. (las
Derome skog).”
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Sddra for oss star for konkurrens till Derome.”

Skulle virkesinkdparen misskota sig skulle det vara en mycket stark anledning for dem att
byta affarspartner. De uppger sig vara ganska insatt i vilka de olika aktérerna ar i omradet och
det hander att de diskuterar de olika aktdrerna med grannarna.

’Man ser dem (S6dra) dverallt, i tidningar och annat.”

I byn finns en foreningslokal, dar man ofta samlas pa skogskvéllar och liknade. Grannarna i
byn forsoker i mojligaste man att samordna de skogliga ingreppen till en och samma tidpunkt.
De har en god framtidstro vad galler avsattningen for sina ravaruleveranser. De kanner sig
skyldiga att skota skogen enligt tidigare generationers principer och vill garna skéta skogen
”pa det gamla sattet” om det gar.

Skogségare B

Detta par har en skogsfastighet pa ca 20 hektar varav ca 2 hektar ar impediment. De bor inte
pa skogsfastigheten, som de har &gt i ca 20 ar. Den har varit i familjens dgo sedan tidigt 1900-
tal, da farfadern kopte den. De gor i stort sett allt sjalva pa fastigheten utom de stérre
avverkningarna, och det ar alltid pa eget initiativ. For att fa rad och tips i skogliga fragor
brukar de anvanda sig av virkesinkoparen pa Sydved, och de brukar dven konsultera en
fristaende planlaggare pa orten.

"Lite skogsdagar och sadant hander la att man gar pa.”

De ar skapligt insatta i vilka aktorer som verkar pa omradets marknad men &r mer osakra pa
de affarsidéer som organisationerna star for. De upplever att den personliga kontakten med
virkesinkoparen ar det som betyder mest for valet av affarspartner i skogsbruket.

"Det &r Sydved med Tommy da, han &r bra tycker jag. Gar det sonder sa fixar han det.”

Skulle virkeskdparen misskota sig vore det en stor besvikelse, och de skulle med storsta
sannolikhet bryta kontakten. Det ar av mindre betydelse vad det &r for bolag de levererar till.
De tanker inte sa mycket pa ekonomin i sitt skogsbrukande, eftersom de inte lever pa skogen.
Deras stora malséttning ar att ha en valskott skog. De forsoker i mojligaste man att skota
skogen sasom tidigare agare har gjort. Kunskapen om Sédras avkastningsmodell ar
begransad, och deras uppfattning &r inte enbart positiv.

"Jag vet egentligen inte vad Sodra star for.”
Skogsagare D

Skogsdgare D &ger ca 140 hektar skog sjalv samt ytterligare ca 200 hektar, vilka han ar
delégare i. Han bedriver ett aktivt skogsbruk, men han lever inte pa fortjansterna fran sin
skog. Han bor inte heller pa sin skogsfastighet. Skogsmarken ar utspridd over ett stort omrade
i vastra Gotaland samt en liten fastighet i sodra Smaland. Den storsta delen av hans
skogsmarksareal har varit i familjens &go lang tid tillbaka. Hans egen del kopte han 1992. Han
later de ekonomiska faktorerna styra, nar det ar dags att genomfora de skogliga atgarderna.
Han bedriver ett mycket intensivt skogsbruk for att fa hogsta mojliga ekonomiska avkastning.
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Han litar inte pa raden han far fran virkesinkoparna. Darfor brukar han anlita radgivare fran
Skogsstyrelsen for att forsakra sig om att det inte finns nagra ekonomiska baktankar i raden.

’Skogsstyrelsen &r det viktigaste organet vi har.”

Han anser sig vara mycket val insatt i vilka de olika aktérerna pa marknaden ar samt hur de
arbetar. Han séljer det mesta av sitt virke till Sydved, som enligt honom, brukar kunna betala
bést, och han har han en mycket bra kontakt med Tommy som ar inkdparen pa orten.

Det ar for pengarnas skull jag véljer affarspartner och da gar det inta att ta hansyn till om
man ar kompisar. Det har man inte rad med.”

Pa fragan om vad som skulle fa honom att vilja byta affarspartner svarar han, ?Om Tommy
skulle d6”. Han uppger att han inte later sig paverkas av andra skogsagare i trakten, men
daremot hander det att han diskuterar skogsbrukande i allménhet. Foréldrarna skotte inte
skogen alls och darfor finns ingen kénsla for att vidarefora deras skotselprinciper. Han har en
stark tro pa framtiden som skogsagare. Han tror att energiatgangen kommer att 6ka starkt, sa
skogsravaran kommer att vara eftertraktad som bransle. Branslevedspriserna kommer att stiga
sa pass att de kommer att konkurrerar med timmerpriserna, tror han. Hans installning till
Sodra ar 6verlag positiv, men han ar lite tveksam till Sodras ekonomiska modell. Han vill fa
pengarna pa en gang istallet for att vanta upp till ett ar innan han far dem. Dessutom sager han
sig inte komma Gverens med inkGparen pa orten.

Inképaren hos Sodra har ar kanske bra och s, men han gor aldrig i ordning efter sig och
hanvisar alltid till att det &r mark&garens ansvar.”

Daremot ar han positiv till Sédras storlek. Han tror att Sodra kan bidra till att halla uppe
priserna pa traravara pa en rimlig niva.

Hade vi inte haft Sodra sa hade vi inte haft nagra priser heller.”
Skogsagare E

Till skogségare E:s fastighet hor ca 20 hektar skogsmark, dar det mesta &r produktivt.
Skogsfastigheten inkdptes 1995. Den har inte varit i familjens &go tidigare. Trots fastighetens
ringa storlek anser han sig bedriva sitt skogsbruk aktivt, men uttagen sker mest i form av ved,
i viss man for egen anvandning samt en stor del till forsaljning. Nar han behdver radgivning i
sitt skogsbrukande véander han sig till Skogsstyrelsen, som han tycker representerar en bra
opartisk hallning. Alla atgarder han utfor i sin skog sker pa eget initiativ. Han tycker inte att
han behdver blanda in nagon annan pa hans smaskaliga niva. Hans kontakt med andra
skogsagare ar forhallandevis begransad, men han diskuterar garna skogsskétselfragor med
andra om tillfalle ges. Pa fragan om det finns skogsagare i hans narhet som han paverkas av,
svarade han: I viss man, ja”.

”Jag vet ju vem de andra gor affarer med och fragar litegrann vad de far.”

Han tycker inte att det finns nagra andra faktorer &n de rent ekonomiska som har nagon
betydelse i en affarsrelation med just en virkesinkdpare.
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’Jag bryr mig inte om vilken organisation en virkesinkOpare representerar for jag ser det
som en kommersiell bit, en kommersiell partner. For att stimma av honom tar jag definitivt
kontakt med nagon som inte &r kommersiell och da blir det i férsta hand Skogsstyrelsen.”

Det &r enbart pengarna som styr till vem han véljer att leverera sitt virke. Han vill hellre
foradla ravaran sjalv an att salja den som timmer, som han tycker ar for daligt betalt. Han
sager sig ha ganska bra uppfattning om de olika aktGrerna pa marknaden, men han &r inte
insatt i Sodras ekonomiska modell, som han inte heller sager sig bry sig om. For honom star
inte Sodra for nagot bra alls, och han har en mycket negativ instéllning till Sodra.

| stormen gick Sodra in och dumpade priserna pa ett hemskt och fruktansvart sétt, men
sedan har de en efterlikvid som ej andra har och da kunde Sodra ge ut en hundralapp dar
istéllet. Det sattet borde man egentligen kunna kriminalisera.”

Aven Skogsstyrelsen var oerhort flata i stormen som ej lade sig i den debatten mer.”
Skogsagare F

Pa denna fastighet finns ca 50 hektar skogsmark dar allt &r produktivt. Skogséagare F, som &r
ett par, bor pa fastigheten och brukar den aktivt. De &r fjarde generationen som bor pa
skogsfastigheten, och de har &gt den i ca 40 ar, efter att de arvde den. De har god kontakt med
AB Maa Sag och uppskattar dess inkdpare pa orten. Behdver de radgivning ar det inkoparen
som konsulteras, men vanligtvis bedriver de skogsskotseln efter eget huvud. Under
uppréjningen av stormen Gudrun pratade de flitigt med sina grannar om den uppkomna
situationen, men annars ar kontakten vad galler skogsfragor forhallandevis begransad.

De uppger att ekonomin &r den viktigaste faktorn i en relation med en virkesorganisation.

Jag vill ha sa bra betalt som det gar, den saken &r klar och jag brukar félja upp med andras
prislistor.”

Prisdumpning skulle vara en direkt och mycket stark anledning for dem att bryta nuvarande
affarskontakt med Maa Sagverk. De 6évriga aktorerna pa marknaden har de bara lite kunskap
om, och inte sa bra uppfattning om vilka affarsidéer de har. De & mycket mana om att
forvalta skogen i enlighet med hur tidigare generationer har gjort det. De tycker att skogen var
skott pa ett bra vis av tidigare generationer. De séager sig inte bli paverkade av andra
markéagare i valet av affarspartner och deras rad och tips tar de med en nypa salt.

”Det &r jag sjalv som ar styrande. Det &r ingen idé att ta rad och tips utav andra, utan det far
man ju ta med den inkdparen man har.”

Besluten forsoker de basera pa tidigare erfarenheter och kunskap. De ar mycket daligt insatta
i S6dras ekonomiska modell och har i allménhet en negativ bild av Sédra som féretag. De
tycker att Sédra verkar fungerar som en paraplyorganisation for medlemmarna.

Nej! Jag bryr mig inte om Sodra. Jag ar fristaende!”
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5 Analys

Nedan foljer en analys av tidigare formulerade hypoteser. Varje hypotes utvarderas med
avseende pa dess relevans och verklighetsforankring. Antingen stimmer hypotesen helt, eller
sa forkastas hela eller delar av den.

5.1 Hypotes 1

Manniskor som ar osakra pa marknadens spelregler véljer i storre utstrackning
kooperationen som affarspartner.

Det gar inte att se nagon trend att osakra skogsagarna véljer en kooperativ virkeskopare. Det
som ovillkorligen har den storsta betydelsen i valet av affarspartner &r den personliga
kontakten med virkesinkdparen oberoende av vilket foretag denne representerar. Kanner
skogségarna att de kan lita pa virkesinkGparen, har det nastan inte nagon betydelse vilket
foretag personen representerar. Daremot gar det att urskilja en osékerhet hos skogsagare,
vilket medfor att de oftast haller sig till en och samma affarskontakt for att undvika hoga
transaktionskostnader. Det kan vara féreningen man som skogsagare kanner sig trygg med,
men det kan &ven vara nagon av de évriga virkesorganisationerna.

Sammanfattningsvis kan sdgas att tryggheten spelar en stor roll for de flesta av de intervjuade
skogsagarna. De skogsédgare som ar medlemmar i S6dra kopplar i viss utstradckning denna
kansla till féreningen, men aven i nagot fall till den personliga kontakten man har med
virkesinspektorn. Bland de icke foreningsanslutna skogsagarna ar tryggheten mera
konsekvent kopplad till den personliga kontakten med virkesinkdparen.

Utifran detta kan konstateras att hypotesen delvis kan bekraftas.

5.2 Hypotes 2

For att vara fullt tillfredsstalld med sitt medlemskap maste skogsagaren véga in fler aspekter
an den strikt ekonomiska avkastningen som foreningen erbjuder.

Av de intervjuade skogségarna &r det endast skogségare G, som uttryckligen varderar
faktorer, som ej direkt kan omvandlas i ekonomiska termer. Flera av de vriga skogségarna
sager sig vardera helheten i sina relationer med organisationen, men de poangterar anda
prisets betydelse vid specifika avverkningstillfallen. Skogsagare C uppger att han ar
tillfredsstélld med sitt medlemskap i Sédra, men uppger samtidigt att han levererar till andra
kopare, da prisskillnaden &r betydande. Skogsagare H sager sig vara tillfredsstalld med sitt
medlemskap, men konstaterar att han formodligen hade tankt annorlunda om skogsbruket
varit en aktiv del av hans verksamhet. Skogsagare | talar mycket om betydelsen av att fa
betalt for god kvalité och har ekonomiska varderingar i sitt resonemang. Skogségare J &r néjd
med sitt medlemskap pa grund av den ekonomiska avkastningen och tror att just priset skulle
kunna fa honom att byta affarspartner.

De icke foreningsanslutna skogségarna kan ej stallas mot denna hypotes.
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Pa det hela kan denna hypotes till storsta del forkastas. Medlemmen vill fér att vara néjd med
sitt medlemskap kunna se en ekonomisk nytta pa ett eller annat vis.

5.3 Hypotes 3

Om det i ett omrade finns nagra engagerade skogségare paverkar detta hur 6vriga
skogsagare staller sig till foreningarna.

Hypotesen kan kort och gott forkastas, i alla fall i detta omrade och med dessa skogségare
som underlag. Néstan samtliga intervjuade uppger att de pratar med grannar och andra
skogségare i sin omgivning, men ingen namner att de pa nagot vis paverkas av andra
skogsagare. Ingen av de tillfragade skogségarna sager sig ha nagon forebild, som man
inspireras eller paverkas av i skogliga fragor. Ett par av skogsagarna har dock uppfattningen
av att skogségare C ar valdigt aktiv och driftig, men man ké&nner inte till hans affarsidé eller
vem han samarbetar med. Skogségare C svara att han snarare paverkar andra &n att han sjalv
blir paverkad. Det kan konstateras att graden av samordning mellan skogsagarna ar i princip
obefintlig.

Denna hypotes kan eventuellt fa en annan utgang med en djupare analys av de
mellanmanskliga beteendena hos skogségarna. | denna studie stalldes endast fragan om man
paverkas eller inspireras av andra skogsagare i ens narhet.

5.4 Hypotes 4

Att medlemmarna star varandra socialt nara spelar en stor roll for den kooperativa
verksamheten.

I intervjun med skogsdgare A framgick det tydligt att samverkan &r stark med de ndrmsta
grannarna och att detta betyder mycket for skogsagaren. Man delger évriga nér det ar dags for
avverkning, och ofta passar 6vriga grannar pa att avverka samtidigt for att kunna dela pa
framkorningsavgiften och pa det viset sanka densamma for varje enskild skogsagare. De olika
skogsagarna i detta omrade har dock flera olika samarbetspartner och kan inte forknippas med
Sodras verksamhet. Ovriga skogsagare uppger att de inte har ndgon social samordning som
enar dem i Sodras anda.

Utifran intervjuerna kan hypotesen forkastas. Skogsagarna har en egen uppfattning om vilket
alternativ som passar dem bést, och de argumenterar dven pa olika vis for sina vérderingar.

Undantaget &r den forenade ké&nslan av att den personliga kontakten med
virkesinkdparen/inspektorn &r oerhort vardefull.

5.5 Hypotes 5

Kunskapsniva och forstaelse for den kooperativa avkastningsmodellen spelar en stor roll for
skogsagarens ekonomiskt underbyggda val att bli medlem i en skogsagarforening.

Bland de icke féreningsanslutna skogsagarna &r kunskapen om Sddras avkastningsmodell
valdigt begransad. Flera sager att priset man far for levererad ravara ar det viktigaste, men

25



man ser inte Sodras modell som ett gynnsamt alternativ. | det utvecklade resonemanget antyds
det att man vill ha konkreta uppgifter pa vad en avverkning kommer att ge for slutnetto, och
framfor allt avkastningen i steg tva enligt den kooperativa modellen ar véldigt svagt
accepterad hos denna kategori av skogsdgare. Skogségare D séger klart och tydligt att han
hellre vill ha sina pengar direkt istallet for att vanta upp till ett ar for att fa dem. Samma sak
galler for skogségare B, som uttrycker en ovisshet nar det kan ta “arvis™ innan man vet vilket
det slutgiltiga nettot blir.

Medlemmarna har betydligt hdgre kunskaper om Sddras avkastningsmodell &ven om
forstaelsen varierar i hog grad. Skogségare C, G, | och J & mycket positiva till den
utdelningsmodell som Sédra anvénder. Skogségare C ar dock skeptisk till att Sodra inte
bjuder pa rotposter, och av det skalet hander det att han séljer avverkningar till andra &n
Sodra. Aven skogségare | forvanas over att inte fler medlemmar verkar for att fa tillbaka
avkastningen till verksamheten fortare. Skogsagare J ar fullt insatt i Sédras modell och har
aven stor forstaelse for densamma. Han ser sitt medlemskap som en stor ekonomisk fordel.
Skogségare H &r inte alls insatt i S6dras modell, men upplever att den fungerar.

Sammanfattningsvis kan konstateras att hos de skogséagare, som &r fullt eller nastan fullt
inforstadda med Sodras avkastningsmodell, finns en acceptans, medan de som inte har
kunskap inte heller har nagon forstaelse fér modellen. Den upplevs dven som mer invecklad
an ovriga organisationers betalningssystem.

Hypotesen kan bekréftas.

5.6 Hypotes 6

Medlemmar med omfattande verksamhet har ett storre intresse i att kooperationen avkastar
mycket kapital.

Av de fem foreningsanknutna skogségarna har fyra av dem skogsareal pa omkring 100 hektar
eller mer, medan den femte har knappt 20 hektar. Vid en jamforelse mellan dessa
framkommer en Klar trend att ekonomin har stor betydelse for de skogségare som har storre
verksamhet. Ett undantag ar skogséagare G, som inte lagger sa stor vikt vid avkastningen utan
istallet tror att det jamnar ut sig 6ver tiden. Skogségare H med knappt 20 hektar skog har
aldrig ens funderat pa avkastningen, da den inte far nagon betydelse for hans inaktiva
skogsbruk. Skogsagare J ar sa njd att han hade kunnat satta in mer kapital i féreningen,
samtidigt som en kraftig prishéjning fran nagon av de 6vriga organisationerna ar ett skal for
honom att byta affarspartner.

Denna hypotes kan bara stéllas mot féreningsanslutna skogsagare, och bland dem kan den till
stor del bekréftas.
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5.7 Hypotes 7

Medlemmen kanner sig inte bunden av sitt medlemskap och ser affarsmassigt pa sitt
deldgande i kooperationen.

Aven denna hypotes géller bara medlemmarna. Flera av de intervjuade medlemmarna anger
att de vid forandrade forutsattningar direkt kan komma att byta affarspartner. Dessa
uttalanden bygger oftast pa ekonomiskt tankande, men vad man som medlem i Sodra varderar
varierar mellan de intervjuade skogsagarna. Nagon har redan idag flera affarsrelationer an de
inom foreningen. Att man ké&nner sig bunden av sitt medlemskap kanns i de flesta fall inte
igen bland de skogségare som intervjuats i denna studie. Skogségare | sager sig dock tycka att
det &r roligt att leverera sitt virke till Sodra och ar lite besvérad av att inte veta hur lange han
kan vara lojal mot foreningen, pa grund av att den inte vill betala for kvalité.

Skogségare D, som inte ar medlem i Sodra, ser positivt pa foreningen och tror att den &r en
bidragande faktor till att prisnivan halls uppe pa en rimlig niva. Detta resonemang kan vara en
faktor, som skulle gora att man ké&nner sig bunden av att vara medlem i en skogségarforening.
Vad skogsagare D uttalar sags inte av nagon utav de medlemmar som har intervjuats. Detta
kan tala for att medlemmarna ser rent affarsmassigt pa sin relation till féreningen.

Hypotesen kan till stor del bekréaftas.

5.8 Hypotes 8

Potentiella medlemmar med nystartad verksamhet eller utvecklad verksamhet, har svarare att
acceptera kooperationens avkastningsmodell &n etablerade medlemmar/skogsféretag.

Samtliga intervjuade skogsagare ar relativt etablerade utan betungande lan att ta hansyn till.
Skogsagare D har i flera omgangar utokat sitt skogsinnehav och da aven tagit lan for att
finansiera kopen. Han ar angelagen om att snabbt fa in pengarna i verksamheten och ser
rotpostforsaljning som en bra utvag for att amortera pa sin skuld. Skogséagare 1 &r sjalv nojd
med Sodras avkastningsmodell, men ar samtidigt forvanad Gver att den inte diskuteras mer,
sarskilt av de nystartade och belanade skogsagarna.

Skogségare D stodjer hypotesen till fullo. | 6vrigt &r underlaget for svagt for att kunna dra

nagra slutsatser om denna hypotes. Om urvalet hade berdrt fler nystartade skogsforetag, dar
skuldsattningen &r av stor betydelse, hade kanske denna hypotes kunnat klargoras.
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6 Diskussion och slutsatser

I inledningen av detta arbete formulerades ett grundproblem om varfor skogsdgare véljer de
affarspartners som de gor. Ett antal fragor stalldes i samband med problemformuleringen. Tva
av dessa fragor ror de sociala kontakternas betydelse for valet av affarspartner — dels vilken
betydelse kontakten med andra skogségare har och dels vilken betydelse kontakten med
virkesinkdparen har.

Vad som varit frekvent dterkommande i alla intervjuer &r den betydelse som virkesinképaren
har for vilken affarspartner skogségaren véljer att samarbeta med. Det finns de skogségare
som uppger att de skulle fortsatta leverera till samma virkesinkopare, &ven om denne skulle
byta arbetsgivare.

Déremot visar det sig att den sociala kontakten mellan skogségare ar av ringa betydelse for
vart man levererar sitt virke. Skogsagarna pratar med varandra, men de sager sig inte paverkas
av varandra nér det galler val av affarspartner. Har kan det dock finnas geografiska skillnader.
Hade studien gjorts i en annan del av Sédras omrade, hade resultatet kanske sett annorlunda
ut.

I grund och botten startade kooperationen pa grund av gemensamma intressen. For att
medlemmarna ska fa dessa intressen tillgodosedda maste de investera i kooperationen, men
ocksa att halla sig till den som affarspartner. Sodra arbetar i dag pa ett satt, som ej direkt
kanns igen fran den ursprungliga kooperativa tanken. Sodra ar dock en framgangsrik férening
med hog vinstutdelning till medlemmarna. Dessa faktorer gor att medlemmen inte i sa hog
utstrackning kanner det gemensamma behovet av en forening, utan de & medlemmar av mer
individuellt ekonomiska skal. Detta visar sig tydligt hos de skogségare, som inte &r
medlemmar i Sdra. Dessa ser inte den ekonomiska nyttan med Sédra och darfor ej heller
nagon anledning att ansluta sig till féreningen.

De flesta av skogsagarna i undersékningen &r ndjda med den afféarspartner de har, och de
undersoker sallan andra alternativ. De upplever att transaktionskostnaderna blir for hoga pa
grund av deras osakerhet om marknadens villkor. Saval medlemmar som icke-medlemmar
beaktar inte den externalitet, som bestar i att en kooperativ forening oavsiktligt kommer att
forbattra marknadssituationen for icke-medlemmar. Vanligtvis ar det sa att en férening, som
arbetar for att hoja avrakningspriset till sina medlemmar, paverkar hela marknadens prisbild,
varvid ocksa icke-medlemmar gynnas. Detta problem med icke-medlemmar sasom
gratispassagerare finns inte i Sodras omrade, eftersom foreningen koper ravaran till ett
marknadspris och i stéllet fordelar dverskottet sasom kapitalavkastning till medlemmarna.

Intervjuerna med skogsagarna tyder pa att de ekonomiska incitamenten ofta vager tyngst i
skogsagarens sétt att tanka. Detta ar antagligen helt naturlig, sarskilt nar det i manga fall
handlar om héga summor.

En annan fraga som formulerades i det inledande kapitlet var hur mycket tradition och
ideologi som ligger bakom valet av affarspartner. Resultaten av studien tyder pa att manga
vill bruka skogen i tidigare generationers anda, sarskilt de som har haft aktiva forfader. Men
nar det galler val av affarspartner har tidigare generationers val ingen stor inverkan. | tva fall
kan anas att ideologiska skal Iag till grund for skogséagarens beslut av att vara medlem i Sodra.
De bada upplever en positiv kansla i att leverera till Sodra. Denna deras "kansla” for Sodra
tycks vara genuin och paverkas inte i sa stor utstrackning av ekonomiska faktorer. En annan
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skogségare upplever en liknande kansla for Sodra, men utifran hans resonemang framgar det
att det ligger starka ekonomiska varderingar bakom Sodra-medlemskapet. Det kan finnas en
korrelation mellan kunskapen om Sddras avkastningsmodell och sympatierna for densamma.
De skogsagare, vilka inte har god forstaelse, har inte heller den fullstandiga kunskapen, trots
att de pastar sig ha det.

Det framstar ganska tydligt att skogségare upplever Sodras avkastningsmodell komplicerad
och svar att forsta i sin helhet. Detta kan gora att potentiella medlemmar inte fangas in och att
potentiell ravara fran medlemmar gar till konkurrerande organisationer. Andra faktorer sasom
svarigheten att bedéma slutnetto och fordrojningen av totallikviden har formodligen ocksa
betydelse for varfor det finns krafter som talar emot Sédras avkastningsmodell bland
skogségarkaren. En skogségare uttrycker forvaning 6ver att Sodra inte anpassar sitt system
battre for belanade skogsforetag.

En reflektion &r att medlemmarna vérderar tryggheten med féreningens modell, medan icke-
medlemmarna véardera tryggheten i 6vriga organisationers modeller. Manniskor drivs av olika
krafter, men alla har ett behov av att forsvara sitt handlande.

Slutligen; Det &r inte viktigast for skogsagaren om han eller hon far mest avkastning genom
att vélja den ene eller den andre affarspartnern. Det viktigaste &r att skogsdgaren har k&nslan
av att samarbetet med affarspartnern &r det basta. Detta &r ett omedvetet agerande som
grundar sig i att méanniskan vill kdnna trygghet. Kénslan av att gora ett bra val 6verstiger i de
flesta fall det faktiska valet och dess konsekvenser.
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Bilaga 1. Frageguide

Denna frageguide ar en mall for vilka fragor man vill fa svar pa av skogségarna. Den bestar
av tva delar, dar forsta staller mer allmanna fragor om skogségarens skogsinnehav och
aktivitet. Den andra delen skall ge svar pa de formulerade hypoteserna.

Del 1

Hur manga hektar skogsmark ager du?

Hur ar din skogsmark fordelad, vad géller produktiv skogsmark kontra impediment?
Bor och lever du pa din skogsfastighet?

Har din skogsfastighet funnits i familjen i tidigare generationer?

Hur lange har skogsfastigheten varit i din &go?

Innebar anskaffningen av din skogsfastighet att du behévde lana kapital?

Pratar du ofta om ditt skogsbrukande med andra skogsagare i din narhet?

Anser du dig vara aktiv i ditt skogsbrukande?

Vilken ar din viktigaste radgivare i skogliga fragor?

Ar det pa eget initiativ, eller pd rekommendation fran t ex en virkesinkdpare/skogsinspektor
som du gor avverkningar och skogsvardsatgarder?

Del 2

Ar du insatt i vilka aktorer som verkar pd marknaden i ditt omrade och kéanner du till deras
olika affarsidéer?

Finns det andra faktorer an de ekonomiska som du vardesatter i en relation med en
virkesorganisation?

Finns det andra skogségare i din narhet som du inspireras/paverkas av i dina val av
affarspartner?

Hur uppfattar du skogsagarforeningens ekonomiska avkastningsmodell? (fragan bor
utvecklas muntligen, beroende pa hur den uppfattas av skogsagaren)

Kanner du dig skyldig att forvalta skogen enligt tidigare agares principer, bade vad galler
skogsskotsel och affarskontakter?

Ar du tillfredsstalld med att foreningen forvaltar en del av din avkastning fran levererad
skogsravara - Sodra behaller en del av likviden som ditt insatskapital? (fraga till medlemmar)

Vad skulle fa dig att byta affarspartner i ditt skogsforetagande?
Hur ser du pa framtiden och de valméjligheter som finns for dina skogsravaruleveranser?

Ar maximal ekonomisk avkastning viktigast for dig som skogségare eller finns det annat du
varderar hogre?

Vad star skogsagarforeningen for, enligt dig?
Far du rad och tips av andra skogsagare vad géller val av affarspartner?
Ar du insatt i den ekonomiska modellen som sdra anvénder sig av? (fraga till medlemmar)

Stravar du alltid efter att sélja till den som kan ge dig det mest formanliga priset just for
tillfallet?
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