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Abstract

The negative trend of newspapers reading gives the owner of several paper manufacturing
companies in the West worries. Producers should be more concern to strengthen their market
positions in order to maintain profitability in the paper mills. Holmen Paper is a medium sized
paper mill company with all of their production in Europe. Sales are mainly made to printing
companies operating in European countries. In order to strengthen their economic strength
Holmen Paper needs to increase the market share in markets where they have the greatest
profit margins. These markets are market near their production lines such as Sweden, Norway,
Denmark and Finland. The Finnish paper market is one of Holmen Papers weakest markets
and therefore the greatest potential to increase.

The purpose of this study is to identify the potential for Holmen Paper to increase its market
position in Finland. The work carried out by means of interviews of persons linked to paper
purchase in a couple of Finnish printing companies. This is to investigate attitudes to change
the paper supplier, what they think about the future of the company they work for and future
of the sector in general.

The literature review will discuss various theories of entering new markets that will be
presented by three different approaches. The network theory is about how companies and
individuals build and create networks that benefit the company and private persons. The
relational theory has been designed primarily to describe how the relationship works in
various transactions. The competition theory explains tricks and ideas that create business
advantage.

This study shows that the Finnish printing industry is strongly linked to the domestic supply of
paper grades from the Finnish paper manufacturers. Foreign companies must therefore work
harder to gain market share and enter in the Finnish networks. Most Finnish printing
companies have a positive view of their market segments. Holmen Paper has good prospects
in the longer term, increasing its presence in Finland if the company is willing to invest more
in personal meetings and competitive contracts.

Kewords: Finish printing industry, entering new markets, building networks and relational
theory.



Sammanfattning

Trenden av att tidningslasandet i pappersformat sjunker ger flera dgare till papperstillverkande
foretag i vastvarlden huvudbry. Tillverkarna maste i hogre man an tidigare stirka sina
marknadspositioner for att bibehalla god I6nsamhet i pappersbruken. Holmen Paper &r en
medelstor papperstillverkare med hela sin tillverkning i Europa, likasa férsaljningen sker till
stor del till foretag verksamma i europeiska lander. For att starka sin ekonomiska styrka maste
Holmen Paper 6ka marknadsandelarna pa de marknader dar de har stérst vinstmarginal pa.
Dessa marknader ar narmarknaderna sasom Sverige, Norge, Danmark och Finland. Den finska
pappersmarknaden ar den marknad av narmarknaderna som Holmen Paper ar svagast pa och
som darfor har storst potential att 6ka.

Syftet med detta examensarbete ar att kartldgga potentialen for Holmen Paper att kunna 6ka
sin marknadsposition i Finland samt att forsoka aterspegla de finska tryckeriféretagens
framtidstro. Arbetet genomfors med hjalp av intervjuer pa personer knutna till papperskop hos
ett par finska tryckeriforetag. Detta for att undersoka attityder till att byta pappersleverantor
samt vad de anser om framtiden for det foretag de jobbar for och branschens framtid i dvrigt.

Litteraturstudien kommer att ta upp olika teorier for att ta sig in pa nya marknader detta
kommer att presenteras genom tre olika tillvagagangssatt. Den forsta ar natverksteorin som &r
teori om hur foretag och personer bygger upp och skapar natverk som gagnar foretaget och
privatpersonen. Den andra delen baseras pa relationsteori som har som huvudsyfte att
beskriva hur relationer funkar i olika affarstransaktioner. Relationsteori forklarar aven delvis
vilka relationer som passar vissa typer av foretagskulturer och affarsklimat. Sist forklaras
konkurrensteorierna som forklarar vilka knep och idéer som skapar fordelar gentemot
konkurrerande foretag.

Arbetet visar att den finska tryckeribranschen &r starkt knuten till det inhemska utbudet av
papperskvalitéer fran de finska papperstillverkarna. Utlandska foretag far darfor arbeta
hardare for att vinna marknadsandelar och ta sig in i de finska natverken. De flesta finska
tryckeriforetagen har en positiv syn pad deras marknadssegment. Holmen Paper har goda
forutsattningar att pa langre sikt oka sin narvaro i Finland om foretaget ar villig att satsa mera
pa personliga moten och konkurrenskraftiga avtal.

Nyckelord: finska papperstryckare, nya marknader, bygga natverk och relationsteori
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1 Introduktion

Dagens papperstillverkare star under stor press fran 6kade ravarupriser och lagre realpriser,
inflation medréknad (www.atl.se). Samtidigt minskar marknaden for pappersprodukter i
Nordamerika. Det har gjort att stora volymer papper som tidigare varit amnade for den
nordamerikanska marknaden nu flodar in pa den europeiska pappersmarknaden (Www.ptt.fi).
Overutbudet av papper samt att papperstillverkarna i Europa pressas av 6kade ravarukostnader
har lett till att de europeiska pappersforetagen blivit tvungna att se dver sina egna marknader
och starka sina marknadsandelar, allt for att kunna visa upp goda vinstmarginaler till sina
dgare.

Holmen Paper &r ett av de foretag som paverkas av dessa forandringar. Foretaget séljer papper
av olika kvalitéer mestadels inom Europa och da framst kvalitén tidningspapper
(www.paperholmen.com, b). Pa grund av det hardare affarsklimatet for papperstillverkarna sa
ar foretag tvungen att i hogre grad an tidigare starka sina marknadspositioner pa
narmarknaderna. Narmarknaderna &r viktiga for producenterna av papper da kostnaderna for
transporter ar lagre och man kan pa sa vis fa hogre marginaler fér dessa volymer. Holmen
Papers narmarknader ar de marknader som enkelt, snabbt och kostnadseffektivt kan nas med
lastbilstransporter. Dessa marknader &r i hog grad de nordiska landerna. Pa de flesta av dessa
nordiska ndrmarknader har Holmen Paper en stark position férutom i Finland.

Finland var tidigare en relativt sluten marknad, med en stark inhemsk pappersindustri. Den
svenska och finska pappersindustrin har manga likheter med aven olikheter. Bada agerar pa en
global marknad samt ligger geografiskt ndra varandra. Varfor forutsattningarna for att
generera vinst ar liknande. Holmen Paper borde darfor har goda forutsattningar att kunna oka
sin marknadsandel pa den finska pappersmarknaden.

1.1 Problem formulering

Finland &r inte en stor exportmarknad for Holmen Paper. Till den finska marknaden gar
arligen endast 20000-30000 ton av foretagets 2 miljoner arston papper
(www.holmenpaper.se, b). Av den volym som nar den finska marknaden gar endast en liten
del genom agenter, som &r verksamma i Finland (pers.med. Boo, 2008). En stor anledning till
att s& sma volymer gar till Finland &r att finlandarna sjdlva har en stor produktion av
tryckpapper, vilket gor att konkurrensen blir hardare. En annan beror pa att manga av Finlands
tryckerier &gs och drivs av storre foretagskoncerner som har mojlighet att pressa pappers-
priserna pa grund av stora centrala inkop.

Den distributionsmetod som Holmen Paper vill anvdnda i Finland begrénsar till viss del
antalet mojliga kunder. Holmen ser gérna att kunder har en sadan storlek att de har behov av
regelbundna leveranser. Samtidigt sa spelar dven transportkostnaderna in da det blir mycket
billigare om man kan fa returfrakt pa lastbilarna man anvander. Denna maéjlighet ar som storst
i sodra Finland dar befolkningsdensiteten &r som hdgst.



Detta arbete ska forsoka besvara fragorna:
e Hur ska Holmen Paper 6ka sin marknadsnérvaro i Finland?
o Vilka finska forlag eller tryckeriforetag skulle kunna vara mojliga kunder fér Holmen
Paper?

Samt foljdfragorna:

e Hur uppfattar de finska foretagen sina marknadssegment och dess framtid?
e Hur ser de finska tryckerierna pa investeringar?
e Hur bendgna till innovation och forandring &r de finska foretagen?

1.2 Syfte och avgransningar

Syftet med detta arbete ar att analysera ett flertal utvalda foretag inom den finska forlags- och
tryckeribranschen, som kan vara av intresse for Holmen Paper. Syftet ar att identifiera mojliga
nya kunder eller kundsegment som Holmen Paper kan arbeta vidare med. Bakgrunden &r att
Holmen Paper ska kunna 6ka sina forséljningsvolymer mot finska foretag. Néar arbetet ar klart
ska Holmen Paper &ven kunna bilda sig en uppfattning om hur den finska marknaden
utvecklas samt vad forlag och tryckeriforetagen anser om framtiden.

Arbetet kommer att vara begrénsat till ett trettiotal finska forlag och tryckerier av storre
storlek fordelat 6ver segmenten tidningsforetag, magasinsforetag och civiltryckerier. | arbetet
berérs inte grossister eller agenter fér papper. Underlag for antagandena i arbetet ar personliga
reflektioner uti fran personer som intervjuats, antaganden fran sekundar data samt egna
uppfattningar och reflektioner.

Arbetet kommer inte att ta upp tekniska aspekter pa olika trycktekniker och vilka olika
papperskvalitéer de kraver for att fungera bast.

1.3. Disposition
Arbetets struktur visas i figuren nedan. Detta for att forenkla lasningen for l&saren.

Metod
Analys
Teori Marknadsiversikt Slutsats
Diskussicn

Introduktion

Resultat

Figur 1. Utforandet och strukturen pa arbetet.

Arbetet inleds med introduktionen dar problemet kartldggs och syftet tydliggors. Darefter
kommer teoridelen. Efter teoridelen foéljer metoddelen, marknadsoversikt over globalt
pappersutbud till finsk papperskonsumtion samt resultatet av intervjuerna. Av detta kommer
sedan analys och diskussion. Arbetet avslutas med slutsatsen.



2 Teorli

Teorin som kommer att behandlas i detta kapitel kommer att vara inriktat emot marknads-
foring och hur man etablerar och starker kontakter pa marknader.

2.1 Teoridverblick

For att beskriva olika satt att ta sig in pa marknader kommer tre olika tillvdgagangssatt
presenteras. Den fOrsta &r natverksteorin som ar en relativt ny gren inom marknadsforingen,
dar utvecklingen har gatt ifran att fokusera pa att hitta natverk och hur nétverk sett ut historiskt
till att fokusera pa hur personer natverkar for att skapa egna natverk for karriarsyften.

Relationsteori bygger pa personligheter i affarsrelationer och hur relationer funkar i olika
affarstransaktioner. Relationsteori forklarar aven delvis vilka relationer som passar vissa typer
av foretagskulturer och affarsklimat.

Konkurrensteorierna forsoker forklara vilka knep och idéer som skapar fordelar gentemot
konkurrerande foretag. Teorin forklarar aven varfor vissa marknader fungerar battre an andra
samt varfor de gor det.

2.2 Natverksteori

Marknader bestar av olika natverk av kunder, producenter och leverantérer (Johanson och
Mattsson, 1991). Varje enskilt foretag ingar i ett eget specifikt natverk. Foretag inom samma
segment eller bransch har ofta gemensamma nétverk som de anvander for att kommunicera
med varandra. Natverk kan vara nagot som en viss privatperson byggt upp genom ar av
personliga kontakter och afférstransaktioner men det kan dven vara foretagskluster déar olika
foretag arbetar mot gemensamma mal eller andra gemensamma namnare som miljoarbete.

Johanson och Mattsson (1991) menar att om man ska ta sig in i ett nytt natverk maste man
antingen bryta nagon redan existerande relation eller erbjuda natverket nagot nytt. Genom att
ta sig in i ett mindre natverk och sedan vara aktiv inom detsamma sa kan det berérda foretaget
snabbt fa tillgang till storre natverk och darav flera potentiella kunder. Genom natverk kan
foretag fa kontroll dver viktiga resurser, men aven majligheten att sélja sina produkter och
tjanster.

Enligt Johansson och Vahlne (1977) &r internationaliseringsprocessen hos ett foretag en
stegvis process dar foretaget sakta bygger upp kontakter pa det internationella planet. Ofta
borjar en internationaliseringsprocess med att ett foretag séljer sina produkter genom agenter
pa den nya marknaden. Néasta steg ar sedan att skaffa sig egna séljare och en saljorganisation
pa den nya marknaden. | slutdndan startar foretaget upp lagerverksamhet men &ven egen
produktion. De enskilt storsta faktorerna for att lyckas enligt Johansson och Vahlne &r att
bygga upp internationell erfarenhet och kunskap. Bade erfarenheten och kunskapen &r nagot
som bade personalen och organisationen lar sig med tiden. Kunskapen om hur bland annat
konkurrenter, kunder och myndigheter reagerar vid olika tillfallen hdmtas genom att vara aktiv
pa en marknad och kan inte ldras genom generell marknadsinformation eller rapporter
(Johansson och Vahlne, 2003).

Natverk bygger mycket pa personliga interaktioner mellan olika parter som leder vidare till att
natverk bildas. Hur kontakter byggs upp och vilka olika ingangsvinklar det finns for att skapa
relationer avhandlas i nasta kapitel om relationsteori.



2.3 Relationersteori

Affarsrelationer ar ett vitt begrepp och innefattar manga olika typer av transaktioner.
Relationer byggs saledes upp av manga parametrar. Cannon och Perreault (1999) har baserat
sin artikel om kopar- och séljarrelationer pa ett antal faktorer pa marknaden samt olika
faktorer inom branscher som relationer kan bygga pa, dar vid har de kommit fram till atta
olika relationstyper enligt nedan:

Basic buying and selling — vilket upptrader da varor och tjanster byter &dgare utan djupare
relation. Detta kan tillexempel vara kép p& en spotmarknad®.

Bare bone — ar valdigt likt bacis buying och selling men skiljer sig lite da séljaren har stérre
anpassning mot koparen.

Contractual transation — &r kontrakt med hoég andel dolda Overenskommelser som ej
framkommer i kontrakten. Dessa relationer forekommer da foretag har mycket gemensamma
normer eller véarderingar.

Custom supply — detta ar kanske den transaktion som ar medelvagen fér kdpare och saljare,
dar bada parterna ar lika involverade.

Cooperative systems — denna transaktionsform innebdr mycket samarbete och stora
operationella knytpunkter.

Collaborative — har har féretagen hogt informationsutbyte mellan varandra.

Mutually adaptive — har har parterna hég anpassning mot varandra. Detta forhallande
uppkommer da varan eller tjansten som handlas &r valdigt komplex.

Customer is king — denna relationstyp innebér att séljaren stéller in sig hos kdparen.

Cannon och Perreault (1999) bygger stor del av sin artikel och forskning pa situationer pa
marknader men dven hur olika foretag arbetar. Nagot som Cannon och Perreault inte tar upp
ar dar emot ar “commitment and trust” (fortroende, engagemang och respekt). Morgan och
Hunt (1999) kommenterar just “commitment and trust” som viktiga bestandsdelar da man ska
skapa relationer mellan individer i foretag. Vikten av att man vagar lita pa sin handelspartner
skapar i det langa loppet langvariga relationer som pa sikt aven ar de lonsammaste. For att
bygga upp relationer i nérverk menar Johanson och Mattsson (1991) att det &r viktigt att borja
med mindre och enskilda leveranser for att just bygga upp ett fértroende, men &ven respekt
mellan varandra.

Morgan och Hunt (1999) konstaterar att for att en relation byggd pa “commitment and trust”
ska fungera s maste parterna arbeta med att dela resurser och mojligheter samt erbjuda ett
béttre alternativ &n konkurrenterna. Man maste aven kunna lita tillrakligt pa sin handelspartner
for att man ska vaga dela med sig av marknadsinformationen samt lita pa att denna
information inte sprids vidare. Stora delar av deras teori bestar av vikten av kommunikation
fran bada parterna.

Vad som driver fram de olika relationerna mellan foretag ar dess villighet till kommunikation
och informationsutbyte, men &ven hur val integrerade parterna & med varandra genom
tekniska l6sningar, dataprogram eller rutiner (Cannon och Perreault, 1999). Detta kan tolkas
som parternas anpassningsvilja. Graden av 6kad anpassning av saljaren, koparen eller bada
parterna ar en faktor som spelar stor roll for hur val en relation fungerar. Anpassning ar aven
nagot som Johanson och Mattsson (1991) lyfter fram som en faktor for att en bra relation ska
ta form. Anpassning har enligt Johansson och Mattsson (1991) tre positiva effekter pa en

! Spotmarknad — Képare och séljare mots pa en marknad. Dar de képer och séljer for dagspriset for varan utan att
inga nagon relation med varandra.



relation. Den forsta ar att relationen starks med ¢kad anpassning, den andra ar att relationen
fordjupas och det blir svarare for andra foretag att bryta relationen. Den tredje fordelen enligt
Johanson och Mattsson (1977) ar att foretagen visar att man &r intresserade av fortsatt
utveckling av relationen och att man inser att den inte &r helt perfekt.

Cannon och Perreault (1999) menar dven att normer och dolda regler inom branschen spelar
roll och hur vél dessa Overensstammer for de bada foretagen. Har tva parter olika
uppfattningar om normer eller gér 6vertramp pa de oskrivna reglerna sa minska chanserna att
en god relation uppstar.

Relationer bygger éven i slutandan ofta pa att man som féretag och foretagare maste vaga ta
risker(Morgan och Hunt, 1999). Detta gor att ett foretag noga maste vélja ut vilka foretag man
vill arbeta djupare med. Valet av foretag man vill arbeta vidare med och som man vill ha en
djupare relation med kan vara svart. Det enklaste sattet att ta reda pa om relationen ar vard att
bygga vidare pa ar enligt Johanson och Mattsson att testa med att leverera mindre partier varor
vid flera tillfallen och se hur det funkar parterna emellan. Inser man att man har ungefar
samma idéer och arbetsmetoder kan det vara en grund for att forsoka fordjupa relationen.
Risktagandet ar aven en viktig faktor for att driva foretag och branscher framat.

2.2 Konkurrensteori

Konkurrensen mellan foretag och branscher bidrar starkt till ojdmnheter i olika produktpriser
samt vilka foretag eller branscher som é&r I6nsammast (Hamel and Prahalad, 1995).
Konkurrens i mogna marknader leder ofta till hard prispress och det ar svart att differentiera
sina produkter pa grund av standardiseringar.

2.2.1 Konkurrensfordelar

For att vara konkurrenskraftig i framtiden maste foretag skapa framtiden och inte vara den
som efterapar vad andra féretag i samma bransch gor (op.cit). Hamel och Prahalad menar &ven
att man som foretag maste vaga att inte bara skapa nya produkter och effektivare processer
utan &ven tanka storre och vara det foretag som formar och leder branschen in i férandring.
Haller man enbart pa med att anpassa sig efter radande marknadssituation sa hinner man aldrig
ikapp och presterar oftast inte som bast.

Risken att foretag som véxer in i en mogen marknad fastnar och missar vidare utveckling av
marknaden ar 6verhangande (Grant, 1991). Men oftast finns det vagar att ga for att komma ur
stagnationen eller den laga lonsamheten. Ett exempel pa foretag som brutit sig ur en mogen
marknad med lag l6nsamhet ar dagligvaruhandelskedjan Wal-Mart.

Enligt Baden-Fller och Stopford (1992) sa ar det svart for ett foretag eller en organisation att
gora de nddvéndiga forandringarna som behdvs for att ta sig ut ur en mogen marknad. Detta
har sin grund i motstand till férandringar och att man fastnar i en bekvamlighet dar man &r
nojd. De har dock skapat fem punkter utifran framgangsfulla foretag i mogna branscher:

o Mognad é&r ett sinnestillstand inte ett skede i marknaden.

o Det ar foretaget som &r viktigt inte branschen.

o Strategisk innovation ar viktigt for att skapa konkurrensférdelar i en bransch med
till synes begréansade mojligheter.

o Foretag ska tydligt definiera den strategiska marknaden.

« Strategisk innovation kraver en entreprendrs organisation dar organisationen tillats
experimentera och lara sig.



Svaga eller vikande marknader foljs oftast av aggressiv priskonkurrens, féretagskonkurser och
instabilitet (Harring, 1980). Det som avgor om en vikande marknad kollapsar eller fortsatter
att vara lonsam ar hur val branschen lyckas balansera utbud och efterfragan. Svarigheten i att
forutsaga framtida efterfragan, hindren att avveckla produktion samt strategierna som de
kvarvarande foretagen har ar avgérande for hur val en bransch klarar en nedgang. Foretag som
producerar varor eller tjanster vars marknad riskerar att mogna och inom en snar framtid finna
sig i en avtagande marknadstrend, maste enligt Harrigan utveckla sin produkt sa att
mognadsfasen pa marknaden haller sig under en langre tid. Alternativt maste foretagen
utveckla sin produkt sa att en ny tillvaxtfas infinner sig innan marknaden minskar. | Figur 2
illustreras hur en typisk marknadstillvaxt ser ut dver tiden och vilka olika faser en produkt
eller tjanst genom gar i deras livscykel.

Industri livscykel

Introduktion Tillvaxt Mognad Vikande

/—\‘\ Total marknad

o

Figur 2. Industri livscykeln (modifierad Grant, 1991).

Tid @ ———

Foretag kan vilja olika végar att ga nar marknaden viker. Enligt Harrigan och Porter(ref) finns
det fyra strategiska val for foretagen att gora da marknaden sviker:

Marknadsledare som genom storlek skapar sig skalférdelar och styr marknaden.
Nischa sig till en lugnare och stabilare del av marknaden déar Iénsamheten &r battre
Maximera kassaflodet genom att 6ka forséljningen pa alla produkter.

Tidig nedlaggning innan priserna pa foretagen gar ner pa grund av dalig Iénsamhet.

Men enligt (Grant, 1991) finns det bara tva satt for att bli mera konkurrenskraftig. Det ena ar
att tillverka samma produkt men till ett lagre pris. Det andra ar att erbjuda ndgot mer an sjalva
produkten och ta ut ett hdgre pris.

Fordelar jamfort med andra konkurrenter kan aven vinnas genom att vara forst pa en marknad
eller med en tjanst (Grant, 1991). Genom att vara det foretag som sétter upp standarden eller
vara forst med att plocka upp viktig kompetens kan viktiga fordelar skaffas. Som forsta aktor
kan man lyckas astadkomma ett battre rykte hos leverantorer, distributorer och konsumenter.

Forandring

Vissa organisationer har en struktur och kultur som framjar forandring. Detta kallas for
larande organisationer och har som fordel att personalen hela tiden forsoker att ta fram
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modeller, verktyg och tekniker for att organisationen ska kunna forédndras och véxa snabbare
an sina konkurrenter (Bloisi et al, 2003). Dessa olika tillvdgagangs satt kan vara:

Inforskaffande av kompetens — Organisationen lar sig genom att binda till sig ny personal
eller resurser. Organisationen letar hela tiden nya sétt att arbeta pa.

Experimentation — Organisationen testar sig fram och forsoker att vara forst pa marknaden
med nya produkter.

Standig forbattring — Organisationen lar sig genom att hela tiden forbéattra varje process man
ar involverad i. Malet &r att vara tekniskt ledande inom det man gor.

Studera andra — Organisationen lar sig genom att studera andra och forsoka gora lika bra eller
battre inom sin egen organisation.

Vilket satt som passa bast pa olika organisationer ar svart att saga och beror mycket pa hur
kulturer ser ut i organisationen. Forskning har dock visat att de foretag som har en
experimenterande arbetssétt ar ofta battre pa att slutfora och implementera forandringar
(Bloisi et al, 2003).
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3 Metod

Metod ar det satt man vetenskapligt arbetar med for att forstd ett specifikt kunskapsomrade
samt hur man behandlar &mnet. Man kan exempelvis arbeta med hypoteser, jamforelser eller
att gora enkla beskrivningar (Ejvegard, 1996). Metoden leder till olika tekniker for att samla in
det data man behover. Insamlingen av data sker fraimst med hjélp av intervjuer, enkéter eller
analyser av sekundartdata.

3.1 Kvantitativ vs kvalitativ

Nar man ska utforma ett arbete sa finns det tva olika grundformer av tillvaga gangs metoder,
kvantitativ eller kvalitativ metod. Den kvantitativa metoden besvarar fragor som hur mycket,
hur manga medan den kvalitativa metoden mera besvarar fragor som varfér, vem eller pa
vilket satt (Kvale,1997). Den kvantitativa rapporten ska innehalla mer eller mindre statistiska
sakerstallda bevis medan vikten i ett kvalitativt arbete mera fokuserar pa forstaelse (Holme;
Solvang, 1997).

Vid kvalitativa arbeten har man mojligheten att vara flexibel, d@ man ej behéver formalisera
fragorna man vill ha besvarade (op.cit). Detta leder ofta till att man kan fa ut mera ur varje
intervju objekt. Vid kvalitativa arbete &r nérheten till respondenterna viktig (opt.cit). Den
kvantitativa metoden bygger ofta pa ett storre urval av respondenter vilket gér metoden for att
samla in data ofta blir i enkatform eller tar mycket mera tid i ansprak.

Vid detta arbete kommer jag att arbeta med en kvalitativ metod da tiden for arbetet ar relativt
begransad for att kunna utféra nagon analys av ett storre antal respondenter som kravs i en
kvantitativ analys. Fragestéallningarna inom arbetet passar dven béattre pa en kvalitativ metod
dd det ar enklare att fa fram informationen genom en mera friare syn pa informa-
tionsinsamlandet. Den kvalitativa metoden ar svarare att validera och tillforlitligheten forloras
delvis da resultatet blir personligt (Carlstrom, Carlstrom-Hagman, 2006).

3.2 Intervju eller enkat

Forskningsrapporter bygger oftast pa fakta som ar insamlat via intervjuer eller i form av
enkdater. Enkater anvands oftast vid storre grupp respondenter, da tiden det skulle ta att
intervjua varje enskild person skulle ta alldeles for mycket tid i ansprak. Enkater har dock
problemet att de inte fylls i och/eller latt hamnar i papperskorgen. Manga enkéter har
tendensen att hamna pa hég hos respondenten och man maste ofta skicka paminnelser for att
oka pa svarsfrekvensen (Holme, Solvang. 1997). Ett annat problem med enkéater som skickas
med post till olika personer och foretag ar att det kan vara svart for enkéaten att na ratt person.
Kommer enkaten till fel person sa bli inte svaren sa uttmmande man vill att de ska vara. Ett
annat problem kan vara att respondenterna har olika referenser till vissa ord eller ordval vilket
kan leda till att personer som egentligen har samma attityder svara olika pa fragorna som
stéllts.

Intervjuer via telefon eller direkt med personen i fraga tar mycket tid, da man maste ta sig till
de olika intervjuobjekten samt att intervjuerna tenderar att ta langre tid &n man fran borjan
planerat. Fordelarna med intervjuer &r att om man ar en bra intervjuare kan man gréva fram
mera fakta genom att stalla ratt foljdfragor (Ejvegard, 1993). En stor nackdel som varje
intervjuare ska ha koll pa ar dock att man maste vara neutral och inte fa respondenten att svara
det man vill att den ska svara utan vad den sjalv har for asikter (op.cit).
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| detta arbeta kommer jag framst att anvanda mig av direkt- och telefonintervjuer. Jag kommer
dock &ven att lata vissa respondenter svara pa mina fragor via mejl, da vissa kan ha problem
att uttrycka sig i engelskt tal. P& sa vis fangar jag fler respondenter. Problemet kan vara att
vikta hur de olika informationsinsamlingsmetoderna star sig emot varandra samt vilken
metods svar som vager tyngst. Det kan skilja pa asikter och attityder fran en och samma
person med olika datainsamlingsmetoder. Det kommer dock inte att gdras nagon storre
skillnad mellan de olika insamlingsmetodernas svar.

Intervjuerna kommer att vara semistrukturerade. Det vill sdga jag kommer att vara lyhérd och
intervjufragorna blir mera en mall istallet for ett frageformular. Alla respondenter kommer
saledes ej att stéllas infor samma fragor, detta pa grund av respondenternas olikheter. Fragorna
som respondenterna ska svara pa kommer att vara bade strukturerade och ostrukturerade
(Trost, 1993). En strukturerad fraga innebér att fragan har ett specifikt svar som till exempel ja
eller nej medan ostrukturerade fragor har en breddare svarsmojlighet med en forklaring.

Intervjufragorna (Bilaga 2) utgar fran problemformuleringen och syftet. Andreas Boo
(Holmen Paper) och Torbjorn Elowsson (Professor SLU) hjélper till att arbeta fram en
fragemall. For att testa fragorna och som traning infor intervjuerna kommer en testintervju pa
civiltryckeriet Wikstroms i Uppsala att genom foras.

3.3 Datainsamling och kallkritik

Information som anvands kan antingen vara sekundar- eller primardata. Primérdata kéllor som
ar palitliga ar till exempel protokoll, officiell statistik eller riksdagstryck medan sekundar-
kéllor kan vara forskarrapporter eller tidningsartiklar (Ejvegard, 1993). | arbeten &r det vanligt
att man anvander sig bade av primar- och sekundardata.

Olika kéllor kan ha olika tillforlitlighet (op.cit). Sekundarkéllor har som regel en lagre
tillforlitlighet &n primarkéllor. Kanalen som anvénds for att formedla information kan daven
vara av vikt dd man ska bedoma kallans kvalitet, till exempel kan en Internet hemsida vara av
samre dignitet an en tryckt bok. Detta grundar sig i kallans oberoende eller hdrkomst (op.cit).
Av vikt ar dven farskheten i data (op.cit). Féarskare data &r vanligen av storre tillforlitlighet an
aldre data.

| detta arbeta anvandas sekundardata da intervjuforetag identifieras samt for att kartlagga den
finska marknaden. Primardata samlas in genom intervjuer och enkéater med de utvalda
foretagens produktions- eller inkdpschefer. Primardata som anvénds vid resultat och analys
kommer att varvas med sekundardata for att kunna fanga sa manga infallsvinklar som mojligt.

3.4 Urval

Valet av intervjuobjekt goras tillsammans med Andreas Boo pa Holmen Paper. En tidig
sortering gors pa geografiskt lage och omséttning. Foretagen sorteras in i grupperna
magasinsforlag/magasinstryckare, tidningsforlag/tidningstryckare och civiltryckerier. | det
fortsatta arbetet kommer bendmningen magasinsforlag anvandas &ven for magasinstryckerier,
samt inom definitionen av tidningstryckare kommer aven tidningsforlag inkluderas. Detta pa
grund av att de bada olika verksamheterna forlag och tryckeri an sa lange ofta tillhér samma
koncern eller har liknande villkor for uppkop av papperskvalitéer.

Till grund for de foretag som kommer att intervjuvas ligger de bolag som Holmen Paper redan

idag har bra kontakt med. Dessa foretag anses vara intressanta for att de kan vara latta att fa
ordentliga svar ifran samtidigt som Holmen Paper kan fa en djupare insikt i dessa foretag.
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Ytterligare valdes ett par finska foretag pa grund av deras relativt hdga omsattning samt ett
intressant geografisktlage eller produktionsomrade.

I en djupare granskning visade det sig att flera av de foretag som valdes ut dgdes av en och
samma koncern, vilket fick till foljd att ett par stycken foretag foll bort pd grund av att de hade
gemensamma inkdpsorganisationer. Urvalet stannade vid 33 olika foretag (Tabell 1).

Tabell 1. Urval av foretag fordelat pa olika segment av marknaden

Urval efter fordelning

Tidningsforetag 9

Magasinsforetag 10
Civiltryckare 14
Totalt 33

Av dessa totalt 33 utvalda foretag sa intervjuades 12 foretag enligt Tabell 2.

Tabell 2. Intervjuade personer samt vilket foretag de representerade och i vilket segment det intervjuade
foretaget ar aktivt pa

Intervjuade Foretag Segment Datum
Ilikka Tikka Lansi-Savon Tidningsforetag 080410
Hans Boije HSS, Vasabladet Tidningsforetag 080429
Timo Lehtovuore Esa Lehtipiano Tidningsforetag 080408
Krister Soderlund Forma Publishing Magasinsforetag 080409
Jouni Tankka I-Print Magasinsforetag 080418
Jako Nyman Acta Print Magasinsforetag 080409
Helena Porko UPC Civiltryck 080425
Reijo Kuosmanen Karisto Civiltryck 080408
Mikka Rouskannen  Edita Civiltryck 080423
Heikki Kaija Multiprint Civiltryck 081008
Eero Pohjola Hansaprint Civiltryck 081010
Jukka Jouvonen Libris Civiltryck 081024

Flera anledningar spelade in da endast 12 av de 33 bolagen stallde upp i undersokningen. En
av de mest patagliga ar att flera av de personer som skulle intervjuas hade bristande kunskaper
i engelska. En annan var tidsbrist eller inget intresse av att stéalla upp.
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4 Marknadsoversikt

Detta kapitel ger en Overblick av pappersmarknaden globalt och i Europa samt hur
tryckerierna ser ut i Finland.

4.1 Globalt

Marknaderna for papper i varlden vaxer med nagra procent varje ar (Holmen paper Insight,
2007). Mest vaxer marknaderna i Asien, Osteuropa samt Syd- och Latinamerika. Den
Nordamerikanska marknaden ar den som under 2008 har det storsta forsaljningsfallet medan
Europas marknader gar svagt uppat till stor del beroende pé tillvixten i Osteuropa (op.cit).
Dock finns det idag en dverkapacitet hos papperstillverkningsforetagen i vérlden, som synes i
tabellen nedan, som sakta haller pa att minska mestadels pa grund av nedlaggning av
produktionskapacitet.

Tabell 3. Oversikt p& den samlade efterfrégan och utbud pé vissa marknader och kvalitéer (op.cit)

2007 Vasteuropa Nordamerika Varlden

(ton) Utbud | Efterfragan | Utbud [ Efterfragan | Utbud | Efterfragan
Tidningspapper 10.1 9.1 12.0 9.7 40.1 37.2
SC papper? 5.2 3.5 2.7 2.8 8.2 7.4
Ovr. Ej 3.3 2.3 4.0 3.2 9.4 8.3
bestruket

Bestruket 10.2 7.1 5.3 5.9 19.3 18
papper

Totalt 28.9 22.0 23.9 21.6 76.9 70.9

Overkapaciteten pd marknaderna gor att det blir svart att fa ut de papperspriser tillverkarna vill
ha for att redovisa god I6nsamhet. Ett av de storsta problemen som papperstillverkande foretag
har ar att produktionsanldggningarna binder stora méngder kapital. Detta leder till att
foretagen har incitament att kora anlaggningen sa nara max det bara gar for att fa en bra
avkastning pa det bundna kapitalet. Saledes uppstar snabbt ett Gverutbud om efterfragan
sjunker.

4.2 Europa

Under de senaste aren har foretagen inom papperstillverkningsbranschen stangt ner
pappersmaskiner och hela bruk (www.papersnet.se). Detta gor att flera pappersanlaggningar
inom Europa kunnat 6ka sitt kapacitetsutnyttjande. Trots detta har papperstillverkarna inte
lyckats med att hoja priserna tillrakligt for sina produkter for att tacka kostnadsékningarna pa
insatsravarorna massaved och energi (Holmen arsredovisning, 2008). Anledningarna till de
hogre ravarupriserna, pa massaved och flis, for papperstillverkare inom den nordeuropeiska
marknaden ar manga, men tva av de mera betydelsefulla faktorerna ar:

e Hdgre tullavgifter pa rundved som exporters fran Ryssland (www.epochtimes.se).

2 ”Superkalandrerat magasinpapper (SC papper) anvéands framst for konsumentmagasin, kataloger och reklam-
material och passar bast till heatset och djuptryck” (www.holmen.com, b).
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e Okad efterfragan pa sortimenten massaved och flis fran konkurrerande branscher
(www.skogsallskapet.se), framst fran varme- och kraftvarmeanlaggningar.

Pappersmarknaden i Europa har hallit sig jamforelsevis stark jamfort med den
Nordamerikanska, samtidigt som den amerikanska US dollarn férsvagats kraftigt emot Euron
och andra valutor under 2007 och 2008 (www.valutakurser.net). Detta har lett till att stora
volymer som tidigare tillverkades for den amerikanska pappersmarknaden istallet séljas pa
den europeiska marknaden (www.ppt.fi). Vilket fatt till foljd att den europeiska marknaden
nastintill mattats av stora pappersvolymer (StoraEnsos arsredovisning 2007).

Tidningspapperspriserna har varit relativt férskonat ifran prisras medan kvalitéer med hogre
foradlingsgrad sjunkit i pris desto mer (Holmens arsredovisning, 2008). Detta har gjort att
prisskillnaderna mellan de olika papperskvalitéerna har tryckts ihop. Tryckeriernas kunder kan
dd med mindre kostnadspaslag fd en mera hogkvalitativ produkt. Det kan vara svart att
motivera en kund att behalla den lagre papperskvalitén som Holmen Paper producerar.

4.2.1 Holmen Paper

Holmen Paper ar en del av det stdrre svenskbaserade skogsforetaget Holmen Group AB.
Holmen Paper &r till stor del tidningspapperstillverkare med den stérsta tyngden i bruken
Hallsta i Hallstavik och Braviken i Norrkdping (www.holmenpaper.se, b). Holmen Paper har
aven nyinvesterat i ett pappersbruk i Madrid. Holmen Papers fordelning av tillverkade
papperskvalitéer dver de olika pappersbruken ses i Tabell 4.

Tabell 4. Fordelning av kapacitet och papperskvalitéer pa Holmen Papers bruk (Modifierad ppt)

Tidnings- TDP MF SC Bok-  Bestruket Tot.

papper Magasin papper Kapacitet
Braviken 457 196 653
Hallsta 207 334 131 64 736
Madrid 374 24 32 430
Total 1038 196 358 131 64 175 1819

Som framgar av Tabell 3 s tillverkar Holmen Paper tidningspapper till storsta del. De har inte
nagon storre kapacitet att producera de mera hogforadlade papperskvalitéerna. Pa langre sikt
vill darfér Holmen omstrukturera s& att pappersbruket i Hallstavik, i storre utstrackning &n
idag, tillverkar hogforédlade papperskvalitéer. Samtidigt som den nya pappersmaskinen i
Madrid skiftar frn standardtidningspapper till att producera LWC?® (bestruket papper,
magasinspapper). Detta for att komma ifran den dominans man idag har pa
tidningspapperssidan.

Holmens totala papperskapacitet ar cirka 2 arston papper (Holmens arsredovisning, 2008).
Pappret séljs via forséljningsbolag eller via agenter framst inom Europa, dar Storbritannien ar
en av de storsta marknaderna (www.holmenpaper.com, b).

% LWC-papper - Light Weight Coated. Ar ett bestruket papper med hogt innehall av mekanisk
massa. Det anvands for kvalitetstidskrifter och reklamtryck med hoga krav pa fargtryck
(www.tork.nu).
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Holmen Paper genererar cirka en tredjedel av koncernens vinst men star for mer an hélften av
dess omsattning och néra hélften av dess operativa kapital (www.holmenpaper.com, b). Detta
medfor att Holmen Paper har hoga krav att ge avkastning pa det bundna kapitalet.

4.3 Finland

Forbrukningen av pappersprodukter i Finland och Sverige skiljer sig en hel del. En del av
denna skillnad kan forklaras av att landerna har olika stora befolkningar, Finland har cirka 5
miljoner och Sverige cirka 9 miljoner invanare (www.wikipedia.se, a,b) Den stora skillnaden
som visar sig i Figurerna 3 och 4 bygger troligen i statistiska fel da landerna sjélva ska
rapportera in industrins produktionstal till Food and Agriculture Organsiation (FAO). Ser man
till skillnaderna sa har Finland en mera jamn pappersférbrukning bortsett fran ett kraftigt fall i
”uncoated woodfree” sortimentet. For Sveriges del har man véldiga férbrukningsskiftningar
med hdga toppar och laga dalar. Trenden &r att forbrukningen sjunker for alla papperskvalitéer
i bada landerna, forutom tidningspappersanvandandet som i Sverige stigit markant.

Forbrukning av olika papperskvalitéer i Finland
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Figur 3. Finlands forbrukning av olika papperskvalitéer. (www,FAO.org)

Forbrukning av olika papperskvlitéer i Sverige
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Figur 4. Sveriges forbrukning av olika papperskvalitéer. (www,FAO.org)

Enligt statistik i Tabell 5 fran FAO s& producerar Finland relativt lite tidningspapper i
jamforelse med Sverige och tvart om vad géller obestruket mekaniskt papper.
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Anmarkningsvart ar att Finland verkar importera obestruket papper for att sedan
vidareexportera det.

Tabell 5. Finlands och Sveriges produktion, import, export och forbrukning av tidningspapper och obestruket
mekaniskt papper for aret 2007 (www.FAQ.org)

Tidningspapper 2007 Obestruket mekanisk papper 2007
Finland Sverige Finland Sverige

2.442.00

Produktion 586.080 2.547.000 Produktion 0 1.151.723

Import 86.146 67.000 Import 843.629 188.000
2.636.17

Export 516.777 1.802.000 Export 2| 1.340.000

Forbrukning 155.449 812.000 Forbrukning 649.457 =277

4.3.1 Tryckerier

| Finland finns uppskattningsvis ca 1 600 tryckeriféretag dock &ar de flesta sma
(www.graafinentoellisuus.fi). Tva tredjedelar av tryckeriforetagen har farre an fem anstéllda
samtidigt som de tio storsta star for ca 50 % av sektorns totala omsattning (op.sit). Manga
tryckeriféretag som ej klassas som sma foretag i Finland ags av storre mediakoncerner.
Vanligtvis ager koncernerna bade en forlags- samt en tryckeriverksamhet. Vanligtvis éger
koncernerna flera skilda tidningstitlar som finns representerade pa olika geografiska omraden i
Finland. 1 vissa fall &ger koncernen &ven en eller flera civiltryckerier som ej ar involverad i att
trycka koncernens titlar.

Marknaden kan delas upp efter flera kriterier, men enklast ar att anvanda omséttning eller
inriktning pa tryckjobben. Sorterar man pd omsattning sa finns det tre huvudkategorier av
foretag. Globala, regionala och sma aktorer. De globala akt6rerna anvander sig ofta av
centrala inkdpsorganisationer. Vilket gor att de kan kontraktera eller kdpa in stora ménger
papper samtidigt och pa sa viss pressa ner papperspriserna. De regionala eller medelstora
foretagen karaktériseras av att de fortfarande har behov av regelbundna pappersleveranser,
men har inte samma majlighet att pressa papperspriserna fran leverantdrerna. Sma tryckerier
har ofta en mera sporadisk leveranscykel samtidigt som de inte har nagon stérre maojlighet att
paverka papperspriserna. Daremot har de en storre flexibilitet i valet av leverantor da de
enklare kan valja och vraka bland leverantérerna. Pa grund av den mindre volymen som de
mindre tryckeriforetagen har behov av sa anvander de sig i hogre utstrackning av grossister
som leverantdrer av papper.

Om man delar in foretagen efter vad de trycker sa ar det tre segment som man oftast fokuserar
pa tidnings-, magasins- och civiltryck. Tidningsforetagen ar ofta antingen rena tidningsforlag
eller rena tidningstryckerier. Tidigare var det vanligare att de var integrerade inom en koncern
(pers.med. Boo, 2008).

Likasa magasinsforetagen kan delas upp i magasinsforlag eller magasinstryckare. Tidigare har
aven dessa tva typer av foretag varit integrerade med varandra liksom tidningsforetagen.
Under senare ar har magasinsforlagen borjat gora sig av med sin tryckeriverksamhet, detta pa
grund av att magasinstryckerierna ej anvéande pressarna fullt ut vid produktionen av magasin

(op.cit).
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Civiltryckarna &r tryckerier som &r mera sjalvstandiga da de ej har “egna” produkter de maste
trycka, utan helt enkelt trycker at en kund pa bestallning eller producerar och designar mindre
upplagor i egen regi. Detta segment blir spretigt da de trycker allt ifran direktreklam,
klisterlappar, magasin, kataloger, bocker till presentkort. Civiltryckarna kan darfor ha valdigt
snav produktion inriktad mot nagon speciell nisch pa marknaden. Eftersom civiltryckarna har
en bredare produktspektrum behover de dven ha tillgang till flera olika papperskvalitéer.

Papperstillverkare vill ofta ha en mix av stora, medel och sma kunder. Detta for att de stora
kunderna pressar ned priserna men bidrar till att man far avsattning for stora volymer.
Medelstora foretag koper inte lika stora mangder papper men ar & andra sidan kunder som har
mojlighet att betala mera for pappret och bidrar till att 16nsamheten fér pappersbruket
forbattras. De riktigt sma foretagen koper i forsta hand sitt papper fran grossister och inte
direkt fran papperstillverkarna. Som papperstillverkare ar det darfor viktigt att hitta en bra mix
mellan de olika kundgrupperna for att hitta avsattning for allt papper man tillverkar samtidigt
som lonsamheten ska bibehallas pa en hogniva. Holmen Paper har som mal att Oka
marknadsnarvaron pa den finska marknaden genom att oka forsaljningen framst till
medelstora tryckeriaktorer. Detta pa grund av att dessa aktorer ofta har béttre
betalningsformaga (op.cit).
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5 Resultat

| detta kapitel presenters resultaten fran intervjustudien av de finska medieforetagen.
Resultaten kommer att delas in efter huvudrubriker baserat pa intervjufragorna. Dar efter
uppdelas resultaten pa tidningsforlag, magasinsforlag och civiltryckare.

5.1 Natverk och relationer

Tidningstryckare

Pa fragan om det ar de sjalv som ar den aktiva parten vid uppratthallande av relationer och
natverk med pappersleverantorer, svarar tidningstryckarna att med de stora lokala (finska)
aktorerna sa har man en stadig relation dar bada parterna haller kontakten. Daremot s& har
man mindre k&nnedom och kontakt om utlandska aktorer eller mindre aktorer. Uppfattningen
ar att det ar de som star for den aktiva delen i dessa relationer. Tidningstryckarna menar dven
att det ar de som oftast letar upp de utlandska och mindre leverantérerna an att de blir
kontaktade. Kontrakten som de idag har med pappersleverantérerna har en l6ptid pa ett ar.

Magasinsforlag
Magasinsférlagen svarar pa fragan hur kontakten med pappersleverantérerna ser ut:

e att de har bra relationer med sina leverantorer.

e att de endast har kontakt med de stora finska aktorerna sa som Stora Enso och UPM
Kymmene.

e att de har mest kontakt med grossister.

Kontrakten om pappersleveranser sker dven har som hos tidningstryckarna pa arsbasis.

Civiltryckare

Civiltryckarna svarar att de har god kontakt med de olika pappersleverantdrerna. En
respondent svarar att de har regelbunden kontakt med vissa leverantérer och med andra har de
bara kontakt med nagon gang per ar. En svarar att de har ungefar halften svenska och hélften
finska foretag som leverantorer, men att de bara soker nya leverantorer om de behdver nagon
ny papperskvalité. | dvrigt svarar respondenterna att de inte aktivt soker nya leverantorer.

Ett par av civiltryckarna svarar att de endast har kontakt med finska pappersgrossister och att
de genom dessa har kontakt med papperstillverkarna. Kontrakten ar oftast ettariga men dven
halvarskontrakt forekom. Den kortare kontraktstiden beror pa att prisfluktuationer
forekommer och att man pa sa viss tror att papperspriserna kommer att sjunka.

5.2 Val av leverantor

Tidningstryckare

En tidningstryckare svarar att de aldrig eller mycket sdllan testar andra papperskvalitéer. En
svarar att de aldrig testar men att deras tryckeri de arbetar emot har mellan 4-5 olika kvalitéer
att vélja pa. Pa fragan om det ar viktigt att kopa alla papperskvalitéer fran samma leverantor
svara alla att det inte ar viktigt for dem. En svarar att de for tillfallet har fyra till fem
leverantGrer men att de jobbar pa att inte ha manga. De respondenter som intervjuats svarar att
de anvander papperskvalitéerna ”News”, ”Improved news” och "wood free”.

Vid val av leverantor svarar en att priset for varan ar det viktigaste darefter kommer kvalité
och sist service. En annan kOpare svarar att kvalitén mellan olika leverantorers produkter &r
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valdigt lika vilket gor att priset blir avgorande. Samtliga svara dock att det kan vara svart att
avgora vad som vdger tyngst av pris, kvalité och service. Samtliga tidningstryckare anvander
sig inte i framsta hand av nagot lager eller leveranssamarbete med sina leverantorer, utan
haller sjalva ett lager av pappersravara de behover.

Magasinsforlag

Magasinsforlagen svarar att de testkor olika papperskvalitéer ganska ofta. En svarar att de
aldrig testkor pa offsetpressen men att de testar oftare pad deras digitala pressmaskin.
Magasinsforlagen anser inte att det ar av storre vikt att kopa alla papperskvalitéer fran samma
leverantér, men man efterstravar att inte ha mer &n en leverantdr per kvalité. En
magasinsforlaggare sager att de har som ambition att bara ha en leverantor pa grund av att de
inte & sa stora. Eftersom magasinstryckarna ar aktiva inom ett bredare segment &n
tidningstryckarna sa anvander de aven flera papperskvalitéer. Den helt klart vanligaste
kvalitéerna som respondenterna anvander sig av ar de kvalitéer som &r de hogst foréddlade. SC
papper och news anvands i mindre omfattning.

Vid val av leverantor ar alla Gverens om att priset pa pappret ar den helt klart viktigaste
faktorn. P4 andra plats svarar samtliga kvalitén, men en séager att leveranstiden ar lika viktig.
Service kom som sista alternativ. Magasinsférlagen har olika arbetsmetoder vid lagerhallning.
En respondent svarar att de endast arbetar med “Just In Time” (JIT) leveranser emot
pappersleverantdrerna medan en annan svarar att de har ett eget lager som de skoter om. Dock
svarar en att de inte har nagonting att géra med pappersleveranser utan allt sadant sker via det
tryckeri de anvander sig av.

Civiltryckare

Pa fragan hur ofta de testkor olika papperskvalitéer fran olika leverantorer svarar flertalet
civiltryckarna att de gor det inte sd ofta. En svarar att de endast gor det om de ser en
kostnadsvinst i att byta leverantor. En annan svarar att de testkor ungefar en till tva ganger per
ar. En respondent svarar dock att de testkor ungefar en gang per manad. Det ar dock inte
viktigt for ndgon av respondenterna att de bestaller papperskvalitéer fran samma leverantor.
Svaren om vilka kvalitéer som de mestadels anvénder ar lika spridd som civiltryckarnas
verksamhetsomraden.

Nér respondenterna fick vikta vilket av pris, service och kvalité som var viktigast vid val av
leverantor sa svarade de allra flesta att priset var den absolut viktigast faktorn. Nagon svarade
att papperskvalitéerna mellan de stora pappersleverantorerna inte skiljer sig sa mycket at
vilket gor att priset blir viktigast. En annan svarar att service kommer pa andra plats och att
kvalité hamnar sist. En civiltryckare anser att den gemensamma effektiviteten och
tillgangligheten pa papper ar viktig.

Civiltryckarna svarar att de oftast anvander sig av nagon form av JIT leveranser fran
papperstillverkarna eller grossisterna. En svarar dock att de anvéander JIT leveranser fran
grossisterna men att de koper in deras vanligaste kvalitéer direkt fran papperstillverkarna och
lagger pa deras lager. En tryckare anvander sig av JIT men har ett eget buffertlager ocksa.

5.3 Konkurrens genom prisstrategi

Tidningstryckare

Flertalet tidningstryckare anser att papperspriserna ligger pa en relativt hog niva. Samtidigt
som en respondent flikar in att priserna sjonk under forra vintern (2007) och har stannat kvar
pa den lite lagre nivan, pa grund av de langa kontrakten. Nagon tycker att priserna ar for hdga
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medan en annan tycker att prishilden har varit ganska varierande men legat relativt 1ag. Ser
man 6ver tiden har priserna varit relativt stabila menar samma respondent.

Samtliga tidningstryckare anser att priserna pa papper kommer att stiga i framtiden. En
forklarar att det kommer att bero pad kapacitetsnedlaggningar, att den ryska och de
Osteuropeiska marknaderna 6kar samt fortsatt minskning i den amerikanska marknaden.

Magasinsforlag

Pa fragan vad de anser om dagens papperspriser sa anser flera att de ar acceptabla eller att
magasinsbranschen borde vara nojda for tillfallet. En har dock en avvikande asikt och tycker
att priserna ar alldeles for htga. Denna kommentar ska dock vagas mot att foretaget som
denna jobbade for ar pa vag att laggas ner pa grund av dalig l1énsamhet.

De flesta vantar sig att priserna kommer att ga upp. Samma person som tyckte att priserna var
alldeles for hoga anser att priserna fran leverantdrerna maste ga ner for att inte alla foretag i
branschen ska forsvinna. Respondenten forstar varfor andra personer i branschen och
leverantorerna tror att priserna kommer att ga upp, namligen pa grund av att
papperstillverkarna maste betala mer for sina ravaror.

Civiltryckare

Civiltryckarna har en lite blandad syn pa papperspriserna. Nagon tycker det ar ganska normala
papperspriser medan en annan tycker att priserna &r alldeles for hoga, en tredje person anser
dock att de ar relativt billigare an for fem ar sedan.

Vad tryckarna anser om prisutvecklingen av papper i framtiden gar aven det isdr och speciellt
da de forklarar vad som ligger bakom den forvantade utvecklingen. En tror ratt och slatt att
priserna kommer att ga upp. En annan tror &ven att priserna kommer att ga upp men tillagger
att det &r for att alla tillverkare tillsammans annonserat om héjningar. En tredje avslojar inte
vad denne tror kommer att handa men enligt tonfallet lutar det mot ett stabilt eller svagt
sjunkande papperspris. Vidare berattar denne person att priserna inte kommer att ga upp forran
efterfragan ar storre an utbudet och det kommer inte handa forran tillrakligt mycket
papperskapacitet 14ggs ner. En civiltryckare anser att priserna kommer att stiga en aning
framover for att sedan stabiliseras pa den lite hogre nivan.

Civiltryckarnas idéer hur de ska bemota en eventuellt tuffare framtid liknar i mycket de
tidigare segmentens svar. En svarar att de maste arbeta med flera olika projekt som har som
mal att oka effektiviteten i de olika arbetsmomenten exempelvis att minska pappersspillet i
tillverkningsprocessen. En annan anser att om samtliga tryckerier drabbas av Okade
papperspriser sa kommer det inte att bli nagra problem, darfor att da kommer man inte ha
nagra svarigheter att aven oka produktpriserna. Samma respondent fortsatter med att forklara
att de kommer att satta till alla tinkbara medel for att forhindra en prishojning per ravara.
Exempel som respondenten ger &dr att bestdlla stora mangder samtidigt, tuffare tag i
forhandlingar samt mojligheten att byta leverantor ofta utan att tillfriga den gamla
leverantoren. Det allmanna svaret dr dock att man maste arbeta med att fa béattre betalt for sina
produkter.
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5.4 Framtiden

Tidningstryckare

De representanter fran tidningsforetagen som intervjuats har forklarat hur de kommer att
fortsétta jobba for att bemdta konkurrens och hogre ravarupriser. Detta for att kunna fortsatta
vara konkurrenskraftiga i framtiden.

Tidningstryckarna har en del skilda svar men pa det hela liknar svaren varandra. Flera svarar
att de maste jobba med att minska kostnaderna pa alla avdelningar pa foretaget. Malet &r att
effektivisera samtliga processer samt dka vardet for konsumenten. En respondent séger dock
att i slutdindan kommer slutkonsumenten att fa ta smallen for de Okade kostnader som
uppkommer.

Pa fragan vad de tror kommer att handa med antalet tryckjobb, upplagan, sidantal och
papperskonsumtion svarar flertalet att tryckjobben troligtvis kommer blir fler (Tabell 6).
Upplagorna forblir lika stora eller minskar i langsam takt. Sidantalet tror manga kommer vara
stabilt eller sakta sjunkande medan de flesta tror att den egna papperskonsumtionen kommer
att minska.

Tabell 6. Sammanstallning dver vad tidningstryckarna anser kommer att forandras i framtiden

Antal tryckjobb 2
Upplaga 2 1
Sidantal 3
Papperskonsumtion 2 2

Enligt tidningstryckarna sa kommer deras segment inte att forandras drastiskt i framtiden. En
framhaller att tidningsbranschen inte utsétts for nagon hardare konkurrens pa deras lokala
marknader, en av de kritiska faktorerna skulle istéllet kunna vara vad som hander med
annonsintakterna. Dessutom har tidningstryckarna lyckats astadkomma att Internet blivit en
tillgang.

Vidare sa sager en respondent att tryckarna troligen maste finna sig i en minskning i
upplagornas storlek, men att gratistidningar och insticksbilagor kommer att 6ka och motverka
tidningarnas minskning. Samma respondent forklarar att de inte kommer att investera i nagra
nya pressar utan det ar endast mindre uppdateringar som planeras den narmaste framtiden.

Magasinsforlag

Magasinsforlagen har en bredare spridning i sina svar pa fragan var de anser de maste gora for
att fortsétta vara konkurrenskraftiga i framtiden. En respondent anser att man inom foretaget
maste arbeta mer med att utveckla den egna tillverkningsprocessen samt att ta mera betalt for
sina produkter. En annan anser att man maste arbeta med forsaljning, 6kad effektivitet samt
investeringar i en bra produktmix, mellan de olika vardeskapande processerna, for att battre
kunna bemdta framtiden. En tredje anser att man maste forsoka Oka annonsintakterna
samtidigt som man forsoker effektivisera och optimera organisationen. Men i slutdndan
kommer konsumenten att motas av ett hogre pris.
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Magasinsforlagen tror att antalet tryckjobb kommer att 6ka medan upplagorna kommer att
sjunka nagot i framtiden (Tabell 7). Magasinsforlagen har delade meningar om vad de tror
kommer hadnda med sidantalet i tryckjobben. Flera tror dock att deras totala
papperskonsumtion kommer att minska. Det bor papekas att om en respondent ar positiv i
svaren pa en fraga ar denne oftast det ocksa det i andra svar och tvartom.

Tabell 7. Sammanstallning 6ver vad magasinstryckarna anser kommer att forandras i framtiden

Antal tryckjobb 3
Upplaga 2 1
Sidantal 1 1 1
Papperskonsumtion 2 1

Magasinsforlagens framtidsutsikter kan kort forklaras i vad flera av respondenterna svarat:
“att magasin kommer att finnas kvar och vara fortsatt starka i framtiden”. Dock svarar en
respondent att for att kunna dverleva i framtiden maste foretaget utveckla ny produkter for att
bibehalla sin marknadsposition. Foretag maste ga ifran att massproducera till att utveckla
marknadslosningar tillsammans med konsumenterna och erbjuda ndgot mer &n
konkurrenterna. Respondenter svarar aven att deras séljare har den ratta kompetensen for en
sadan utveckling inom problemlosning och forsaljning, vilket gor att de redan idag kan ta ut
ett hogre pris fran vissa kunder.

Civiltryckare

Civiltryckarnas idéer pa hur de ska bemota en eventuellt tuffare framtid liknar i mycket de
tidigare segmentens svar. En svarar att de maste arbeta med flera olika projekt som har som
mal att 6ka effektiviteten i de olika arbetsmomenten men aven att minska pappersspillet i
tillverkningsprocessen. En annan anser att om samtliga tryckerier drabbas av Okade
papperspriser s& kommer det inte att bli nagra problem, darfor att dd kommer man inte ha
nagra svarigheter att dven oka produktpriserna. Samma respondent fortsatter med att forklara
att de kommer att satta till alla tankbara medel for att forhindra en ravaruprishojning. Exempel
som respondenten ger &r att bestalla stora mangder samtidigt, tuffare tag i forhandlingar samt
mojligheten att byta leverantor ofta utan att tillfraga den gamla leverantoren. Det allmanna
svaret ar dock att man maste arbeta med att fa battre betalt for sina produkter.

Flera civiltryckare tror att antalet tryckjobb kommer att vara stabilt (Tabell 8). En skriver att
tryckjobben kommer att 6ka mycket men att det beror pa att de inom kort startar upp en ny
press. Upplagornas storlek tror de flesta kommer att minska men tva respondenter &r
optimistiska och tror pa en uppgang. Vid fragan vad de anser kommer att handa med sidantalet
pa deras tryckjobb sa ar bilden en aning positiv. Tre tryckare tror pa en uppgang i
tryckjobbens sidantal medan en annan tryckare som enbart trycker bocker svarar att det ar for
dem omgjligt att forutsdga mangden sidor. En tredje svarar att sidantalet troligen kommer att
ga ner pd grund av att direktreklamen kostar mycket i distribution. Darfor forsoker man
minska vikten pa produkterna, vilket antingen medfér farre sidor eller lagre ytvikt pa
pappersravaran. Den sista frdgan om vad de tror om den framtida papperskonsumtionen inom
foretaget, sa svarar respondenten vars foretag just haller pa med en stérre investering att
papperskonsumtionen kommer att 6ka drastiskt, medan 6vriga respondenter svarar att de
kommer troligen vara en minskning eller stadigt konsumtion.
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Tabell 8. Sammanstallning dver vad civiltryckarna anser kommer att foréandras i framtiden

Antal tryckjobb 4 2
Upplaga 3 1 2
Sidantal 2 2 2
Papperskonsumtion 4 1 1

Pa den sista fragan vad de anser kommer att handa i framtiden for deras foretag anser alla att
konkurrensen ar hard. Respondenterna dr dock ganska positiva Over deras egna foretags
framtida utsikter. En h&vdar att de under en langre tid investerat i nyare och battre utrustning
och darfér kommer att fortsatt vara konkurrenskraftiga i framtiden.

En respondent forklarar att man troligtvis kommer att se en minskning inom segment som
fortryckning av fakturor, kuvert, kataloger och kalendrar beroende pa nya tekniska I6sningar.
Vidare tror respondenten att det kommer att bli harda tider for tryckerier som trycker magasin
och bocker. Boktryckarna kommer att motas av en hard konkurrens ifran Asien. Dock finns
det segment som respondenten tror kommer att ga bra i fortsattningen och ett av dem ar
segmentet direktreklam. Som avslutning séger respondenten att branschen &r i stort behov av
konsolidering.

En respondent anser att konkurrensen inom det segment de &r aktiva pa ar stenhard, men att de
i slutdndan kommer att vara ett av de foretag som klarar sig i framtiden. En annan respondent
anser att deras konkurrenter arbetar med gammeldags metoder och lyfter fram att de arbetar
med att ta fram battre service och helhetsldsningar. Viktigt ar dven att folja den tekniska
utvecklingen med forbéattrad grafisk pressteknik och automation av processer.

5.5 Sammanfattning

Sammanfattningsvis kan man séga att relationerna mellan papperskopare och séljare ar relativt
goda men att de finska pappersképarna haller sig till de finska tillverkarna. De intervjuade
foretagen har ofta flera leverantorer men forsoker halla antalet nere pa grund av
administrationsskal. Priset pa pappret ar det som helt klart styr vilken leverantér som valjs ut.

Respondenterna ar eniga om att papperspriserna ar hoga dven om vissa kan medge att de har
varit hogre. For att bibehalla god I6nsamhet i tryckeriféretagen sa satsar man ofta pa att
effektivisera produktionen och uppgradera maskinparken.

De flesta respondenterna &r ganska optimistiska om framtiden och tror att det kommer att ga
bra for deras foretag. Aven om de ser problem med 6verutbud och Iag lénsamhet vilket
branschen maste komma till ratta med. En gemensam uppfattning bland respondenterna &r att
deras papperskonsumtion sakta kommer att sjunka i framtiden.
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6 Analys

Under denna rubrik sammanflatas empirin med teorin som tidigare beskrivits. Under rubriken
kontakt aterfinns bade teorier fran natverksteorin samt relationsteorin. Styckena om val av
leverantor bygger pa relationsteorin medan avsnittet pris bygger pa konkurrensteori. Slutligen
kommer rubriken framtiden bygga pa och forklara vilka teorier av konkurrens- och
relationsteorier de olika foretagssegmenten arbetar med for att 6verleva in i framtiden.

6.1 Kontakt

Tidningstryckare

Finska tidningstryckares affarsnétverk ar starkt bundna till narmarknaden och de stora finska
pappersbolagen. Enligt tidningstryckarna sa forsoker inte de utlandska papperstillverkarna i
nagot storre utstrackning att ta sig in pa den finska marknaden. Natverken mellan tillverkare
och tryckare verkar saledes ganska starka och det kan darfor vara svart for utomstaende bolag
att bryta sig in. Bade styrkan i natverket samt att tidningstryckarna inte har nagot storre
intresse att leta efter andra pappersleverantorer gor att hindren for nya foretag att bryta sig in
pa de finska natverken ar hoga.

Utomstaende foretag som vill bryta sig in pa en starkt insluten marknad behdver stor
erfarenhet om marknaden och hur man arbetar for att skapa kontakter (Johansson och Vahine,
2003). Det forsta steget enligt Johansson och Vahlne ar att forsoka skapa kontakter med
grossister och agenter som kan marknadsfora det expanderande foretaget.

Enligt Morgan och Hunt (1999) sa bygger relationer mycket pa tillit och fortroende. Detta
medfor att bada parterna maste jobba lika mycket med att uppratthalla kontakten och bjuda till
for att relationen ska vara balanserad. Detta ar inte riktigt fallet pa den finska
tidningspappersmarknaden, enligt de finska tidningsférlagen och tryckarna. De anser att de
sjélva ar den aktiva parten, speciellt vid relationer med utlandska papperstillverkare.

For att stabila och goda relationer ska ha mojlighet att byggas upp maste man ha ett langsiktigt
perspektiv (Morgan och Hunt, 1999). Kontraktens langd pa ett ar visar att man ar relativt
langsiktiga i sina relationer, men det ar anda inga langsiktiga relationer som byggs upp pa ett
ars sikt. Morgan och Hunt menar att foretag maste vaga ta risker och ibland chansa for att
vinna fordelar jamfort med sina konkurrenter. Att risktagandet ar lagt inom tidningstryckarna
syns i kontraktslangden. Dagens relativt korta perspektiv avspeglar tryckarnas ovilja att binda
sig da de ser mojligheter att kunna kopsla om lagre papperspriser. Detta utgér en mojlighet for
nyetablerade foretag som har kapital och tid att skapa nya relationer och affarspartners.

Magasinsforlag

Néatverken mellan de finska pappersleverantorerna och magasinsforlagen ar starka om man
utgar fran svaren pa fragan hur kontakten med pappersleverantérerna ser ut. Magasinsfarlagen
har inte i nagon storre utstrackning kontakter eller natverk som stracker sig utanfor landets
granser. Detta skapar stora hinder for utlandska foretag att bryta sig in i natverken. Johanson
och Mattson (1991) menar att for att ta sig in i ett natverk maste en existerande relation brytas
genom att exempelvis erbjuda nagon ny tjanst eller egenskap.

Relationerna mellan pappersleverantérerna och magasinsforlagen &r stabila enligt dem sjélva.
Detta skapar mindre sannolikhet att dessa foretag byter leverantor, da det skapar en osékerhet
infor vad de nya leverantdrerna kan prestera. Gemensamma rutiner &r en av faktorerna som
Cannon och Perreault (1999) tar upp i sin teori 6ver hur foretag bygger upp relationer. De

26



stabila relationer som idag finns mellan leverantdrer och magasinstryckare bygger mycket pa
rutin och det faktum att man vet vad man far. Rutiner och traditioner skapar hinder for andra
aktorer att ta sig in pd marknaden speciellt da foretag konstaterar att man endast har kontakt
med de stora lokala aktorerna”. Detta gynnar inte de mindre eller utlandska foretag och
skapar svarigheter for foretagen att bryta sig in pa marknaden.

Langa relationer skapar bast lonsamhet Over tiden (Morgan och Hunt, 1999). Om
kontraktstiderna &r relativt korta finns det mojlighet att for andra aktOrer att bryta den
existerande relationen. Aven om kontraktstiden &r relativt korta sd betyder inte det att
relationerna mellan papperskoparen och séljaren ar daliga. Personerna som koper papper har
goda och langa kontakter med ett flertal av landets pappersséljare. Dessa personer har ett litet
med starkt natverk som hindrar andra personer att smyga sig in pa marknaden.

Civiltryckare

Civiltryckarnas installning &r att de endast soker nya leverantérer da de letar efter ndgon ny
papperskvalité. Av Johansson och Mattssons (1991) idéer pa hur man ska ta sig in i natverk sa
ar det idén om att kunna erbjuda nagot nytt eller extra, som ger den storsta mojligheten for att
skapa relationer. Vissa av civiltryckarnas nétverk stracker sig, enligt intervjusvaren, 6ver det
egna landets granser. Vilket skapar hogre kunskap och erfarenhet av affarer utomlands men
aven storre mojlighet att gora flera affarer med andra utlandska foretag (Johanson och Vahine,
2003).

En respondent framhaller att de har en regelbunden dialog med vissa leverantérer och med
andra har de bara kontakt nagon gang per ar. De flesta respondenter soker dock inte aktivt
efter nya pappersleverantorer. Féretagen som verkar inom stora och vida natverk har storre
mojlighet att hitta flera potentiella kunder (Johanson och Mattsson, 1991).

Civiltryckarna tenderar att ha langvariga relationer med sina leverantérer enligt flera
intervjusvar. Langvariga relationer visar enligt Morgan och Hunt (1999) pa att foretagen vagar
lita pa sin handelspartner som pa sikt ar de lonsammaste relationerna. Kontraktstiden pa ett ar,
som civiltryckarna i regel anvéander sig av, innebar svarigheter for nya foretag att bryta sig in
pa marknaden och skapa relationer. Det ar vidare svart att ta sig in pa grund av att natverket
mellan kdparen och saljaren ar starka.

6.2 Val av leverantor

Tidningstryckare

Tidningstryckarna testar sallan andra leverantorers papperskvalitéer enligt intervjusvaren.
Detta underminerar inte tryckarnas fortroende for sina leverantérer (Morgan och Hunt, 1999).
Desto hdgre frekvens av test av olika papperskvalitéer desto mer underminerar man
fortroendet for den leverantdr man redan idag har en relation med. Ett beteende dar man ofta
testa olika leverantdrers papperskvalitéer starker de nya foretags chanser att bygga upp
relationer (Johanson och Mattsson, 1991). De kan bygga upp fértroende och respekt genom att
forst visa att man klarar av att leverera rattprodukt vid rétt tid.

Relationen som de flesta tidningstryckare har med sina leverantdrer skulle kunna beskrivas
som en "bare bone” relation utifran Cannon och Perreaults (1999) klassificering. Med den
klassificeringen skulle det innebara att tidningstryckarna har lag anpassningsgrad gentemot
sina leverantorer. Detta syns bland annat da flera respondenter menar att priset ar den faktor
som véager tyngt vid val av leverantér. Om parterna har lag anpassning ar det enklare for
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konkurrenter att bryta nuvarande relationer. Detta gor att hindren for nya foretag minskar och
forutsattningarna okar for att kunna ta marknadsandelar.

Av intervjuerna framgick &ven en annan aspekt som spelar in vid val av leverantor.
Tidningstryckarna verkar inte har nagra problem med att anvianda flera olika
pappersleverantorer. Det kan dven ses som om tryckarna forsoker att spela ut leverantérerna
mot varandra, men det kan &ven ses som en mojlighet att skapa goda relationer. Genom att
dela upp tryckeriets pappersbehov pa flera mindre delorder kan flera papperstillverkare vara
med och slass om kontrakten. Detta skapar mojligheter for mindre foretag att ta en mindre
order och uppvisa anpassnings- och kommunikationsférmaga samt formaga att 16sa problem
(Cannon och Pereault, 1999). Leverantérerna kan sedan latt jamforas for att vid nasta
kontraktering ge de foretag som har uppvisat bast resultat ett stOrre ansvar.

Magasinsforlag

Magasinsforlagen har enligt intervjusvaren en tradition att ofta testkéra andra
papperstillverkares papperskvalitéer, vilket forhindrar att nagon djupare relation kan skapas pa
fortroende och respekt (Morgan och Hunt, 1999). Beteendet med att provkora olika
papperskvalitéer visar att magasinsforlagen inte &r riktigt néjda med dagens relationer och
affarsuppgorelser. Nagot som Cannon och Perreault (1999) anser vara en viktig bit i
relationsuppbyggnaden &r att féretagen ska kunna ha en bra kommunikation, men dven att
man ska sammanbinda foretagen genom genensamma tekniska lésningar.

Eftersom papperspriserna under de senaste aren fluktuerat en del har magasinsforlagen inte
vagat riskera att sitta fast med langa och eventuellt olonsamma kontrakt hos en leverantor.
Risk och kontinuitet ar nagot som Morgan och Hunt (1999) anser vara viktigt for att relationer
ska vara stabila. Tryckarna tenderar att se till kortsiktigt I6sningar som att hitta lagsta moéjliga
pris for sina pappersinkdp. Istéllet for att 6ppna upp for en dialog och djupare samarbete med
sina nuvarande leverantorer sander det ut daliga signaler, men skapar dven samre ekonomiska
forutsattningar for alla parterna.

Magasinsforlagen har olika krav pa leverantdrerna vad galler lagerhallning enligt
intervjusvaren. Leverantorerna maste darfor vara lyhorda for tryckeriernas krav och behandla
varje kund unikt. Leverantdrerna maste dven forsoka vidareutveckla lagerhallningen for att
kunna bygga upp relationer och darigenom pavisa att kunden ar viktig eftersom okad
anpassning foretagen emellan skapar starkare relationer (Cannon och Perreault, 1999).

Civiltryckare

Relationer och relationsuppbyggnad verkar vara viktiga for civiltryckarna, dels genom att de
overlag inte testar olika papperskvalitéer sa ofta dels eftersom att nagra respondenter svarat att
de endast skulle byta leverantor om de skulle se en vinst med bytet. Detta beteende skulle
enligt Morgan och Hunt (1999) ¢ka fortroendet och respekten mellan parterna. Enligt Cannon
och Perreaults (1999) relationsklassificering skulle relationen mellan civiltryckarna och
papperstillverkarnas marknadsrelations kunna jamféras med en “custom supply” eller
“cooperational system”. De bada parterna har bra samarbete, bjuder inte till allt for mycket
men har anda hog anpassning mellan varandra genom JIT-leveranser.

Civiltryckarna verkar inte ha nagra problem med att ha flera leverantorer. Vilket kan ses
som ett knep for att pressa leverantorerna till battre kontraktsvillkor. Men aven en mojlighet
for leverantorerna att visa vem som ar bast nér det galler och hela tiden komma med idéer som
forbéattrar relationen. En annan forklaring kan vara att flertalet av civiltryckarna anvander sig
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av ett bredare spektra av papperskvalitéer och darfor har flera leverantorer for att kunna méta
sina kunders behov battre.

6.3 Konkurrens genom prisstrategi

Da prispressen ar valdigt hard pa den vikande pappersmarknaden kan det vara svart att som
foretag redovisa tillréklig vinst till 4garna. Fram till ar 2008 har papperskdparna haft mycket
att séga till om vid prissattningen av papper medan papperstillverkarna har lidit av en
overproduktion dar inget av de stora bolagen vagat stinga av pappersmaskiner eller hela
pappersbruk. | dag har istallet papperstillverkarna insett att for att cka vardet pa deras
produkter maste de stanga ner flertalet pappersmaskiner for att hitta en balans i forhallande till
efterfragan. Detta har skett och flera pappersmaskiner och bruk har stangts ner hos flertalet av
pappersleverantérerna. Harring (1980) forklarar att vikande marknader med hard prispress &r
svara att forutsaga framtiden pa. Allt beror pa aktiva foretag och hur val de lyckas att
balansera utbudet mot efterfragan.

Ett foretag kan enligt Harring och Porter (1983) vilja olika strategier for att klara av en
vikande marknad. Tidigare har foretag i skogsbranschen forsokt att maximera kassaflodet och
eller att bli marknadsledande. Idag har foretagen bytt fot en aning och insett att en tidig
nedlaggning ibland &r nodvandigt for att inom branschen skapa goda forutsattningar for
langsiktigt 1onsamma foretag.

Tidningstryckare

Att tidningstryckarna forsoker paverka sina vinster genom i att forsoka pressa ner sina
ravarukostnader &r inte sa konstigt ur ett foretagsekonomiskt synsatt. Detta gor de genom att
framhé&va att papperspriserna ar att alltfor hoga. Det framkommer dock av intervjuerna att de
anda anser att priserna ar laga om man jamfor med tidigare ar. Anledningen till att priserna
sjunkit under de senare aren ar att koparna av tidningspapper idag mots av ett stérre utbud fran
flera pappersleverantorer, pa grund av andrade marknadsforhallanden i vérlden samt att
tidningslasandet sjunkit under flera ar. Papperskoparna har darfor kunnat spela ut
leverantérerna mot varandra och dar igenom pressa ner priserna. Papperstillverkarna har
fastnat i en fas dar de inte sina produkter utvecklas namnvart samtidigt som efterfragan gar
ner. Risken att ekonomiskt kdra fast ar dverhangande da en marknad stagnerar enligt Grant
(1991).

De flesta respondenterna anser att papperspriserna kommer att stiga inom den n&rmste
framtiden. Detta &r nagot som papperstillverkarna lyckats astadkomma pa grund av att
branschen stanger ner produktion, som &r en av grundstenarna for att skapa en béattre balans pa
marknaden (Harring, 1980).

Magasinsforlag

| stor utstrackning anser magasinsforlagen att papperspriserna ar acceptabla, vilket troligen
beror pa att priserna for de papperskvalitéer de anvander sig mest av har fallit mest i pris
under senare ar. Prisfallet kan héarledas till att konkurrensen och utbudet av magasinspapper
har Okat under de senaste aren. Flera foretag inom branschen har bara haft som mal att
maximera kassaflédet och vinsten till &garna (Harring och Porter, 1983) istéllet for att skapa
strategiskt langsiktiga konkurrensfordelar.

Inom en snar framtid tror respondenterna att papperspriserna kommer att stiga. Detta beroende

pa att tillverkarna atertagit en del av forhandlingskraften genom att stanga ner kapacitet och att
efterfragan sakta stiger pa marknaderna. Den harda konkurrensen inom magasinspapper
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kommer formodligen att hélla i sig d&ven om tillverkarna béattre forsoker att tillgodo se utbudet
och efterfragan pa marknaden (Harringan, 1980) pa langtsikt.

Civiltryckare

Civiltryckarna har mycket olika asikter i gallande dagens papperspriser. Det har troligen att
gora med att deras slutprodukter skiljer sig sa kraftig at mellan varandra, varfor har de olika
behov av papperskvalitéer och papperspriser. Det kan aven bero pa hur val informerade de &r
om papperstillverkarnas aktiviteter.

Civiltryckarna verkar vara pessimistiska om papperspriserna i framtiden. De flesta tror pa en
prisuppgang som uppkommit pa grund av att papperstillverkarna har enat sig om lagga ner
produktionskapacitet och forsoka hoja priserna till sin favor. En respondent som anser att
priserna kommer att stanna kvar da dagens niva eller mgjligen sjunka nagot. Detta pa grund av
att denna person helt enkelt inte tror att papperstillverkarna kan lyckas med att fa ner
produktionen sa pass mycket att efterfragan blir storre an utbudet.

Problemet med att stdnga ner pappersproduktionsanlaggningar som har svag lénsamhet men
som i de stora hela inte bidrar till att hjalpa branschen eller foretag att 6ka sina vinster &r att
det ar kostsamt att stanga ner. Foretag drar sig da for att ta kostnaden for nedlaggningen med
mojlighet till battre ekonomi i framtiden utan fortsatter med att producera papper med
forhoppning om att ndgon annan lagger ner sina bruk istallet.

6.4 Framtid

Tidningstryckare

Enligt Grant (1991) behtver foretag inom mogna marknader akta sig for att fastna i stagnation
eller dalig I6nsamhet. Tidningsbranschen har enligt manga analytiker haft sin guldalder
(www.e24.se). Tidningstryckarnas arbetsmetoder for att bemota en tuffare framtid ar enlig
respondenternas svar:

e Kostnadsminimering
e Effektivisering

Ser man det ifrdn detta perspektiv sa forsoker foretagen att maximera kassaflodet enligt
Harrigan och Porter (1980), vilket inte &r att foredra da flera aktorer ofta gor likadant. Detta
leder i langden till att det blir svarare att ta ut skaliga priser for sina produkter och produkterna
utvecklas inte utan man dranerar bara produktens status. Daremot svarar en respondent att
deras malsattning aven ar att oka vardet for konsumenten, vilket kan ses som mera kreativt
och kan skapa ett hogre vérde i framtiden. Som helhet ar arbetssattet att arbeta med
kostnadsminimering inte nagot vidare kreativt eller nyskapande, men valbehévligt for att ett
foretag ska kunna halla nere sina utgifter.

Tidningstryckarna svarar att de arbetar mest med att kostnadsminimera och effektivisera
produktionen for att standigt forbattra 1onsamheten. Enligt Bloisi et al (2003) sa finns det flera
sétt att forandra och forbattra organisationer over tiden. Lyckas foretag med att skapa en
kultur dar forandring inom organisationen ar nagot som uppfattas positivt, samtidigt som man
har en bra mix av utkad kompetens och experimenterande. Sa kan foretaget lattare bemaéta
forandringar i omvarlden och pa sa vis vinna marknadsandelar innan flera foretag gor likadant.

Tidningsforlagen gar enligt deras egna asikter en ganska dyster framtid tillmotes, da speciellt
den tryckta tidningen. P4 en mogen marknad med vikande I6nsamhet ar det extra viktigt for
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foretagen att forsoka hitta nya satt och metoder att 6ka vinsterna (Baden-Fuller och Stopford,
1992). Det borde ligga i foretagens intresse att genom kreativa losningar skapa eller hitta
battre forutsattningar for battre l1onsamhet, sa som att arbeta for att skapa nya vérden for
kunden (Hamel och Prahalad, 1995). Det kan &ven vara av vikt att forsoka skapa fordelar
genom att skapa starka band foretagen emellan genom att integrera programvaror eller system
sasom "Just In Time” eller "Vendor Managed Invetory”.

Fordjupade relationer med leverantérer ar &ven ett satt som gor det mojligt att minska
kostnader genom lagre ledtiden och lagre lagerkostnader, samtidigt som man far en tryggare
och sédkrare forsorjning. Enligt Baden-Flller och Stopfords (1992) forsta punkt som
karaktariserar framgangsrika foretag: &r mognad ett sinnestillstind och inte ett skede i
marknaden. Forfattarna menar att mognad &r bara tillfalligt och endast for de som inte vill
utveckla sig mera.

Tryckarnas installning till marknadssegmentet de &r aktiva pa ar svalt. Fastan de inte ser en
riktig nedgang for sina produkter. | framtiden tror en respondent att prenumerations-
tidningarna kommer att minska medan gratistidningar och insticksbilagor okar. Detta skulle
enligt respondenten ge ett oférandrat papperskonsumtion.

Magasinsforlag

Arbetssatt som gor att foretag arbetar bade med att optimera verksamheten samtidigt som man
forsoker att 6ka lonsamheten genom att hitta nya lésningar och idéer till mervérden for kunden
ar viktiga. Det gor att foretag star stadigare samt att man har en bredare grund for att hitta
I6sningar som gor foretaget konkurrenskraftigt dven i framtiden. Nagra tillvagagangssatt
enligt Bloisi et al (2003) ar att 6ka kompetensen, experimentera, stindigt forbéattra
verksamheten och studera andra foretag. En respondents svarar att foretaget kommer att arbeta
pa bredfront for att kunna vara konkurrenskraftigt i framtiden.

Genom att arbeta pa bred front med olika synsatt for att 6ka l6nsamheten blir det lattare att
bryta sig loss fran en stagnerande marknad (Harring, 1980). Om foretag gér som manga andra
foretag dar effektivisering och optimering &r de enda sétten att vinna konkurrensfordelar sa
forloras ibland drivkraften. Genom att ha en friare syn pa vart vinster genereras kan foretag
hitta nya losningar som driver foretaget framat och pa sa vis aven skapar konkurrensfordelar
jamte konkurrenter (op.cit).

En respondent verkar veta vad som krévs for att kunna vara konkurrenskraftig dven i
framtiden. Samma respondent malar upp en framtid dar deras foretag gar ifran att
massproducera, som manga gor idag, till att tillsammans med kunden utveckla och ta fram nya
koncept. Denna reflektion som syftar till att bryta sig loss fran dalig I6nsamhet &r nagot som
Baden-Fuller och Stopford (1992) forklarar i sin teori.

Samtliga respondenter &r Overtygade om att magasin kommer att vara starka och livskraftiga
aven i framtiden, men da maste man vaga ta risker och experimentera mera for att locka nya
och flera kunder (Hamel och Prahalad, 1995). Ett satt for foretag att kunna fortsatta vara
Ionsamma och konkurrenskraftiga kan vara att nischa sig annu mera an vad manga bolag
redan gor (Harrigan och Porter, 1983).

Aven om magasinsforlagen tror att magasinen kommer bli fler, upplagorna mindre och att en
lite minskning i konsumtionen av papper sker sa ar det viktigaste hur man kommer att beméta
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forandringarna. Foretag som ar med och leder forandringar istallet for att forsoker att
forhindra dem &r de foretag som oftast klarar sig bast (Hamel och Prahalad, 1995).

Civiltryckare

En respondent sager att dennes foretag kommer att satsa pa okad effektivitet och arbeta for att
minska pappersspillet i produktionen. Metoder for att forandra organisationen sa att den blir
mera konkurrenskraftig & manga. Enligt Bloisi et al (2003) finns det ett par skal till varfor en
forandring bor ske. En av de storsta anledningarna &r att forbattra Ionsamheten. Manga foretag
fokuserar ofta pa fel saker vilket gor att de hamnar i en situation dar marknaden stagnerar och
foretaget tvingas till nodlosningar for att uppratthalla verksamheten.

Konkurrenter jobbar minst lika mycket med att finns l6sningar for att bli mer
konkurrenskraftiga (Harrigan, 1980). Allt for manga forsoker att kopiera vad andra gor bra
utan att forsta vad det ar som ger framgang. Ska man anvanda sig av kopiering sa maste man
gora sa att losningarna passar den egna organisationen. Det mest effektiva sattet att hitta
konkurrensfordelar &r att prova sig fram och vara den som forst upptacker vissa
konkurrensfordelar (Hamel och Prahalad, 1995).

En respondent antydde att om det sker en forandring av marknadsléaget, sa drabbar det dven
alla andra foretag ocksa, vilket i langden skulle innebéra att en ny balans mellan inkopspriser
och forsaljningspriser skulle uppkomma. Attityder som begrénsar ett foretags
forandringsprocesser och som hindrar att foretagen hittar konkurrensfordelar kan vara svara
att bli av med. Foretag som fastnat pa en marknad och som inte ar lonsamma ar svarare att
vara leverantorer till da de inte har samma betalningsformaga for den ravara de behover
(Harrigan, 1980). Bara for att marknaden svéanger at ett visst hall och att detta drabbar
samtliga aktiva foretag pa marknaden sa finns det alltid féretag som léser problemen snabbare
och som pa sa vis kan skapa konkurrensfordelar. Att pasta att marknaden &r valdigt statisk kan
vara en felbedomning som slutligen gor att foretaget gar under.

Manga respondenter menar att konkurrensen inom civiltryckarsegmentet ar mycket hard. Det
finns flera satt att ga tillvaga enligt Harringan och Porter (1983) for att minska konkurrensen.
Ett alternativ ar att kopa upp andra foretag och lagga ner dem, men bibehalla viktig kompetens
och kunder. Detta alternativ &r vad en av respondenterna anser maste ske inom branschen. En
annan mojlighet &r att investera i en mera I6nsam del av marknaden. Just denna strategi ar det
flertalet foretag som funderar pa, da flera respondenters foretag investerar for att kunna var
med pa den vaxande marknaden for direktreklam.

Samtliga respondenter ser dock ljust pa sin egen framtid. Vilket ar den forsta forutsattningen
for att inte fastna i en mogen marknad (Baden-Fuller och Stopford, 1992).
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7 Diskussion

Pa en global men &ven lokal marknad borde priset pa en ravara stabilisera sig till vad det pa
marginalen kostar att producera det sista tonnet papper. Detta borde leda till att pappers-
priserna i Finland blir nagot sa nar homogena. Flertalet respondenter menar att kvalitén mellan
olika pappersleverantorer inte skiljer sig namnvart at. Om da varken priset eller kvalitén i
teorin borde skilja sig sa mycket at i slutdndan borde inte foretagen da satsa mera pa att bygga
relationer och/eller leta efter andra konkurrensfordelar. Detta for att minska transaktions- och
lagerkostnader samt minska osékerheten mot framtiden.

Manga tryckerier verkar vara intresserade av hur mycket de far betala for pappret. Samtidigt
ar de inte intresserade av vilka 6vriga mojligheter det finns for att minska kostnaderna,
forutom att forsoka pressa leverantren pa ett lagre pris. Djupare samarbeten mellan
pappersleverantdren och tryckerierna dr nagot som mojligen skulle starka bada branscherna
som ar hart ekonomiskt pressade. Genom att inga flera langre avtal varandra kanske man kan
gemensamt arbeta for att battre méta framtiden, jamfort med idag da branscherna ofta arbetar
enskilt for att 6ka sin egen I6nsamhet.

Svarigheten for Holmen Paper, nar de vill bli leverantor till nagot av de finska
civiltryckerierna, ligger i hur man far foretagen intresserade av ett samarbete med ett utlandskt
foretag. En respondent svarar att de har kontakt och bra koll pa samtliga finska pappersforetag
och att de darfor inte behdver aktivt leta nya pappersleverantdrer. Detta ar till stor nackdel for
bolag som Holmen Paper da de stangs ut fran en marknad pa grund av trangsynthet hos
inkoparna. Anledning till att manga mindre tryckeriforetag begransar sig geografiskt bland
sina leverantorer kan antingen vara att de inte tycker sig ha tid att satta sig in i flera foretag an
inom det traditionella geografiska omradet. En annan anledning kan vara sprakhinder eller
kulturella anledningar sasom inarbetade monster och traditioner.

Flertalet tryckare anser att priset &r en av de tyngsta faktorerna vid val av leverantor. Detta
tillsammans med att dagens papperspriser &r relativt laga gor det extra svart for nya aktorer att
bryta sig in pa marknaden genom att sanka priset for att ta marknadsandelar. Sankt pris for att
fa fler kunder ar inget som gagnar branschen. Malet for att hitta ny kunder maste darfor
uppfyllas genom att identifiera andra variabler som kan koppla kunder till foretag.

Nagot som ej har tagit upp om relationerna ar att de mellan kund och pappersleverantor ar
mycket stabilare och starkare an vad som framkommit hittills i detta arbete. Detta kan bero pa
att d&ven om man ar missnojd med papperspriserna sa kanske man ar bekvam av sig och
anvander sig av samma leverantr som tidigare ar. Anledningen kan vara att pris och kvalité
inte skiljer leverantorerna sa mycket at att man av bekvamlighet och trygghet véljer en
leverantor man kanner till.

7.1 Tidningstryckarna

Inom tidningstryckerisegmentet verkar det som om att tidningsférlagen har en mer positiv syn
ar de bolag som endast trycker tidningar. Detta dr kanske inte sa konstigt da tryckarna har
mindre mojligheter att forddla sin produkt &n vad forlagen har genom att exempel koppla
tidningen till Internet och bloggar.

Mojligheten for Holmen Paper att sla sig in pa detta segment ar troligen sma eftersom

tidningsforetagen sékerligen har inarbetade rutinen och kontakter med foretag som redan idag
ar leverantorer. Mojligheterna ligger i att fa de finska tidningsforetagen medvetna om vilka
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fortjanster det finns att hdmta i langre kontraktstider och djupare relationer. Tidningsforetagen
ar ur kundsynpunkt intressanta da det ar relativt enkelt att veta hur stort pappersbehovet ar
dver tiden och darefter bestimma leveranser. Genom en fortldpande kommunikation borde
man latt kunna dndra pa leveranserna vid behov for att fa med andra papperskvalitéer till
bland annat insticksbilagor.

For att kunna vaxa i Finland maste Holmen Paper forsoka fa vara med och kora provkérningar
av papper eller géra mindre provleveranser. Pa sa satt kan kunden och Holmen lara kdnna
varandra for att se om det finns nagot att bygga vidare pd. Eventuella kunder inom
tryckeribranschen som kan vara intressanta for Holmen Paper dr svara att peka ut da de flesta
tidningstryckarna likna varandra. Det man bor leta efter hos en tryckare kan dock vara ett
foretag som har framatanda och som har idéer pa hur man ska oka lénsamheten genom ett
brett spektra av olika projekt.

7.2 Magasinsforlag

Det har under en langre tid gatt valdigt bra for magasinsforlagen da de lyckats komma pa och
lansera nya koncept och titlar. Framtiden ar dock lite mera osaker enligt min mening, da flera
magasinsforlag konkurrerar med liknande titlar och koncept, samtidigt som flera extremt
smala forlag etablerar sig.

Det som saknas i manga branscher idag, men som manga relationsteoretiker tar upp ar
langsiktighet. Tyvarr ar det alltfor manga foretag som drivs med kortsiktiga strategier och mal.
Detta syns tydligt da flera magasinsforlag salt eller forsoker salja ut sin tryckeriverksamhet.
Det som idag forstor balansen mellan forlagen, tryckerierna och papperstillverkarna &r att
magasinsforlagen pressar sina tryckare sa mycket att deras I6nsamhet blir valdigt 1ag vilket
aven drabbar papperstillverkarna, eftersom deras kunder, tryckerierna, inte har samma
betalningsformaga.

Magasinsforlagen &r dverlag ndjda med papperspriserna aven om det inte direkt vill erkdnna
det, vilket forsvarar for Holmen Paper att bryta konkurrenternas relationer med de moéjliga
magasinsforlagskunderna. Holmen Papers strategi for att skapa relationer med
magasinsforlagen och deras tryckerier borde vara att bygga upp ett mera kant varuméarke samt
att visa att de finns p& marknaden. Okad narvaron pd marknaden genom att bygga upp
kontakter och natverk kan pa sikt 6ka volymerna pa marknaden.

7.3 Civiltryckare

Civiltryckarna ar svara att definiera darfor att segmentet spanner Gver ett stort spektra av olika
slutprodukter. Det finns darfor manga olika nischer for foretagen att profilera sig pa och finna
en lugnare och stabilare tillvaro. Det géller att inte bli for bekvém i sin position utan hela tiden
strava efter att bli battre. Manga civiltryckare verkar se for mycket pa var andra gor och
kopierar andras tillvagagangsmetoder. Civiltryckarnas framgangsidéer bygger pa att forsoka
bli battre vid varje delprocess i tillverkningen eller att helt byta segment, istallet for att
utveckla det segment de idag verkar pa. Men enligt Bloisi et al (2003) sa finns det fler satt att
halla organisationen i ett fornyelsemonster. Tyvarr har manga forlorat helhetskonceptet och
kort fast pa kostnadsminimeringsmetoden fastan en mix av de olika forandringsprocesserna
vore béttre.

Civiltryckarna tenderar att ha en hogre grad av djupare samarbeten med leverantorerna an de

andra tva segmenten. Det medfor samtidigt att det blir svarare for foretag att ta sig in pa
marknaden. Holmen Papers mojlighet att ta sig in pa marknaden borde dock inte vara alltfor
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svar da segmentet ar valdigt brett. Manga foretag ser samtidigt inte nagot problem i att ha flera
leverantorer. Holmen Paper bor forsoka satsa pa att skapa relationer med ett mindre antal
foretag som har goda forutsattningar att tillsammans med dem vara konkurrenskraftiga. Om de
samtidigt ar villiga att anvdnda Holmen Papers mera forédlade kvalitéer &r det ett plus.
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Slutsats

Att hitta nya kunder for Holmen Paper i Finland ar en svar uppgift. Arbetet har endast skrapat
pa ytan till vad som kan vara grunden for att skapa relationer. Det &r svart att uttala sig om
vilka som kommer att kunna bli Holmens framtida kunder eller vilka av de intervjuade
foretagen som kan var bast lampade.

Slutsatsen av analysen och av diskussionen ar att tidnings- och magasinstryckare verkar
mindre intresserade av att bygga upp relationer med sina pappersleverantorer. Civiltryckarna
har i en hogre grad djupare samarbeten med leverantdrerna vilket fordjupar relationen och
forsvarar for foretag att ta sig in pa marknaden.

En mojlighet for att 6ka marknadsnarvaron och samtidigt 6ka kontaktnatverket pa den finska
marknaden kan vara att forsoka att komma i kontakt med de kunder som képer Holmen Papers
papperskvalitéer, men som gor det igenom en agent eller grossist. Genom att tillsammans med
agenten hjalpa kunden att I6sa problem, utan att for den delen stjala agentens kunder, kan
battre relationer och i l&ngden stérre volymer skapas.

Tidningstryckarna har fastan de ser en vikande marknad framfor sig anda en mattligt positiv
framtidstro. Inget foretag jag pratat med verkar vilja investera i nya maskiner eller utrustning.
De tror att papperskonsumtionen kommer att sjunka.

Magasinsforlagen har en stark framtidstron. Papperskonsumtionen kommer nog inte att 6ka i
samma takt som segmentets Okade omsattning. Magasinsforlagen kommer att 6ka sin
omsattning via andra kanaler och medier. Problemet &r att flera magasinsforlag forsoker gora
sig av med sin tryckverksamhet samtidigt som de ar en mycket stark férhandlare jamte
tryckarna.

Civiltryckarna har en framtidstro som &r kanske lite for optimistiskt. Hittar man trygga partner
och att ravarupriserna stabiliserar sig sa gar de troligtvis en ljus framtid till motes. Just nu
verkar flera aktorer vara positivt installda till investeringar och da speciellt for segmentet
direktreklam.

Mina reflektioner &r att

Holmen Paper 6kar sin marknadsnérvaro genom:

1. Mera frekventa besok hos befintliga finska kunder och potentiella kunder for att oka
marknadsnarvaron och vidga det finska natverket.

2. Behalla de redan befintliga kunderna och forsoka skapa sa goda relationer att andra
aktorer darigenom uppfattar Holmen Paper som en serids och trogen partner.

3. Att anvénda grossister och agenter mera effektivt for att vinna nya kunder och dérigenom
storre exportvolymer.
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Bilagor

Bilaga 1. Holmen Group AB

Holmen koncernen &r noterad pa Stockholmsborsen Large Cap och &gs till 52 % av Fredrik
Lundberg med familj. Tackvare att Holmen har en stordgare i Lundbergs, som har for avsikt
att vara en langsiktig dgare, ger det Holmen koncernen en stabilitet. Agarstrukturen bidrar
aven till att foretaget har mera langsiktiga mal som &r viktiga da skogsforetag ska skotas.
Holmen Group AB bestar av affarsomradena Holmen Skog, Holmen Paper, Holmen Energi,
Holmen Timmer samt Iggesund Paperboard.

Holmen skog forvaltar koncernens gemensamma skogtillgangar pa ungefar 1 000 000 ha
skogsmark samt star for virkesanskaffningen till koncernens samtliga anlaggningar. Innehavet
av skogsmark har sina koncentrationer kring Kolmarden, Iggesund och mellan Ornskéldsvik
och Umea.

Holmen Timmer har i dagslaget sin enda anlédggning i anslutning till pappersbruket lggesund.
Sagverket har en kapacitet pa 650 000 m3fub rundvirke per ar. Sagen har en inriktning att
endast saga talltimmer. Koncernen Holmen har dock som avsikt att bygga ett stort sagverk
med inriktning mot gran vid massabruket Braviken utanfor Norrkoping. Den nya sagen ska
kunna producera 700 000 m3sagat och vara integrerat mot massabruket for att kunna dra
fordelar genom gemensam energianvéndning.

Holmen Energi ar litet men blir en alltmer viktigare del av koncernen da energipriserna i
Sverige har stigit kraftig de senaste aren. Energi bolaget forvaltar koncernens 23 hel- och
delédgda vattenkraftsstationer. Holmen Energi bidrar med ca 1/3 av elenergi behovet som
koncernen behdver. Holmen Energi har &ven som uppgift att kpa in koncernens elbehov samt
att se Over koncernens behov av att investera i olika energislag som vind-, vatten- och
bioenergi.

Iggesund Paperboard ar koncernens kassako da de bidrar med en fjardedel av resultatet men
endast star for drygt 15 % av det operativa kapitalet. Iggesundsbruket tillverkar kartong for
forpackningar och grafiskttryck. Produkterna anvands ofta till lyxigare forpackningar dar
priset for kartongen endast ar en liten del sa som till whisky eller parfym.

Holmen Paper ér till stor del tidningspapperstillverkare med den storsta tyngden i bruken
Hallsta i Hallstavik och Braviken i Norrkdping. Holmen Paper ett nyinvesterat
returpappersbruk i Madrid. Holmen Paper genererar cirka en tredjedel av koncernens vinst
men star for mer an halften av dess omséattning och nara halften av dess operativa kapital.
Tillsammans ger det en kapacitet att producera 2 miljoner arston papper. Pappret saljs via
forsaljningsbolag eller via agenter framst till Europa, dar Storbritannien &r en av
huvudmarknaderna.
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Bilaga 2. Frageformular

How does the contact with the paper manufactures looks like today? Are they contacting you
or the opposite?

Are you maintaining the contact or is it the manufactures or wholesalers? Do you constantly
seek for new partners?

What sort of contract are you using? Year, quarterly, continuously...
How big part of the endproduct is the rowmaterial paper stand for?

What do you think will happen with these subjects? Put a mark under the plus if you think the
subject is going to rise in the future or a mark under minus if you think it will decline.

+ 0] -
Number of jobs
Edition
Number of pages
Paperconsumption

Mark which sort of paper qualities you are using

News Improved A+ A B MFC LWC MVC Uncoated Coated
news

How often do you test drive different paperqualities from different manufactures? And who is
making the call on which paperqualities to use?

How important is it for you to purchase all the paperqualities from the same wholesaler?
Which is most important?

Price

Qualities

Service

Do you have your own warehouse or just working whit JIT?

Price status on paper to day? High / Low

What do you think about the prices in the future?

What are you planning to do to keep the same profit in the future if rawmaterial prices rise?

What do you think of your marketsegment today, is it to hard competition? Do you have a
bright view of the future, or?
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