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Sammanfattning

Ravaruanskaffning har en nyckelroll inom den Svenska skogsindustrin, dar de lokala kbpen &
en viktig ravarukdla. For att skerstélla sin ravara fran de privata leverantorerna maste
skogsbolaget erbjuda leverantérerna tjanster och erbjudanden som leverantorerna uppfattar
attraktiva.

Syftet med detta examensarbete &r att skogsbolaget skall kunna utveckla kontakten med sina
storre privata leverantorer.

For att studera och ta fram bakomliggande faktorer for leverantdrens agerande samt hindrande
och stddjande faktorer anvandes kvalitativ intervjumetodik.

Datainsamling har gjorts genom 12 intervjuer med leverantorer till skogsbolaget. Det ar
enbart leverantorer till ett och samma skogsbolag som har intervjuats. Samtliga leverantorer
levererar 6ver 1000 m*fub/&r och finnsi Malardalen. Till grund for intervjuerna har en
SWOT-anays anvants. En litteraturstudie gjordes i annenaintervjumetodik,
skogshushallning, foretagsekonomi och foretagsstrategi.

Resultatet av intervjuernavisar pa att dagens affarsformer for virkesaffarer fungerar bra.
Priskandigheten hos de leverantorer som deltog i studien &r forhalandevisag. Viktigast
anses enkelheten i affarsuppgorelsen vara och att de skogliga atgarderna blir utforda pa ett bra
sétt. Leverantéren anser éven i vissafall att virkeskdparen &r viktigare an foretaget vid val av
skogspartner. Att skogsbolaget har mdjlighet att betala ut forskottslikvider vid virkesaffarer &ér
viktigt. Det & framfor allt de fastighetségare som nyligen forvérvat sin fastighet som anser
detta vara betydel sefullt. Virkeskdparen hos skogshbolaget har en viktig roll i sin rédgivande
funktion. Den rédgivning som leverantdrerna framst efterfrégar &r skoglig och
skogsekonomisk. Dagens virkeskdpare ar ofta val skolade skogligt men behdver 6kasin
kompetens pa den skogsekonomiska sidan. For att underlétta bade for leverant6r och
virkekopare, maste redovisningen av virkesvolymer och likvider bli béttre och enklare.
Genom att séttasigin i privatskogsagarens besl utsituation och vilkamal leverantéren har med
sitt skogsbruk kan virkeskoparen erbjuda de tjanster som efterfragasi ratt tid och darigenom

bli en béttre inkdpare.



Summary

The supply of raw materials has always been an important issue in the Swedish Forest
industry. Buying timber from local suppliersisimportant. To ensure raw materials to their
industries the forest company must offer good prices and good business deals to their
suppliers.

The aims with thiswork are to find out how the contact between private suppliers of raw
materials and how the forest company can be devel oped.

To be able to do a complete study of the problems connecting with this subject a quality
interview study has been done. Totally 12 suppliers of raw material was interviewed.
Collection of data has been done with 12 different interviews. Just suppliersto one single
forest company that are in this study, the suppliers deliver a minimum of 1000m*fub per year
and al the suppliers are situated in the middle of Sweden. The basis of the interviews was a
SWOT-anayze done together with some of my student colleagues at SLU.

During the work with the interviews, aliterature study was done in the subject Silviculture,
interview work, business strategy and economy.

The result shows that the form of business agreement between the supplier and the forest
company works good. It isimportant that the business runs smooth and the quality of the
thinning or other silvicultural methods is good. Some of the suppliers said that the local
contact person from the forest company is more important than the actual company. The
suppliersin this study are not sensitive to price fluctuations of pulpwood and timber. They do
annual cuttings anyway. The buyer of the forest company has an important role in giving
forestry advice to the suppliers, and it is mainly advise in forest and forest economy that the
suppliers are interested in. The buyers need to improve their skillsin forest economy to be
able to give better advice.

The suppliers don’t feel that they have full control of the timber from their forest. The
accounting of logs delivery must be better.

Good knowledge about the decision situation of the private forest owner, and to give adapted
advice to the forest owner, and the buyer can be more successive in hiswork.
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1 Inledning

1.1 Bakgrund

Allmant

Sverige har en skogsmarksareal pa 22,6 miljoner ha vilket motsvarar halva Sveriges landareal.
Av skogsmarken ags 51% av privata skogsagare, 39% av aktiebolag och 10 % av Gvriga
allmanna égare. Révaruanskaffningen har en nyckelroll inom den svenska skogsindustrin, dér
de lokala kopen &r en viktig ravarukalla. Skogsbolaget har en stor krets av privata
virkeseverantorer. Man har forsorjningsuppdrag for ett antal industrier. For att kunnaleverera
till sina kunder & skogsbolaget beroende av sina privata virkesleverantorer. Med syftet att
sakerstalla en ravaruforsorjning till sina kunder maste skogsholaget samarbeta med sina
leverantOrer och forsoka att binda dem till sig. For att lyckas med detta maste man varaen
attraktiv skogspartner pa marknaden. De senaste aren har miljofragor och i synnerhet
milj6anpassat skogsbruk varit aktuellt inom svenskt skogsbruk. Har produktionen och
skogsekonomin i skogsbruket kommit i skymundan da man har fokuserat pa sitt miljoarbete?
En tydlig trend inom det svenska skogsbruket &r att miljéanpassat skogsbruk har fatt en
framtradande roll. Naturvardorganisationer som WWF (World Wildelife Found) och NSF
(Natur Skydds Foreningen) staller med konsumenternai ryggen krav pa ett miljovanligare
skogsbruk. Det finns idag tva dominerande certifieringssystem i det svenska skogsbruket FSC
(Forest Stewardship Council) och PEFC (Programme For Endorsement of Forest Certification
schemes). Dessa organisationer stéller krav pa hur skogsbolaget skall driva sitt skogsbruk, hur
skall desstvamal kunnamétas? Det kan nu finnas anledning att ter fokusera pa

virkesproduktionsfrégornai svenskt skogsbruk, vilket & uppgiften for detta examensarbeten.

1.2 Den svenska virkesmarknaden:

Marknaden for skogsravarai Sverige har man tidigare kunnat delaupp i olika delmarknader

med varierande grad av konkurrens. De olika delmarknaderna & massavedsmarkanden,



marknaden for sagtimmer och biobranslemarknaden. Massavedsmarknaden har tidigare
kunnat styras av ett fatal storre aktorer som aven haft stort inflytande pa priset pa massaveden.
Efter forandring i konkurrenslagstiftningen (KL1993:20) 1 juli 1993 forbjods alla karteller.
Déarmed forbjdds samverkan nér det galler prisférhandlingar och inképsorganisationer. Detta
fick till foljd att ett antal olikainkopsorganisationer forsvann t.ex Industriskog som égdes av
Stora, Korsnas och MoDo (Lonner & Lonnstedt, 1997).

Marknaden for sigtimmer har lange varit en ganska renodlad konkurrensmarknad dar det har
funnits manga fristaende aktorer. Regeringens energipolitik har lett till att nya aktorer agerar
pa marknaden for biobransle. Prisutvecklingen pa energisortiment som brannved och
avverkningsrester har fatt en okad betydelse for skogsagare. Denna utveckling har lett till att
de sortimenten har blivit konkurrenter till massaved da skogsagare skall sidljasitt virke.

Pa den svenska marknaden for skogsrévara finns det olika typer av aktorer. Det vanligaste ar
foretag som agerar pa alla de olika delmarknaderna. Men det finns ocksa aktorer som bara
handlar pa en av de marknader som ovan namnts. Det & framst inom biobranslemarknaden

dessa aktorer finns.

K opformer inom privatskogsbruket
Da skogsbolaget skall kopain skogsravara fran en av sina privata virkesleverantorer finns det
olika kopformer som kan anvandas. Man brukar dela upp dem i fyra olika kategorier.
1. Leveransvirke, Skogsagaren levererar virket liggande vid vég och betal as efter volym
och kvalitet. Virket méts och varderas vid industrin.
2. Avverkningsuppdrag (AU), Virket méts och vérderas vid industrin, betalning sker
efter géllande pridlista. Avdrag for drivnings- och avverkningskostnader gors.
3. Leveransrotkop (LRK), KOp av rotstaende skog. Priset sétts per kubikmeter uppmét
vid industri, totalt eller sortimentsvis. Kostnaderna & beaktade i prisséttningen.
4. Rotpost. Totalpris sitts pa ett objekt, som skogsigaren siljer staende parot. Koparen

betalar enligt avtal och har normalt tva &r pa sig att avverka posten.

Privatskogsbrukets direkta utbud beror pa avverkningsintensiteten. Skogsagarens
avverkningsintensitet beror i sin tur pa bland annat virkespriser, skattelagstiftning, den
ekonomiska situation och fastighetens skogstillstand (Lonner & Lonnstedt 1997). Férutom
dessa faktorer paverkar ocksa faktorer av mer ickemonetérkaraktar exempelvis dgarens
boendesituation, social tillhdrighet samt inflytande fran familj och véanner (Eriksson, 2005).



Skogsholagets virkeskdpare maste sittasig in i skogsagarens beslutssituation for att kunna
paverka den enskilde skogsagaren att avverka. Da konkurrensen pa virkesmarknaden mellan
de olika skogsbolagen dkar, & det viktigt att man vet vad som ligger bakom skogsagarens
agerande. For att vara lyckosam pa den marknaden sd maste man kunna erbjuda de tjanster

som skogsagaren efterfragar, och veta varfor skogsagaren agerar som de gor.

1.3 Fragestallning

En aktor pa virkesmarknaden kan bland annat stélla sig foljande frégor?
e Vilkakrav har privata virkesleverantorer pa sina skogpartners och vad vill de hai
motprestation mer an ett hogt virkespris?
e Kan man med utgangspunkt i skogsagarnas krav och malsattning for deras skogsbruk
utveckla samarbetet?
e Tycker leverantOrerna att man har satsat for mycket pa miljéarbete och man har tappat
fokus pa produktionsskogsbruket och de ekonomiska grundernai skogsbruket?
Da de privata skogsdgarnaidag stéller nya och storre krav pa virkeskdpare, i kombination
med att konkurrensen pa virkesmarkanden hardnar alltmer & dessa frégor viktiga for att en
aktor skall kunna vara konkurrenskraftig pa virkesmarknaden. Hur skall Skogsbolaget gora
for att utveckla kontakten med sina privata virkesleverantérer och darigenom sakrasin

tillgang paravara?

1.4 Avgransningar

Syftet med detta examensarbete &r att anal ysera samarbetet mellan skogsbolaget och dess
virkesleveranttrer for att med hjdlp av analysen tafram.
1. Hindrande och sttdjande faktorer.
2. Bakomliggande faktorer for leverantdrens agerande och hur leverantoren vill att
kontakten skall utvecklas.
3. Fordag till skogsbolaget hur man skall utveckla arbetet mot sina privata leverantorer.

1.5 Urval

For att begransa arbetet har enbart privata virkesleverantorer dver en viss &rlig volym

levererat virke undersokts. Urvalet gjordes tillsammans med vérdforetaget. Leverantorerna



ligger enbart i Mé& ardal sregionen. Det &r baraleverantérer till skogsbolaget som har
undersokts. Tillsammans med skogsbolaget gjordes ett subjektivt urval av privata
virkesleverantorer. Leverantérer dver 1000 m*fub per & kom med i urvalet for den kvalitativa
intervjun. Denna grupp &r viktiga for skogsbolaget darfor att de arligen levererar en stor
mangd virke och har samarbetat med dem en langre tid. Det far datill f6ljd att skogsbol aget
kan anvanda dessa volymer da man bedémer hur mycket man kan levereratill sinakunder.
Darfor ar detta segment av leverantdrer viktiga. Dessa urvals grunder utformades via en
dialog mellan vardforetaget, forfattaren samt handledaren. Det beddmdes att dessa
leverantOrer var viktiga for vardforetaget samt att de har en betydande inkomst fran sin skog
och darfor ar insattai sitt skogsbruk. Leverantérerna av denna kategori har vardefulla asikter

for Skogsbolaget i deras utvecklings arbete.
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2 Material och metoder

2.1 Metod

| val av metod gors ofta en uppdelning mellan kvalitativ och kvantitativ analys.

Kvantitativ analys behandlar material som kan uttryckasi storleksordningar, medan en
kvalitativ analys fokuserar paicke kvantifierbart material, exempelvis vilka aspekter av en
fraga som &r aktuella. Man anvander den kvalitativa metoden for att forsoka forsta och
analysera helheter (Kvale, 1997).

For att kunna pavisa och analysera foretagets leverantorers asikter och idéer for utvecklingen
av kontakten mellan dem och féretaget krévs kvalitativt datamaterial .

Ett klart definierat syfte krévs for att besluta vilken ansats man skall tai en studie (Trost,
1997). | denna studie &r syftet definierat, som att uppdragsgivaren vill veta hur kontakten
mellan skogsholaget och privata virkesleverantdrer fungerar. Man vill ocksatareda pa
bakomliggande faktorer och hur skogsagaren vill att kontakterna skall utvecklas. | denna
studie utreds vidare de privata virkesleverantorernas syn pa en viss fraga vilket innebar en
kvalitativ ansats. For att ta fram grunden till den kvalitativa intervjuanalysen, gjordes en
SWOT-analys. Studien omfattar 12 privata virkesleverantorer till skogsbolaget och &r en
komparativ studie.

2.2 Teorier:

For att utvardera resultatet av intervjuerna anvandes teorier som beddémdes relevanta for att ta
reda pa hur skogsbolaget skall utveckla kontakten med sina privata virkesl everantorer. De
teorier som avses &r:

e Punkter som kom fram under utvecklandet av SWOT -analysen.

e Hur den svenska skogsagar karen ar uppbyggd och utformad.

e Skogsigarnas mal med sitt skogsbruk.

e Skotselstrategier for privata skogsagare.

e Privatskogsagarens bedutsituation.

o [FOretagsstrategier

e Konkurrensstrategier.
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SWOT-anaysen anvands for att utforma intervjuguiden (Bilaga 4), resten av teorierna

anvands for att analysera resultatet fran intervjuerna.

2.3 SWOT- Analys

For att utkristallisera de styrkor skogsbolaget har vilka kan anvandasi arbetet med privata
virkesleverantorer utnyttjades en SWOT- analys. SWOT star for Strengths (styrkor),
Weaknesses (svagheter), Opportunities (mdjligheter) och Threats (hot). Swot- analys & en
metod som utnyttjas for att identifiera de fyra ndmnda kategorierna och olika punkter inom
dem. Malséttningen med SWOT-analysen &r att analysera ett foretags situation for att hitta
faktorer och omréden som &r i behov av férandring och utveckling. Det & ocksa positivt att
hitta féretagets styrkor och mgjligheter fér att ytterligare utveckla dessa. De olika punkterna
under namnda kategorier kommer att anvandas vid det fortsatta arbetet med studien. En
genomtankt SWOT-analys bygger pa ett antal personer som kanner till verksamheter inom
organisationen och diskuterar den utifran de némnda kategorierna (Juslin & Hansen, 2002).
Forst tar varje person fram olika egenskaper i kategorierna (styrkor, svagheter, mojligheter
och hot). Sedan fér man gemensamt en diskussion for att extrahera de viktigaste egenskaperna
inom varje kategori. Med viktiga egenskaper menas faktorer som kan eller har paverkat
foretaget och verksamheten pa ett positivt eller negativt sétt. Den information som
framkommit ndr man har gjort SWOT-analysen skall liggatill grund for det fortsatta
forbéttringsarbetet (Juslin & Hansen, 2002). SWOT-analyser har tidigare anvants inom
skogssektorn vid undersdokning om strategiermodeller for privata skogsagare som upptréder
som entreprendrer i Y& Savo regionen i Finland (Kajanus, 2001).

SWOT-anlysen i denna studie gjordes av forfattaren tillsasmmans med ett antal studenter i
Uppsala

Deltagarei SWOT-analysen:

Karl Johansson Ekonomistudent vid Uppsala universitet.
Jan Stangebye Jagmastarstuderande vid SLU.
Per Carlsson Jagmaéstarstuderande vid SLU.
Bjorn Prejer Jagmaéstarstuderande vid SLU.
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SWOT-anaysen delades upp i tva olika delar dar vi forst tittade pa foretaget utifran dess
position som virkeskOpande aktor. Darefter genomfordes en analys dér utgangspunkten var
rollen som leverantor till Skogsbolaget. For att kunna gora en bra SWOT-analys sa
sammanstdlde forfattaren material till de medverkande i analysen, materialet innehdll

information om hur skogsbol agets képorganisation & uppbyggd och hur képarbetet bedrivs
idag.

Fragor att stélla efter att SWOT-analysen & genomford:
e Hur kan foretaget behdlla, underhdlla och forbattra sina styrkor ?
e Hur kan man minimera sina svagheter
e Hur kan Skogsbolaget tatillvara sinamgjligheter ?

e Hur kan man férebygga och neutralisera hoten?

2.4 Datainsamling

Uppsatsens teoretiska del grundar sig pa litteraturstudier av amnena skogshushallning,
foretagsekonomi, foretagsstrategi och intervjumetodik. Det & huvudsakligen rapporter och
vetenskapliga tidskrifter som finns tillgangliga vid bibliotek och databaser vid SLU. Delar av
detta material har anvands som grund i analysdelen samt vid utformning av intervjuer.

2.5 Intervjuer

Studien har sin grund i kvalitativ metodik, dar intervjuer anvants for att samlain datatill
analysen. Syftet med den kvalitativaintervjun &r att forbéttra forstaelsen av ett problem till
skillnad mot den kvantitativa metoden, som avses belysa storleksforhallanden. Man skall
snarare svara pafraga hur an frégan varfor (Trost, 1997). Den metod som har anvants for
datainsamling &r personligaintervjuer med privata virkesleverantorer till skogsbolaget. Denna
metodik har bedomts som den bésta vagen for att nd en djupare forstael se for skogsagarnas
tankegangar om samarbetet med skogsbolaget (Miles & Huberman, 1994).

13



2.6 Genomfdrande

Kontakt togs med skogsagarnai ett brevutskick (Se bilaga 3). | brevet klargjordes syftet med
intervjun och vilka frégor som skulle diskuteras. Skogsagarna erbjods anonymitet. Deras
namn skulle sdledes gj redovisasi studien. | brevet fanns dven e-post uppgifter och
telefonnummer om de skulle vilja kontakta forfattaren. Infor intervjuforfarandet togs en
frageguide (bilaga 4) fram som utnyttjades som stod under intervjun. Frageguiden bifogades
ocksa med utskicket till leverantérerna. FOr inte missa nagot under intervjutillfallet spelades
intervjuernain med bandspelare. Intervjuerna gjordes framst hemma pa leverantdrernas
fastigheter i deras bostad, ett par av intervjuerna genomférdes sittandei bil.

Intervjuer ger snabbt en stor datamangd. For att dverblicka och kunna gora en bra analys
maste man kombinera vad som sagtsi det inspelade materialet och egna reflektioner som man
far av det insamlade materialet (Miles & Huberman, 1994). Ett sétt att tatillvara alla data fran
intervjuerna samt de bakomliggande faktorerna ar att skapa ett system av koder (bilaga 2)
med frageguiden (bilaga 4) som bas. For den har typen av kvalitativ dataanalys &r inte orden
fran intervjuerna det viktiga utan deras mening (Miles & Huberman, 1994). Med hjalp av
koderna kan man fa fram alla sikter fran alla respondenternas svar. Det &r viktigt for att en
respondent kan svara pa manga olika fragestalIningar pa en och samma fraga (Miles &
Huberman, 1994).

Efter att en kodlista hade konstruerats med hjdp av frageguiden ordandes respondenters svar
efter kod i ett sammansatt dokument. Manga av de svar som respondenterna hade givit
forfattaren passade in paflera koder, antigen delades svaret da upp i mindre delar eller sattes
in under flerakoder.

Den fortsatta analysen genomfordes sa att forfattaren gick igenom det kodade sammanstallda
materialet och darigenom kunde finna vilka av koderna som flera av leverantdrerna hade
svarat liknande p4, vilkafaktorer de tyckte var viktiga och varfor de hade svarat s&. Man kan
delar upp svaren i olikakluster for att se vad respondenterna tycker &r viktigt och genom att
titta pa hur olika uttalanden héanger ihop. De omraden som efter analys av intervju materialet
ansdgs vara viktiga for studiens syfte valdes ut. Pa dessa omraden lades det storsta av det
vidare arbetet.
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3 Litteraturbakgrund.

For att faeninblick i problemet studerades de viktigaste faktorerna som paverkar skogsagaren
och skogsholaget i deras samarbete. Om man ska lyckas med ett [angsiktigt samarbete med
sinaleverantorer maste man veta vad som ligger bakom en skogsagares skogsbruk samt vad
de har for ma med skogsbruket. Har nedan beskrivs de olika faktorer som paverkar
skogsagaren.

3.1 Den Svenska skogséagarkaren.

Né&r man skall bedéma virkespotential i det svenska privatskogsbruket maste man veta hur
skogsagarna & som grupp. Virkespotentialen paverkar hur mycket rdvara som kan levereras
fran dem. | Sverige pagér idag en forandring av agarstrukturen inom det svenska skogsbruket.
Det pagar aven en strukturomvandling dér man hela tiden gar mot stérre enheter samt att
urbaniseringen medfor att manga skogsagare idag & utboagare. Strukturomvandlingen &r en
relativt svag tendens jamfort med urbaniseringen. Forandringen i jordforvarvslagen angaende
att kdpa av skogsfastigheter har 6ppnat marknaden for skogsfastigheter for nya intressenter.
Innan 1991 dajordforvarvs agen andrades krévdes det forvarvstillstand for att fakopaen
skogsfastighet. I och med denna férandring har nya agargrupper givigts mojligheter att kopa
skogsmark (Ingemarsson et al, 2004). Forandringen i 1994 ars skogsvardslag har lett till att
miljomaen har jamstallts med produktionsmalen i skogsbruket, vilket har lett till en 6kad
miljomedvetenhet inom det svenska skogsbruket.

Enligt Ingemarsson et al (2004) kan man dela upp skogségarnai 5 olika kluster:
Den traditionella skogsagar en

Den ekonomiske skogsagaren

Den naturvardande skogsagar en

Den pessimistiska skogsagar en

o~ D

Den optimistiska skogségar en
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Den traditionella skogségar en har en skogsfastighet pa mellan 25-99 hektar och &r i
genomsnitt 57ar. Han/hon har en genomsnittlig innehavstid om 20 ar. De forvantar sig ofta att
deras barn skall ta 6ver fastigheten och ca 10% av deras inkomster kommer fran skogsbruket.
De viktigaste malen med den traditionelle skogsagarens skogsbruk ar virkesproduktion och
skoglig tradition i skogsbruket (Ingemarsson et al, 2004). .

Den ekonomiske skogséagar en har ofta en storre fastighet och ar relativt ung, Har oftast vaxt
upp pa landet. Inkomsten som genereras fran skogsbruket stér for en stor andel av dennes
inkomster. Om majlighet ges vill man garna kopatill mer skogsmark till sin fastighet.
Virkesproduktion och avkastning pa satsat kapital ser dgaren som de viktigaste fragorna vad
det gdller skogsbruk. Man anvander skogen som en likviditets reserv for att anvandatill andra

investeringar (Ingemarsson et al, 2004).

Den naturvardande skogsagar en &ger en liten fastighet dar det ofta & lang stracka mellan
fastigheten och bostaden. Inkomsterna fran skogen &r en liten del av hushallets inkomster.
Agaren har &gt fastigheten under relativt kort tid. Relativt de andra grupperna & farrei denna
grupp uppvaxta palandet. Man &r inte saintresserad av att kopatill mer skogsmark till sin
fastighet. Fragor som biologisk mangfald och bevarandet av det kulturellai skogsbruket anser
devaraviktigt (Ingemarsson et al, 2004).

Den pessimistiske skogsagar en &ger en liten fastighet, agaren &r aldre och besotksfrekvensen
pafastigheten & inte speciellt hog. Man tror i l&gre grad an andra &gargrupper att slaktingar
skall ta 6ver fastigheten. Intresset i skogen &r svagt och skogen genererar inte heller sa stora
inkomster till dgaren. Det avspeglar sig i att man inte & intresserade att kdpatill mer
skogsmark.

Det storstaintresset med skogsinnehavet ar timmer produktion. Relativt dvriga grupper har de
agarnainte speciellt starkaintressen i nagot inom skogsbruket (Ingemarsson et al, 2004).

Den optimistiska skogsagar en lever pa en storre fastighet och har en lang innehavstid
bakom sig. Fastigheten har oftast gétt i arv i flera generationer inom familjen. Den
optimistiske skogsagaren forvantar sig att barnen skall ta 6ver och driva fastigheten vidare.
Skogen stér for en stor del av inkomsten och man &r villig att investera i fastigheten, det
avspeglar sig ocksdi att man &r intresserad av att kopatill mer skogsmark till fastigheten.
Denna grupp av skogségare har den 1&gsta andelen kvinnor. De fragor som denna
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skogsagargrupp tycker &r viktigast &r virkesproduktion och att bevara fastighetens kulturarv
(Ingemarsson et al, 2004).

3.2 Skogséagarens mal

De Svenska skogsagarna har manga olika mal med sitt skogsbruk, maen hanger samman med
vilken typ av skogségare man &r. Alder, ekonomisk situation, innehavstid avspeglar sig i
skogsagarens mal. Da en skogsagare har ett uttalat mal eller informellama som man jobbar
emot hjalper det att driva verksamheten framat. Man kan da | dttare effektivisera verksamheten
pafastigheten och genomfora beslut som styr mot maluppfylinad.

Det &r oftast ett eller fleraliknande mal som skogségaren har med sitt skogsbruk.

Enligt Ingemarsson och Hugosson (2004) delas de malen upp som skogsagaren har upp i fyra
olika malgrupper:

1. MA produktion handlar om vad skogen producerar mer an traditionell virkesfangst.
Det & sadant som jakt, viltvard, svampplockning, barplockning traditionell
timmerproduktion & ocksaviktig i dettamal.

2. Ma nyttighet och behaglighet har en stark koppling till det emotionellai skogsbruket,
sa som estetik hur skogen ser ut och upplevs samt hur den tidigare har brukats av
foregdende generationer. Skogstradition hor ocksa hemma under detta kluster.

3. Madl naturvard handlar om olika mal som kréver ett omsorgsfullt brukande av
fastigheten, det & naturvard, kulturvard och hansyn mot vatten i skogsbruket.

4. Ma ekonomisk effektivitet i detta kluster ingdr avkastning pa skogsmarken,
likviditetsreserv, arliginkomst och skatteplanering.

| den svenska skogsbrukarens mal har alla malgrupper betydelse. Det som har forandrats de
senaste &ren &r att kluster nr 1 har fatt en mer framtrédande roll. Det & manga skogsagare som
anger att jakt och viltvard &r ett viktigt mal fér dem (Tornqvist, 1995). | och med den
nuvarande skattepolitiken i Sverige sa har skatteplanering fétt en framtradande roll, detta
framst for att det &r fordelaktigt att fora dver kapital fran hogt beskattade inkomstslag till 1&gre
beskattning i skogen och skogsegendomar &r inte kapital beskattade. Bland storre skogségare

dar man till stor del lever av sitt skogsbruk sa & de ekonomiska malen viktiga de ser skogen
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som en ekonomisk resurs i manga avseenden. Ett annat viktigt mal &r att behdlla och varda
skogsfastigheten da fastighetens tillstand &r ett resultat av tidigare generationers arbete pa
fastigheten (Ingmarsson & Hugosson, 2004).

3.3 Skogsskotselstrategier hos privata skogségare

De privata skogsagarna har olikama med sitt skogsbruk och det avspeglasi deras sitt att
skdta skogen. Tornqvist (1995) har gjort en gjort en samanstallning av strategier hos
skogsagare i mellan Sverige. Det finns enligt Torngvist (1995) tre olika strategier att avverka
sin skog efter. De tre strategierna & intensivstrategi da man avverkar mer an tillvaxten.
Balansstrategi da man avverkar ungefar lika mycket som tillvéaxten. Den tredje strategin &r
extensiv strategin da man avverkar mindre an tillvaxten.

Tabell 1.
Skogsdgare i Mellansverige 1995 i olika dgarkategorier fordelade efter strategi %
(Torngvist 1995)

Lantbrukare | Abopensionér | Aboégare | Utbodgare | Samtliga
Intensivstrategi 15 16 23 20 19
Balansstrategi 45 22 36 26 32
Extensivstrategi 38 53 31 41 40
Kéanner g till 1 8 10 13 8
Samtliga 100 100 100 100 100

Mellan &garkategorierna foreligger tva tydliga skillnader. Lantbrukare véljer oftare en
balansstrategi och dbopensionar en extensivstrategi. Forklaringen till det ligger i att man
befinner sig i olika agarfaser. En nybliven &gare av en fastighet har ett storre behov av
inkomster da kdpet ofta finansieras med inkomster fran salt virke. En dbopensionar oftast har
innehaft fastigheten under en langre tid och &r intei lika stort behov av inkomster frén skogen
dafastigheten ofta ar betald (Tornquist, 1995). Det finns ocksa flera typer mer eller mindre
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unika situationer som driver fram avvikelser fran en balansstrategi. Det kan vara rétangrep
eller stora stormskador som tvingar skogsagaren att fore en intensivstrategi (Torngvist,
1995).

3.4 Motiv for avverkning

For att en skogsagare skall avverka finns det framst tre motivationsfaktorer enligt Térnqgvist
(1995). De tre motivationsfaktorerna & skogstillstandet, agarhushallets behov och
omvérldsfaktorer.

Skogstillstandet: En bedomning av skogstillstandet innefattar bade nu realiserbara varden
och framtida varden. Det & de framsta métten for att bedoma skogstillstandet ar
aderssammanséttning, huggningsklasser, virkesforrad och tillvaxt. Dartill kommer naturliga
och onaturliga kalamiteter sa som stormfallningar, insektshérjningar och rétskador som & mer
av tvingande natur. Agarens intressen t.ex. viltvard och rekreation paverkar ocksa valet av
&gard. Agaren maste finna en avvagning av malen som stammer med skogens majligheter
(Torngvist, 1995).

Agar hushallets behov: Innebéar att skogsagaren avverkar for sina ekonomiska behov bade
vad det galler tillfaliga utgifter som investeringar och |6pande utgifter till underhal, rantor
och amorteringar (Tornqvist, 1995).

Omvarldsfaktorer: Héar ar det framfor allt tre viktiga faktorer som paverkar.
Virkesmarknaden, skogspolitiska atgarder (lagstiftning samt bidrag) och skattesystemet.
Virkesmarkanden anger priser och erbjudanden och det paverkar beslutet att avverka. Det
diskuteras hur kraftig paverkan av priset & for en enskild avverkning, da det vid den enskilda
avverkningen finns fler beddmnings grunder av mer tvingande slag. Skogsagaren & dainte sa
styrd av virkespriset (Torngvist, 1995). Ju storre valfrihet skogsigaren har avseende tidpunkt
och bestandsval desto storre mojlighet har han att utnyttja prisvariationer pa markanden.
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3.5 Privatskogsagarens beslutssituation

Den enskilde skogsagarens beslutsituation beror pa ett antal faktorer. Det Gvergripande ar ofta
att behalla och varda sin fastighet. Det finns ett antal understallda mal sdsom nyttjandemal,
skogstillstandsmal, informella ekonomiska mal liknade att man avverkar husbehovsved for att
sdnka sina uppvarmningskostnader och formella ekonomiska mal som att man kréver en viss
avkastning pa sin skogsmark.

Tillsammans bildar dessa en skogsbruksstrategi som mynnar ut i ett avverkningsprogram
(Lonner & Lonnstedt, 1997).

Olikalitteraturkallor har studerats for att se vad som ligger bakom att skogségaren fattar ett
avverkningsbesiut. Olmérs beslutsmodell & den teori som & nyutvecklad och anpassningsbar
till skogsagare (Olmér et al, 2000). Olmér et al (2000) menar att besl utsfattande & en
dynamisk process utan faststalld ordning for de olika delmomenten. Mal varderingar, avsikter
och forutsattningar forandras 6ver tiden. Den som skall fatta beslutet konfronteras inte av ett

antal bestémda alternativ dar konsekvenserna av varje alternativ & uppenbara.

Beslutsmodellen bygger pa atta funktioner, dessaligger till grund for en matris som forklarar
dess funktioner i en beslutsprocess. | denna matris sa delas beslutsfattandet in i fyrafaser och
fyra delprocesser. Faserna kan sedan relaterastill tre eller fyraav delprocesserna. Varje fas
och dess delprocesser ger den person som ska fatta beslutet djupare forstael se for problemet
och dess |6sningar. Denna forstael se leder oftatill att man far gatillbakatill tidigare faser i

modellen och bdrja om beslutsprocessen (Olmér et al, 2000)

Faser:
1. Problemupptackt: innebér sdkande av intern och extern information. Denna
information bidrar till medvetenhet om ett problem eller en mgjlighet, till exempel
stort gallrings behov pa fastigheten.

2. Problemdefinition: Innebér en definiering av problemet och identifiering av
aternativ for att kunnal6sa problemet. Har samlas information in for att kunna ldsa

problemet.
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3. Analysoch val: | dennafas analyseras planerade |6sningsalternativ och dess

konsekvenser. Har gors ocksa det slutgiltiga valet.

4. Implementering: Innebér igangséttande av den valda planen samt kontroll samt

utvardering av valet man gjort.
Delprocesser:
1. Informationsinsamling: Aterfinnsi allafaserna. Informationsinsamlingen sker via

medier, det personliga ndtverket och familjen.

2. Planering och prognos: Planering konsekvenser som beslutet kan ledatill. Denna

process aterfinns endast i fasen ”analys och val”.

3. Utvardering och val: Innebér att konsekvenserna utvarderas och val gors samt

korrigerande i de olika faserna.

4. Ansvarstagande: Innebér i de tre forsta faserna en kontroll av delprocesserna. | den

sistainnebér det att ansvar tas for det slutgiltiga valet.

Delprocesser

Faser

Infor mationssokning

Planering

Utvérdering
och val

Ansvar stagande

Problem-
upptéackt

Informationsbevakning
Bli uppmérksam

Utvérdering av
konsekvenser;
Ar det ett
problem?

Kontroll av utfallet

Problem-
definition

Informationsstkning,
hitta mgjliga l6sningar

Utvérdering av
K onsekvenser;
val av alt. for
vidare
undersdkning

Kontroll av utfallet

Analys och val

Informationssdkning

Planering

Utvérdering av
konsekvenser;
val av
18sningsalt.

Kontroll av utfallet

Implementering

Informationssdkning
Ledtrédar for utfallet

Utvérdering av
konsekvenser; val
av korrigerande
atgarder

Ansvar for
genomforandet av
valt alternativ.

Figur nr 1 Matris av Ohlmérs beslutsmodell. Kélla: Ohlmér et al, 2000.
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Fordelen med den har modellen &r att den utgér fran att beslutsfattande ar en ickelinjar
foreteel se utan det ar dynamisk foreteelse. Nackdelen kan vara att den &r nagot svar att

Overskada vid en forsta anblick.

For att ta fram beslutsmodellen ovan gjordes en studie av lantbrukares beslutsfattande. Under
studien framkom bland annat foljande: Lantbrukaren vardesétter ofta mest att f& stanna kvar
pa garden och fora den vidare till kommande generationer, andra saker som véardesétts hogt &
enligt studien &r fritid, privat konsumtion och risktagande. Det visar att de sociala aspekterna
vardesétts hogt av lantbrukare. Nar en lantbrukare definierade ett problem sa kan de ske pa
olika sétt antingen kan det komma pl6tsligt eller si kan det sakta vaxa fram. D& problemet
sakta vaxte fram ansdg flera lantbrukare att de inte sig problemet sjélva utan att det
upptacktes forst da det pavisades av en kollega eller rdgivare. Det kom ocksa fram
lantbrukaren aktivt stkte efter information om de alternativ som fanns att tillga. Nagon
djupare analys av problemet eller en nedskriven plan med olika lésningar gjordes sallan.
Innan ett bedlut fattades kontrollerade man sitt ténkta val av |6sningsalternativ med personer i
sitt natverk (Ohlmér et al, 2000).

3.6 Strategier

For att foretaget skall vara framgangsrikt i sitt arbete tillsammans med sina leverantorer krévs
att man har en uttalad strategi som man kan arbeta efter.

Med strategi avses hur foretagets |angsiktigamal skall uppnas. Darfor & maformulering en
naturlig och viktig del av strategiarbetet.

Da man diskuterar strategi inom en organisation kravs det att man vet pa vilken niva som
strategin avser. Normalt skiljer man pa koncernstrategier, affarsomradesstrategier,
divisionsstrategier, affarsenhetsstrategier, funktionsstrategier. Val av strateginiva avgors
ocksd av vad for organisationsstruktur som foretaget har.

Den nivan som &r aktuell i denna uppsats &r affarsomradesstrategi da det bara galler en viss
funktion inom foretaget (Bruzelius & Skéarvad, 2000).
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Det finns olika strategiska perspektiv

Mintzberg (1988) skiljer pa tre strategiska perspektiv:
e Strategi som position och férandring av position.
e Strategi som plan.

e Strategi som handlingsmonster.

Strategi som position

Daman avser perspektivet strategin som position koncentrerar man sig pa strategins innehall,
och hur foretaget skall agera for att bli konkurrenskraftiga samt vaxa pa sin marknad.
For att vaxa pa den aktuella marknaden kan foretaget agera pa olika sétt:
e Marknadspenetration: att véxa genom att 6ka marknadsandelen av nuvarande
produkter och pa nuvarande marknader.
e Marknadsutveckling: att véxa genom att bearbeta nya marknader med nuvarande
produkter.
e Produktutveckling: att vaxa genom att utveckla nya produkter pa nuvarande
marknader.
e Diversifiering: att véxa genom att utveckla nya produkter f6r nya marknader.
For att lyckas paen marknad skall foretaget verkainom affarsomraden med hog attraktivitet
och inom omraden dér foretaget kan uppna konkurrensfordelar. Ett affarsomrades |6nsamhets
potential &r i princip omvant proportionellt mot den konkurrensintensitet som réder inom
affarsomrédet.
De strukturella krafter som paverkar det affarsomrades |6nsamhetspotential som avhandlasii
uppsatsen & framfor allt hur konkurrensintensiteten ser ut mellan olika aktrer inom
branschen. Leverantdrernas styrka makt och forhandlings position (Bruzelius & Skérvad,
2000).

Strategi som plan

Strategi som plan innebér att strategin uppfattas som en medveten, férplanerad handlingslinje.
Man foljer da strategin som &r uppgjord pa férhand och som dartill ofta & handfast och
nedskriven.

Vanligtvis delar man vanligen in strategiprocessen i tre faser:
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e Anaysfasen

e Strategiformuleringsfasen

e Genomforandefasen
| analysfasen analyseras hot och majligheter i foretagets omvarld med utgangspunkt i
foretagets Overgripande affarsidé. Man studerar &ven foretagets starka och svaga sidor.
Analysen utgor grund for strategiformuleringsfasen, i vilken mal, strategier och
handlingsprogram formuleras. Handlingsprogrammet utgor sedan utgangspunkten i

genomforandefasen och uppféljningen av strategin (Bruzelius & Skérvad, 2000).

Strategi som handlingsmonster.

Strategi kan &ven ses som handlingsmonster. En strategi kan vara en medvetet utvecklad plan
men behdver inte vara det. Det &r strategin och det beslut- och handlingsmdnster i en
organisation som avsldjar organisationens mal samt medlen att uppna dessa mal, det vill siga
strategin &r beroende av vad organisationen faktiskt gér. Man kan se strategi som ”maonstret i
en strom av beslut och handlingar”. Den strategi som forverkligas kan vara planerad och

avsiktlig men kan ocksa ha vuxit fram under en langre tid (Bruzelius & Skérvad, 2000).

3.7 Konkurrensstrategi

For att kunna formulera en bra konkurrensstrategi ska man borja med att klargdra sambandet
mellan féretaget och omgivningen. Strukturen pa den bransch som féretaget ar aktivt i utévar
ett starkt inflytande p& hur konkurrensens spelregler ser ut och vilka strategier som finns
potentiellt tillgangliga for foretaget.
Konkurrensen i en bransch beror pafem priméara konkurrens krafter (Porter, 1983).
De fem konkurrenskrafterna &r:

e Nyetableringshot

e Tryck fran substitutsprodukter

o Koparesforhandlingsstyrka

e Leverantorers forhandlingsstyrka

e Rivalitet mellan konkurrenter
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Branschstrukturanalys.

Det som har paverkan pa detta examensarbete &r framst kopares och leverantorers
forhandlingsstyrka. Leverantérerna konkurrerar inom branschen genom att tvinga upp
priserna, forhandla om hogre kvalitéer eller volymer och kan spela ut konkurrenter mot
varandra.

Det som kéannetecknar en méktig leverantorsgrupp & om gruppen levererar stora volymer till
kOparen. Stora leveranttrer & maktiga om branschen karakteriseras av stora fasta kostnader.
Leverantorerna blir ocksa maktiga om de inte behdver konkurrera med substitutprodukter.
Leverantoren av skogsravara agerar paen marknad dar produkterna & standardiserade och
leverantdren kan da spela ut en kdpare mot en annan.

Daleveranttren har full information om efterfragan och aktuella marknadspriser och dven
koparens behov och kostnader, dkar leverantorens forhandlingskraft. Med full information &r
leverantOren i ett béttre |age att forsakra sig om att han erhdller den gynnsammaste
affarsuppgorel sen. Ju viktigare en produkt leverantéren levererar till kbparen desto storre
makt far leverantoren gentemot koparen (Porter, 1983).

Leverantoren av skogsravara har svart att ensam férandra prishilden pa virket han levererar.
De patryckningar han kan anvandasig av ar framst hot om att inte sélja eller att vanda sig till
konkurrerande uppkopare. For att en kopare skall forsakra sig om forsorjning av ravarasa far

forflyttas makt fran koparen till leveranttren.

Konkurrensstrategier.

For att bemastra de fem konkurrenskrafterna finns det finns tre basstrategier for att lyckas
béttre &n andra foretag.

e Kostnadsoverlagsenhet

e Differentiering

e Fokusering
Hér redogors kort for de olika basstartegierna.

K ostnadsover lagsenhet.
Denna strategi handlar om att na 6verlagsen kostnadsstruktur gentemot sina konkurrenter. Lag

kostnad gentemot konkurrenterna & det genomgaendet temat for hela strategin.
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K ostnadspositionen forsvarar foretaget mot konkurrensen fran konkurrenter, eftersom de lagre
kostnaderna innebér att de gar med fortjanst da konkurrenterna gar daligt. Att na
kostnadsoverldgsenhet kraver en hog marknadsandel och en gynnsam révaruforsorjning. FOr
att varalyckosam med en strategi om bygger pa kostnadsoverlagsenhet maste organi sationen
vara beredd att tavisainitiaforluster och darmed astadkomma en hég marknadsandel. En stor
marknadsandel ger fordelar som ytterligare sanker ravarukostnaderna for foretaget (Porter,
1983).

Differentiering.

Den andra basstrategin innebar en differentiering av den produkt eller service som foretaget
erbjuder och skapar négot som totalt uppfattas som nagot unikt i branschen. Differentiering
kan tasig manga olika former. Design om man ser till bilar och kl&ader, kundservice om man
tittar pa vitvaruforetag och aterforsaljarndt om man tittar pa Caterpillar. For att man skall
lyckas med en differentiering krévs det att man har en heltédckande service att man stéller upp
och jobbar for att bli battre i alla omraden.

Differentiering & om den uppnas en livskraftig strategi for att skaffa sig resultat Gver
genomsnittet i en bransch, eftersom den skapar en forsvarbar position for att beméstra de fem
konkurrenskrafterna. Differentiering erbjuder ocksa skydd mot konkurrens pa grund av
markestrohet fran foretagets kunder eller leverantdrer och darav foljande lagre kandlighet for
priset (Porter, 1983).

Fokusering:

Den sista basstrategin innebar fokusering pa an viss kopar- eller leverantorsgrupp, ett segmant
av sortiment eller en viss geografisk marknad. De tva tidigare basstrategierna syftar till att na
en stor andel av branschen sa syftar fokuseringsstrategin till att tillgodose en sarskild
malgrupp. Man skall betjana sin malgrupp mer effektivt an sina konkurrenter som har en
bredare inriktning pa sin verksamhet. Fokusering innebér att foretaget antingen tillgodoser sin
malgrupp genom hdg differentiering eller har en |&gkostnadsposition i malgruppens synpunkt
(Porter, 1983).
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4 Resultat

| resultatet redovisas de omréden som framkom efter arbetet med SWOT-analysen samt

resultatet fran intervjuerna.

4.1 Resultat fran SWOT-analys

Hela SWOT-analysen redovisasi bilaga 1.

De omraden som kom upp under arbete med SWOT-analysen i studiens borjan var:

Styrkor:

Skogsbolaget har pa grund av sin storlek majlighet att forskottsbetalatill sina
leverantorer

Skogsbolaget ar langsiktigai sitt agerande och darigenom en langsiktig skogspartner.
Skogsbolaget kan erbjuda paraplycertifiering enligt FSC.

Skogsbolaget kan genom sin storlek och koppling till industrin ta emot allatyper av
sortiment.

Skogsbolaget har egna planerare och kan darigenom erbjuda skogsbruksplaner till

sinaleverantorer.

Svagheter:

e Det krévs en aktiv forvaltning som leverantdr till skogsbolaget da skogshol aget
idag g erbjuder forvaltning till sinaleverantorer.

e De har g lokafdrankring och mottagningsplikt likt skogsagarforeningar.

Mgjligheter:

M&jlighet finns att utveckla radgivningen sa att leverantdren kan dra mer nytta av det.
Det &r framst skogsekonomisk radgivning som skulle kunna utvecklas.

Aven uppfdljningen av avverkning skulle kunna utvecklas, vilket skulle underlatta for
béde virkeskOparen och leverantoren.

Utveckla kopformer for att 6ka andelen virke som képs som LRK (leverans rot kop)
eller rotpost for att forenkla for leverantoren att budgetera sinainkomster och for att
skogsbolaget lattare skall kunna styra apteringen mot krav som stélls av skogsbolagets
kunder.

Arrangeratréffar och kurser for leverantorer for att leverantorerna skall kénnasig
uppskattade och famadjlighet att tréffa andra leverantorer till skogsbol aget.
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Hot:
e Man har de senaste &ren varit altfor starkt inriktad pa miljGarbete s att produktionen
har blivit lidande.
e Skogsholagets kpare & mer intresserade av avverkningsobjekt som &r fordelaktiga
for honom/henne.
e Skogsbolaget har staten som &gare och den agaren, vilket historiskt sett inneburit

andrade mal nagot som kan vara en nackdel i ett [angsiktigt agerande.

Dessa punkter anvandes sedan till att utveckla frageguiden till intervjuerna

4.2 Resultat fran intervjuer

Sammanstallning av intervjuer efter kod. Allasvar som angesi resultatet & hamtade fran det

Insamlade intervjumaterial et.

Storlek pa skogsinnehavet.
Respondenternai intervju undersokningen hade ett skogs innehav som varierade mellan
220hektar och 2800 hektar. Tyngdpunkten |&g pa runt 400hektar.

Arligt uttag pa fastigheten M 3sk.

Det var en stor skillnad i mangden virke som de intervjuade avverkade pa sina fastigheter, Det
ar resultatet av att det &r stora variationer i skogsarealen hos leverantorerna. Om man slar ut
avverkad volym pd leverantorerna skogsareal sa finnar man att de avverkar mellan 3.7m>sk
till 5.7 msk per hektar och &r. Det & vért att notera att de leverantdrer som hade en stérre
skogsareal hade en kraftigare avverkning per hektar an de leverantorer med ett mindre
markinnehav. Med hanseende till att studien gjordesi Mdardalen och med de
bonitetsforhallanden som finnsinom det omradet som intervjuerna gjordes var det ingen av

leverantérerna som avverkade 6ver fastighetens langsiktigaideala produktionsformaga.

Huvudsaklig sysselséttning pa lever antor er nas fastigheter och leverantorerna
huvudsakliga sysselsattning.

Det var en stor variation mellan vad de olika leverantérerna hade for sysselséttning pa sina
fastigheter. Alltifran konferensverksamhet till hastavel. For alla som deltog i studien savar
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skogen en mycket viktig inkomstkélla. Allaleveranttrer bodde pa sina fastigheter och drev
sitt skogsbruk tillsamman med kompl etterande verksamheter. Leverantrernadrev i flerafall
jordbruk pa fastigheten bade i egen regi eller att man hade marken utarrenderad, en annan
inkomst kélla som flera av leverantorerna hade var uthyrning av lagenheter och bostadshus pa
sinafastigheter. Ett flertal leverantdrer papekade vikten av att diversifiera sin verksamhet for
att haflera ben att sta pa.

Paflera av fastigheterna hade man tidigare haft anstéllda skogsarbetare i skogen men idag var
det enbart en av leverantérerna som hade fast personal sysselsatt med skogsarbete.

Hur pass ny skogsbruksplan som lever antorer na hade.

Allaleverantdrerna hade skogsbruksplaner pa fastigheten, detta tyckte de var ett bra
hjalpmedel for att driva sitt skogsbruk. Halften av alaleveranttrer hade en plan som var
mindre &n 5 & gammal. Flera av leverantorerna hade sin plan i form av en dataplan i datorn,
problemet med en dataplan var att hinna med att uppdatera med de &tgarder som utfordes i
skogen. En leverantor sade sig ha gjort sin skogsbruksplan galv for att han ansag att de planer
han hade sett holl for 1&g kvalitet och inte presenterade skogstillstandet paratt sétt. En av
leverantdrerna skulle uppdatera sin plan under det kommande aret och var da orolig att
planl&ggaren skulle 1&ggain for mycket restriktioner for skogsbruket i planen.

Inkomster fran skogen

For alla de leverantorer som deltog i intervjun sa var skogen for alla en viktig inkomstkalla.
Den genererade mellan 20% till 95% av foretagets omsattning. Med en grov uppskattning sa
var det i snitt var det ¥4 av foretagen omséttning som harrorde frén skogen. Fleraav de
intervjuade leveranttrerna sa ocksa att skogen anvandes for att justera 6vrig verksamhet i
foretagen. Men de flesta sade ocksa att man vill halla en jamn niva painkomsterna fran
skogen och dérigenom kunna sluta langsiktiga leveransavtal. Allaleveranttrer sa ocksa att

inkomsterna fran skogen till foretaget varierade fran ar till &r.

Skogen anvandes som en bank for leverantéren.

Manga av |leverantérerna sade att man anvande skogen som en bank for att finansiera
investeringar i foretaget eller for att stotta upp foretaget finansiellt beroende pa hur 6vrig
verksamhet gick. Det var framst da det handlade om tillkdp av mer skogsmark till fastigheten
som man anvande skogen som bank for att finansiera dessa investeringar. Ett par leverantorer
hade nyligen kopt till skogsmark och tryckte pa att de hade fétt bra férskott fran skogsbol aget
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och det var nagot som var valdigt viktigt. De skrev ett virkeskontrakt pa avverkningen och
kunde sedan fa ett forskott pa stor del av avverkningslikviden. Da manga av fastigheterna som
leverantGrerna hade ett stort fastighetsbestand av ekonomibyggnader och bostadshus som
maste underhallas sa sag man skogen som en bra kélla for att kapital till renoveringar och
liknade. Ett par leverantOrer sade att man hade det i bakhuvudet d& man lade upp budgeten for
aret. Det &r framst slutavverkningarna som leverantrerna anvande som bank for att fa ett
finansiellt tillskott. En leverantdr sade sig anvanda skogsbolaget som bank da han behévde
kapital, han skrev i arets borjan ett antal virkeskontrakt med skogsbolaget och avréknade da
han behovde kapital. Den skogsagaren sade ocksa att skogen stod for den storsta delen av
omséttningen i foretaget.

Leverantoren forsoker hallaen jamn arlig avverkningsniva.

Ett flertal av leverantOrerna sade att man forsokte halla en jamn avverkningsniva, man
forsokte att liggamed och gallrai de bestand som var aktuella. Det var framfor alt i
gallringarna som man forsokte halla en jamn avverkningsniva, men det papekades ocksa att
man vill gora gallringarna framst efter den skogliga situationen i det egna skogsinnehavet var
och inte efter hur mycket pengar man behdvde hain i foretaget. De leverantorer som sade att
man forsokte halla en jamn avverknings niva 6ver aren sade att man anvande skogskonton for
att balansera upp inkomsterna i foretaget, de forsokte hugga jamnt varje & och sedan med
olika skogskonto avsattningar justera kapital flodet in till foretaget. D& kunde de ocksa
avverkandr det var bra priser och ta ut de pengarnatill investeringar nér de behtvdes. En
storre leverantor sade att man helt sldppt tanken pa jamnt uttag utan man avverkade helt
opportunt beroende pa prisbilden pa marknaden, avverkningsvolymen varierade da mellan
8000m?>sk och 25 000 m>sk per &, tillvaxten pa den fastigheten 1&g p& 16 000 m’sk per &r.

Plan for avverkningarna gérsupp varjear ?

Drygt héften av detill frégade leverantérerna sade sig 1agga upp en plan for avverkningarna
under dret. Antingen gjorde leveranttren det v eller s gjordes det tillsammans med
skogsbolagets virkeskopare. Planen for avverkningarna gjordes framst med hansyn till
fastighetens arligatillvaxt av skogsinnehavet. Det var bara nagon enstaka leverantér som
gjorde ekonomisk rangordning av olika bestand da man skulle géra sin avverknings plan.
Anledningen att man framst gick efter det skogligatillstandet var att man sjalv hade daliga
kunskaper om hur man skulle géra och man ansag inte heller att virkeskoparen hade
kunskapen att gora sadana berakningar. Det framkom en asikt att virkeskOparna var skolade
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den mer skogliga an ekonomiska skolan och darfor anvande sig av skogliga parametrar nar
man valde ut bestand och tidpunkt for atgarder.

En skogsigare sade sig arligen tafram en bank av 1ampliga bestand for slutavverkning med
ett dverskott pa 50% avverkad volym for att sedan kunna styra avverkningarnatill olika
trakter beroende pa vaderlek och vad marknaden efterfrégar.

Fleraleverantorer sa ocksa att det ofta blev andrade planer beroende pa vaderforhallanden

eller om det uppstod olika kalamiteter som stormfallningar.

Mal med lever antor er nas skogsbr uk

Leverantorerna har liknade syn pavad man har for mal med sitt skogsbruk, det &r ett
produktions skogsbruk med bra ekonomisk avkastning som krav. De flesta séger dven att de
vill forvalta och varda skogen val sa att man kan lamnaifran sig en fastighet som har hogt
virkesforrad och &r valskott. En leverantor papekade att malet &r " att bibehdllaeni ala
avseenden fin skog, gammal skog som star och stampar skall tas ner och sedan foryngras sa
att man fa upp ny och véxtlig skog”. Man vill fa skogen att véxa sa bra som méjligt och inte
ha 6verhdllna bestand. Flera av leveranttrerna papekade att de var intresserade av jakt och vill
darfor haen skog som var lamplig for det ocksa, de menade att ha skogen bade till jakt och
produktion inte var ndgot som kolliderade. Fem leverantorer tryckte pa att fastigheten skulle
varakvar i familjen i framtiden och man vill da gorabraifran sigi skogen sa att nasta
generation som tar 6ver skall ha ett bra utgangslage. Det ma som I6sigenom i alla
intervjuernavar att man framst var intresserad av att skogen skulle producera virke och ge bra
ekonomisk avkastning.

Hur lange har man haft Skogsbolaget som skogspartner

De flesta som var med i studien har haft ett mangarigt samarbete med skogsbolaget. Det
innebar att man har haft kontakt med skogsbolaget ett 20 tal &r. En leverantor gjorde upp
kontrakt arsvis med skogsbolaget och hade arbete med skogsbolaget under ett par
kontraktsperioder. Det var en leverantor som skrev arligen kontrakt pa olika volymer och
olika sortiment med olika aktOrer pa marknaden sa det varierade mycket dver tiden vem som
fick de kontrakten men normalt brukade skogsbolaget ta ett av de kontrakten.

Olika avtalsformer for virkes affarer
De avtals former som dominerade da man gjorde virkeskontrakt var AU och LRK.
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AU anvandestill allatyper av virkesafférer av ett par av de intervjuade leverantdrerna men
det vanligaste var att man anvande sig av AU i gallringar och LRK pa slutavverkningar.

Man motiverande anvandandet av AU i gallringar med att dér var det viktigt att man fick ett
brajobb gjort och att resultatet efter en gallring var mycket viktigt. Tvaleverantorer sdlde det
mesta av sitt gallringsvirke som leveransvirke for att de anlitade egna entreprentrer och da
kunde de styra entreprendrerna béttre &n om de gjorde avverkningen som ett AU med
skogsbol agets egna entreprencrer. P& slutavverknings objekten sa anvande sig en
dominerande del av leverantérernaav LRK for att man ansdg att det var ett bra och enkelt satt
att gora virkesaffarer pA En leverantor sa att han valde LRK for att han dafick bra betalt och
han fann inget intresse av hur skogsbolaget apterade virket.

En asikt som kom upp frén en leverantor var att han fick ett béttre netto om han sdlde sina
avverkningar som LRK istdllet for AU. Det var ocksa léttare att jamfora olika offerter pa
objekt om man sdlde virket som LRK. Det & ocksa léttare att bedoma ett ekonomiskt utfall pa
en avverkning om man séljer den som LRK var en synpunkt som kom upp.

Allaleverantorer levererade en liten del leveransvirke men det var mest lite vindféllen och en
del frotrad.

Hur starkt leverantorerna paverkas av prisforandringar pa markanden.

Leverantorerna sager att de styrs av prisbilden pa marknaden och att de styrs mer av
prishilden pa marknaden vad det géller slutavverkningar an vad det géller gallringarna.
Gallringarna utfordes framfor allt med hénseende pa skogstillstandet. Det var framfor allt
vilket objekt man skulle avverka och vilket sortiment som skulle levereras som paverkades av
prishilden pa marknaden. En leverantor styrde hela sitt skogsbruk efter priset pa marknaden
for virke och bjod ut olika poster till forsaljning till olika aktérer, han menade att olika aktorer
var intresserade av olika poster och da kunde han fa ut ett béttre pris.

Fleraleverantorer sa att man 6verhdll en del bestand av tall for att vanta pa béttre priser for
tallen.

Positivt med dagens kopformer.

Deflestaav leverantorernatycket att kopformernafungerade bra. De vardesdtter enkelheten i
affarerna mycket. Man ansag att kopformerna var réttvisa och att de fick tillrackligt betalt for
sitt virke. Principerna for arbete ansdg man fugerade bra men om nagot skulle fér andras sa &r

det mémetoderna. Fleraav leverantérernavar positivt instélldatill skordarmétning.
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Skogsholagets styrkor i samarbetet med lever antor er na.

Det var stor variation i vad leverantdrerna angav for styrkor som skogsbolagets har i
samarbetet. Nagra gemensamma saker som de angav var enkelheten i att gora affarer med
skogsbolaget och att skogsbolaget kunde ta emot alla olika sortiment som leverantdren
levererade. En annan styrka var att det aldrig var nagra problem att fa vagarna ersatta om de
blev sbnderkdrda i samband med avverkningarna, skogsbolaget stéllde alltid upp och
reparerade om det blev ndgra skador. Om det var risk for att det skulle bli skador savar
asikten att skogsbolaget var snabba att stalla om till andra objekt for att minimera skadorna.
Att man kunde fa virkeslikvider nar man villei samband med virkesaffarer var nagot som
sags som en styrka, speciellt av de leverantorer som antingen hade kopt till skogsmark nyligen
eller hade en mycket stor del av sin inkomst fran skogen. En leverantdr angav att man hade
valt skogsholaget for att man ansdg att deras kopare var kompetenta och hade en bra kunskap
om l6vskogsbruk och kunde formedla virket fran 16v avverkningarna pa ett bra stt. | det
fallet s menade leveranttren pa att han valde virkeskdparen mer an skogsholaget som
foretag. Det angavs fran en leverantor att han sdg som en stor fordel att skogsbolaget kunde
stélla upp med personal om det intraffade kalamiteter som sndbrott och vindfalningar.
Leverantoren sade att han kanske forlorade ndgon kronai utebliven konkurrens men han
ansdg att skogsbolagets service vagde upp det. M6jligheten att stélla upp med olika typer av
entreprenorer med olika maskintyper for olika avverkningar var nagot som man sag som en
styrka. FleraleverantOrer sade att man tyckte att skogsbolaget hade lyckats att fa bort den
statliga stampeln, vilket man s3g som positivt.

Den framsta anledningen till att en leverantdr anvande sig av skogsbolaget var att han tyckte
de konkurrerande bolagen var daliga, han uppfattade skogsholaget som for honom en béttre
part &n alternativet.

Skogsholagets svagheter i samar betet med leverantor erna.

Fleraleverantdrer sa att man hade valt personen som virkeskdpare fére skogsbolaget som
foretag.

En asikt som kom fram var att man tyckte att man som leverant¢r hellre skulle vara fri pa
marknaden, att vara beroende av en uppkdpare fran industrin &r inte optimalt.

Ett par leverantorer sade sig mérka att virkeskdparen var mer intresserad av objekt som
genererade mer gagnvirke och att virkeskdparen inte hade kunskaper och intresset att ta sig an
lite mer knepiga avverkningar. En leveranttr pekade pa att virkeskOparen hade lite daliga
kunskaper i 16vskogsbruk, vilket leverantdren dnskade mer hjalp med.



Viktigast vid avverkning pa lever antorernas fastigheter.

Allaleverantdrer ansdg att tillgangligheten var mycket viktig, att skogsbolaget kom till dem
nar man ville. Det géllde bade besoken fran virkeskoparen och nér man skulle utféra
atgarderna

Att avverkningarna utfordes efter leverantdrens intentioner var viktigt att de anvisningar och
synpunkter som leverantoren hade foljdes ar viktigt. Speciellt nér man utférde gallringar sa
var utforandet av arbete viktigt. Ett par av de leverantOrer som var certifierade sade att det var
viktigt att jobbet blev rétt gjort enligt certifieringen och att man inte gav sig ut och korde
sonder. Det &r viktigt att man kan fora en dialog med avverknings laget och virkesképaren om
hur man skall utfora dtgéarden och att det gér att stoppa avverkningen om det behévs pa grund
av t.ex. andrad vaderlek. Man skall inte behdvavara utei skogen och tittatill skogsbolagets
personal sa de gor ett brajobb utan att man skall kunnalita pa avverkningsledaren att det blir
att brajobb som blir utfort. Fleraleverantdrer angav ocksa att man fick bra betalt som en

viktig faktor, ratt pris for révaran.

Foljer man leverantérernas anvisningar vid avverkningar?

Overlag anser leveranttrerna att skogsbolagets personal kan folja anvisningarna och
intentionerna de har i sitt skogsbruk. De entreprentrer som var anlitade av skogsbolaget ar
duktiga och har bra och moderna maskiner. Ett par leveranttrer hade valt att anlita egna
entreprendrer for att kunna styra avverkningarna béttre pa framfor allt gallringar. De ansdg att
de fick ett battre skogligt resultat av de utforda atgarderna da. En leverant6r ansag att man
|lamnade for mycket hogstubbar i avverkningarna och han hade papekat det men det hade inte
hérsammats. Om leverantoren ville ha en viss maskintyp for gallring och gallringen utford pa
ett speciellt sétt sa kunde skogsbolaget erbjuda det.

Under tiden en avverkning pagick saville en leverantor att det skulle vara en tétare kontakt
med avverkningsledaren. Entreprendrerna gick att kontakta 5jé@lv men leverantdren tyckte att
det var béttre att fora den dialogen med avverkningsledaren.

Den tiden som man gdlv laner i avverkningen i form av kontakter med entreprentrena hade
man igen i resultatet ansag en av leveranttrerna, da kunde fa béttre gehor for sinaidéer for
hur arbetet skulle utforas.
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Certifiering

Knappt hélften av de intervjuade leverantdrerna ar certifierade enligt FSC med
paraplycertifiering hos Skogsbolaget. Framsta anledningarnatill att certifierasig var att de
tror att det skall bli storre efterfrégan pa certifierat virkei framtiden, och att tyckte det var
roligt att certifierasig for man fick nya kunskaper om skogen. De tyckte inte att det hade
blivigt ndgra storre forandringar i skogsbruket da man certifierade sig.

Ovrigaleverantorer var inte certifierade och var det inte framst for att man inte sdg négra
ekonomiskaincitament att certifierasig. De flesta hade tittat pa det och funderat pa att
certifierasig, men funnit det bast att vanta.

Hur fungerar miljoar betet vid skogliga atgéar der ?

Milj6 arbetet vid skogliga dtgarder tyckte man dver lag fungerade bra. Vissa leveranttrer
ansdg att man lamnade lite for mycket detaljhéansyn vid framfor allt dutavverkningar. Ett par
ansdg att man lamnade for mycket hogstubbar och evighetstrad, asikten var att det var béttre
att samla hénsynen koncentrerat. Den hansyn och avséttningar som gjordes for kansliga
omraden tyckte man var bra och hade inget att invanda emot. En leverantor hade ett
naturreservat pa sin mark om 40 haoch ville inte bli tvungen att ta mer hénsyn. Han menade
att nar han hade att ett reservat pa sin mark ville han inte hafor storarestriktioner pa 6vrig
mark. Tvaleveranttrer sade sig bara genomféra det miljoarbete som kravdes enligt
skogsvardslagen, de sade sig bedriva ett produktionsskogsbruk och ansag att miljon klarade
sig bra anda. Ett par leverantorer var tveksammatrtill det miljoarbete som kogsbolaget bedrev i
stort, de tyckte det var fel att sétta av skog till reservat och liknade.

Skogsbolagets expansion

Det var blandade meningar om skogsbol agets expansion i sammanslagningen med
Assidoman.

Det negativa var att leverantdrernainte ansdg sig inte tillracklig kunskap om hur skogsbol aget
var organiserat. Man hade bara kontakt med sin virkesinképare och man ville veta vad som
fanns bortanfor virkeskoparen. En leveranttr hade asikten att skogsbolaget omorganiserade
hela tiden och skogsbolaget som foretag var lite opersonligt. Virkeskdparen ville géarnahdlla
antalet sortiment |3gt, de var inte lika intresserade av special sortiment som tidigare angav en
leverantdr. En fordel som en leverantdr angav var att det fanns en stor kompetens inom
skogsbol aget géllande olika omraden som han tyckte inte fanns tidigare. Man kunde fa hjép
och information fran fler kéllor &n virkeskoparen.
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Uppfdljningen under och efter ett avslutat objekt.

Det var blandade asikter om hur uppfdljningen fungerade, leverantdrernatycker det ar bra att
de far utskick fran SDC under ett pagaende objekt, men mangatyckte att de var svara att tyda,
det blev ocksa ett problem nér man salde mycket virke sa blev valdig mycket papper. Nar man
far samanga besked sa blir det 14t att de bara blir liggande och dafyller de inte sitt syfte
namnde en leverantor. Ett par leverantorer tyckte inte att de hade koll pa virket under
pagaende avverkning, och man viste inte hur mycket som var utkort och av vilka kvalitéer det
var. Han var radd for att det kom bort virke pa vacgen till inméatning. Darfor tyckte han att det
skulle vara positivt om man kunde utveckla skdrdarmatning, samtidigt papekades det ocksa
att matsystemen pa skordarna maste bli béttre. Sammantaget s ville leverantorerna ha
information om hur mycket som &r utkdrt och hur mycket som &r inmétt osv. Ett férslag som
kom upp da var att man som leverantér skulle fa en internetsida dar man kunde loggain for
att se hur mycket som & inkért och 6vrig information om likvider och liknande. Det skulle bli
mer |attoverskadligt dd menade man pa. Ett par leverantorer hade servicen att de fick samman
stéllningar via e-post frén sin virkeskdpare. Den méangden med SDC utdrag som kom blev
oftaliggande utan att de |astes sade manga av de intervjuade. For att en bra uppfdljning skall
kunna goras med hjdp av SDC utdrag s maste de vara mer |&ttforstaliga.

Tillgangligheten hos virkeskparen

Alladeltagandei studien tyckte det var viktigt att man enkelt kunde kommai kontakt med
virkeskdparen. Det var viktigt att det var en bra person som var enkel att prata med. Han skall
varakunnig i skogliga fragor och vara ett bollplank att diskutera skogliga idéer med. Ett par
leverantOrer tyckte att koparen Gver lag var bra men hade lite déligt med idéer om hur man
skulle skéta svarskotta bestand som hagmarker och |6vbesténd. Den markagaren efterfrégade
storre kunskaper pa de omrédena, han trodde det kunde bero pa koparen egna intressen och
den bakgrunden virkeskoparen hade. Det &r ett |angsiktigt samarbete mellan kopare och

leverantOr sa det ar viktigt att det fungerar paalaplan.

Réadgivning

Den rédgivande funktion som virkeskOparen har tyckte flertalet av leverantérerna var positiv,
det var bra att ha en person att diskutera skogliga atgarder med. Man efterfragade mer
radgivning vad det géller det ekonomiska utnyttjandet av skogsmarken, att virkeskoparen
skulle kunna rangordna olika bestand efter ekonomisk tillvéxt. Det & enbart skoglig
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radgivning som skogsbol agets virkeskpare arbetar med och radgivning i andrafragor sa som
ekonomi efterfrégades inte av leverantérerna de hade andra kanaler de anvande for ekonomisk
radgivning. Ett par av leverantérerna sade att man anvande sig av andra kontakter for att fa
skoglig rédgivning, det var framst skogsvardsstyrelsen och det personliga nétverket man
anvéande sig av da.

Kurser och information

De kurser och information som efterfragades ska handla om skogliga fragor och
skogsekonomin men det efterfragades ocksa info om hur skogsbolaget som féretag var
uppbyggt. De FSC-traffar som finns uppskattades, de innehdll intressant information men
man s3g det storsta vardet i att tréffa andra markagare och hora om deras skogsbruk. De
leverantOrer som inte var FSC certifierade efterfragade kurser eller tréffar da man fick tréffa
andraleverantorer till Skogsbolaget. Fleraleverantorer efterfragade marknadsinformation
med en analys av den troliga framtida utvecklingen pa marknaden for skogsprodukter. Det
skall inte bara varainformation hur man skall hugga och vilka sortiment utan ocksa hur
framtiden pa marknaden ser ut. Den intensiteten som finns patraffarnaidag tyckte man var

bra. Det skulleinte vara oftare for da ar det svart att hinna med.

Forbattringar som leveranttren skulle vilja se hos skogsbolaget.

Det vore intressant att anlita personal fran skogsholaget till olika skogsvardsatgarder om det
finns majlighet till det var en asikt fran ett par leverantérer men det & ocksa en kostnads
fraga. Ibland var det problem i kommunikationen mellan virkeskoparen och
avverkningslagen, det kan daibland bli problem om man ger en anvisnings till virkeskdparen
som inte gar ut till avverkningslaget, den kommunikationen skulle behdva bli béttre ansdg en
leverantor. Ett par leverantdren skulle vilja att avsattning for olikatyper av sortiment skulle
vara béttre. Framforallt skulle man viljahahjadp att skota l6vbestand sa de ger ett positivt
netto. Att utvecklainkoparnas kompetens inom olika omraden sa som biologi, ekonomi och
skogsteknik for att vara en bra skogspartner var en asikt. Redovisningen behover utvecklas sa
att leverant6ren har mer koll pa virket, och det blir en enklare uppf6ljning och avstamning
under pagaende objekt. Virkesaffaren skulle utvecklas sa att skogsbolaget blir mer precist
med leveranser och kvalitéer och attskogsbolaget kan ropa av. Vara ett bra bollpank for
leverantéren om olika skogliga fragor, vara lite mer 6ppen for nya skogsbruksformer och ha

idéer om hur man skall utveckla sitt skogsbruk var andra dnskemal som framfordes.
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Forvaltning
Ingen av leverantOrerna var intresserad att skogsbolaget skulle ta hand om mer av den

skogliga forvaltningen pa fastigheterna.
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5 Diskussion

Hur ser deleverantorer som deltogi studien ut?

D& man vager samman resultaten fran de intervjuerna ser man en klar bild av vad for slags typ
av skogsagare leveranttrerna Skogsbolaget i detta segment &r. De stammer brain pa
Ingemarssons et a (2004) kluster ” Den ekonomiske skogségaren” och ” den optimistiska
skogsagaren”. Stor del av derasinkomster kommer fran skogen. En leverantr uttryckte det

" Skogen star for 95% av omsattningen” en annan leverantor sade” Vi har flerarorelser pa
garden skogen paverkar dessa kraftfullt for det ar mer &n 50% av omsattningen och en anda
storre del av vinsten” . Leverantdrernas fastigheter har ofta en lang innehavstid inom familjen
bakom sig och &garen vill forvaltaden val for kommande generationer. Flera uttalanden fran
leverantdrerna stodjer att de faller inom kluster fér den optimistiska skogsagaren en leveranttr
sager " att varda och forvalta skogen for framtida bruk, det ar huvudmalet” .

Kluster nr 4 om ekonomisk effektivitet i Ingemarsson och Hugosson (2004) & det som
stammer bast vad da man ser till leverantdrernas mal med sitt skogsbruk. Man vill driva sitt
skogsbruk pa ett sa ekonomiskt sitt som mojligt. Det gar att se att kluster nr 3 gar in i
leverantérernas mal dels da fleraav leverantérerna &r certifierade enligt FSC och man
uttrycker att jakt ocksa ar viktigt. Detta speglasi €tt citat fran en leverantor ” Framsta malet
ar att skota om skogen och fa ut mesta mojliga ekonomiska utbyte, jag &r ocksa intresserad av
rekreation och jakt s det ar viktigt. Men en bra tillvaxt och en valskott skog ar det framsta

malet” .

De skotselstrategier som anvands av leverantorernai denna studie & varierande men den
dominerade strategin & en balansstrategi enligt som beskrivs av Tornqvist (1995), men man
kan ocksa att de strategier leverantéren anvander avspeglar leverantrens alder och
innehavstid av fastigheten. De av leverantérerna som nyligen hade kopt till skogsmark bedrev
en intensivstrategi och avverkade kraftigt av den aldre skogen for att finansiera tillkdpen som
gjorts. Planen for de avverkningar gjordes oftast upp pa arsbasis och i flerafall hade
leverantGren hjap av Skogshol agets virkeskopare da man planerade for kommande
avverkningar. Det var daframst hur skogstillstandet pa fastigheten sag ut som avgjorde vad
for typ av atgarder som skulles séttas in. De motiv for avverkning som Tornqvist (1995) anger

stammer bra pa de intervjuade leverantorerna, det ar framst skogstillstandet som &r den
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styrande faktorn. De tre grupper som namnts ovan paverkar alla beslutet att avverka, for mer
aterkommande atgarder som gallring s har skogstillstandet den storsta paverkan. For gruppen
av leverantdrer som deltar i denna studie sa & de alla stora skogsagare och de avverkar
arligen stora volymer pa sina fastigheter sa har virkesmarkanden mer betydelse for vilket
bestand som skall avverkas beroende pa priset pa olika sortiment och tradslag.

Fleraav leverantdrerna skulle vilja styra avverkningarna mer efter omvarldsfaktorer sa som
priser och efterfragan pa marknaden. Men man ansdg att man hade for dalig information och
kunskap for att styra avverkningarna efter det. En leverant¢r uttryckte det sa har da forfattaren
fragande om vad som styr vilka bestand som skall atgérdas ” Jag maste tyvéarr erkanna att det
ligger mer pa det skogliga planet an det foretagsekonomiska planet” . ” Det &r den storsta
belastningen jag har som skogsman, ur affarssynpunkt” . Skogsbolaget skulle satsa pa att
utbilda sina virkeskdparei att béttre kunna hjé paleverantdrerna att rangordna sina bestand
infor avverkning. Hur den ekonomiska situationen hos de olika leverantrerna som
intervjuades ser ut paverkar ocksa starkt hur strategin for deras skogsbruk utformas, eftersom
att skogsbruket genererar sa viktigainkomster till foretaget sa & forfattarens asikt att
agarhushdllets behov & den viktigaste faktorn som paverkar vilken strategi som

leverantOrerna anvander for sitt skogsbruk.

Analys utifran SWOT-analysen

For att man skall kunna vara framgangsrik som inkOpare krévs det att man vet vilken typ av
skogsagare som man arbetar mot och vad de har for mal med sitt skogsbruk samt pa vilket sétt
de bedriver sitt skogsbruk. Punkterna som togs fram genom SWOT-analysen skall jamforas
med resultatet fran intervjuernai den. Jag skall sedan redogora for vilka delar i samarbetet

som skogsbolaget behover forbattra och hur man skall utveckla dessa omraden.

Styrkor:
e Skogsholaget har mgjlighet att forskottsbetalatill sinaleverantorer och & en
langsiktig skogspartner.

Skogsholaget &r ett stort skogsbolag pa en stabil bas, den har méjlighet att ge forskottdikvider
i utbyte mot ett virkeskontrakt, det &r en styrka som togs fram under SWOT-analysen och som
togs upp av leverantorernaintervjun, det var framst de leverantérer som nyligen hade kopt till
skogsmark eller hade en mycket stor del av sinainkomster fran skogsbruket som ansag att det
var en viktig styrka. En leverantér uttryckte det ” Jag anvander ju nastan skogsbolaget som en

Bank” . ” Jag avraknar nér jag behOver pengar, antingen sa ligger jag pa overskott eller
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underskott” . " Jag och virkeskoparen gor avrakningar tre ganger per ar och den enkelheten i

samarbetet varderar jag mycket”

e Skogsholaget kan erbjuda paraplycertifiering enligt FSC.
Intresset for certifiering fran leverantérerna var svalt, de leverantrer som var certifierade
tyckte det fungerade bra och inte innebar nagra storre forandringar i skogsbruket. Forfattaren
trodde att det skulle vara ett stérre intresse for certifiering fran leverantorernas sida. Inom
detta omréde finns det mgjlighet for skogsbolaget att utveckla sig och forsoka fafler
leverantorer att certifierasig. Den viktigaste orsaken till det &r att man da kan knyta
leverantOrer till sig. Den vanligaste orsaken till att man g valt att certifierasig var att det var
daliga ekonomiska incitament for att certifierasig. Pafragan om certifiering var intressant for
dem s svarade de” Nej inte idag, vad far jag for att certifiera mig idag” ? En annan asikt var
" Fastigheten ar inte certifierad, jag har noga tittat pa det och varit aktiv i debatten, och jag
finner inga som helst ekonomiska fordelar for mitt foretag att certifierasig”. De
leverantOrerna som var certifierande sade att man certifierade sig for att man trodde att det var
nagot som skulle efterfragas mer i framtiden. De FSC-certifierade uppskattade de tréffar som
finns for FSC leveratorer. Aven ovrigaleverantorer efterfrégade traffar dar man fick mojlighet
att traffa andra leverantorer och utbyta erfarenheter med dem. Dagens intensitet av traffar

ansag leverantorerna vara val avvagd.

e Storleken och kopplingen till industrin gor att skogsbolaget genom sin storlek kan ta
emot allatyper av sortiment.
Antagandet fran SWOT-analysen att skogsbolaget kan ta emot alla typer av sortiment som
leverantoren vill levereravar riktigt. Det var fleraleverantérer som sag det som av
skogshol agets styrkor, de ansag det var viktigt att de kunde fa hjalp med att silja dven lite

udda sortiment som adell6v.

e Skogsholaget har egna planerare och kan dérigenom erbjuda skogsbruksplaner till
sinaleverantorer.
Deflestaav leveranttrerna hade en aktuell skogsbruksplan och fleraangav att de var
producerade av skogsbolaget. De tyckte att planen var ett bra verktyg for att skaffasig en
beslutsgrund till vilka &tgarder som skulle utforas. De leverantrer som anvande sig av ett
planprogram pa datorn tycket att det var svart att fa uppdateringen aktuell. Det skulle varaen
styrka om virkeskdparen eller annan personal skulle kunna hjélpaleverantéren med att
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uppdatera sin plan. Och om skogsbolagets virkeskdpare hade en kopia av planen med
leverantdrens godkannande. Det skulle ledatill att virkesképaren och leverantéren
tillsammans ska utforma ett béttre avverkningsprogram. Frégan ar om leverantdren till &ter att
virkeskoparen har en kopia av skogsbruksplanen.

Den planeringsresurs som finns inom skogsbolaget i form av planerare skulle kunna hjédpa
virkeskopare att rangordna bestand pa basta sétt &t skogsagaren det skulle ledatill att man kan
styra avverkningarna mer efter vad skogsbol agets kunder efterfragar.

Svagheter :

e Det krévs en aktiv forvaltning som leverantdr till skogsbolaget sa de g erbjuder

forvaltning till sinaleverantorer.

Pastéendet fran SWOT-analysen att det kravdes en aktiv forvaltning fran skogsigaren nar de
ar leverantor till Skogsbolaget stamde. Men det gar knappast att beskriva som en svaghet
eftersom det inte var nagon av leverantérerna som efterfragande att Skogsbolaget skulle ta
over mer av den skogliga forvaltning. Ett av svaren pa om de ville ha hjap med mer
forvaltning var: " Nej, det ar vi inteintresserade av, vi &r sa pass engagerade att vi vill vara
med och skota var fastighet” . Eller ” Jag &r for engagerad i skogen for det s jag vill vara
med och styra, men jag ar 6vertygad att skogsbolaget skulle klara av det” .

e De har g lokafdrankring och mottagningsplikt likt skogségarforeningar.
Att skogsbolaget € har mottagningsplikt och inte & salokalt férankrade som till exempel en
skogsagarférening ar inget som kan betecknas som en svaghet, de flesta av leverantérerna
hade haft en |ang relation med skogsbolaget och man ansag att den langa relationen var viktig.
Man fick genom den |anga relationen en personlig relation till virkeskoparen, och det var
aldrig ndgra problem att skogsholaget inte kunde ta emot det virke man ville leverera vilket
stéds av ett av uttalanden i intervjun ” Virkeskdparen kommer &ven om man vill avverka udda
sortiment, men det brukar fungera béast om man gor det i samband med ett annat objekt” . Nér
en virkeskopare har arbetat pa ett omrade under en lang tid s blir leverantéren mer bunden
till virkeskoparen an till det bolaget han foretréder. Att personkemin stammer mellan

leverantdr och virkeskopare ar viktigt.

Mgjligheter:
e Att utveckla uppfoljningen sa att det underl &tar bade for virkeskdparen och

|leveranttren.
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Det ligger en stor utvecklingspotential i att utveckla redovisning under och efter en virkesaffér
mellan skogsbolaget och deras leverantdrer. Det som leverantérernatyckte var bra med
dagens uppfoljning var att man fick utdrag frén SDC kontinuerligt under att padgaende objekt
men det kan vara svart att tyda dessa. Vilket detta citat pavisar ” Det ar valdigt svart att folja
med alla siffror och papper, det &r svart att stamma av allt, man far halla pa att leta efter de
olika numren” .

Om leverant6ren inte kanner att de har full insyni hur mycket virke som har avverkats pa ett
objekt sA &r det svart att fa ett bra samarbete. Om leverantdren kanner sig osdker om hur
mycket som har avverkats sa kontaktar de virkeskoparen vilket kan vara ett stérande moment
som tar kraft fran det 6vriga arbetet. Alla utdrag som skickas ut fran SDC fyller ingen
funktion om de &r svarforstaliga och for detta segment av leverantorer sa blir det stor mangd
av SDC utdrag som skickas ut. Detta stods av flera uttalande fran leverantorerna” Tyvarr
kommer alla SDC-utdrag hit till mig, men det kan de slopa, varfor ska jag titta pa alla demde
séger mig inte mycket” . Eller som en annan leverantdr uttryckte det "det blir ju en halvmeter
varje &r och det ar inget man sitter tittar pa, man vill ha slutredovisningen, jag skiter jui
varje enskild stock det ar ointressant och jag forlitar mig pa att allt finns med pa
slutredovisningen”. Redovisningen behdver bli mer |&ttoverskadlig bade vd det galler
volymer och likvider. Det skulle underl&tta bade for leverantéren samt virkeskdparen.
Antingen skall man forsoka att utveckla uppfoljningen med utgangspunkt i dagens system da
man far pappersutskick fran SDC till leverantorerna, ett annat spar ar att forstka gora
uppfoljningen online via en Internetsida dar leverantéren kan logga in och se vad som &r
avverkat och vad som ar utkért, samt vilka likvider som finns mellan skogsbolaget och
leverantor. Det fanns leverantorer i studien som fick en sammanstalining via e-post fran sin

virkeskopare, vilket skedde i varje enskild virkeskpares regi.

e Att utvecklaradgivningen sa att leverantoren kan dramer nytta av det. Det &r framst
skogsekonomisk radgivning som skall utvecklas.
Radgivningen som skogsbol agets virkeskopare tillhandahdll for leverantorerna uppskattades
men en asikt som kom upp var att man ville att virkeskoparens kompetenser inom olika
skogliga frégor skulle utvecklas. Leverantdrerna ansag inte att de var i behov av
ekonomiskradgivning for att man hade andra kanaler som man utnyttjade for detta. Men hjalp
med att optimera skogsbruket ekonomiskt efterfragades. VirkeskOparen gar efter skogliga

parametrar da man diskuterar vilka dtgarder som skall séttasin vilket stods av denna fraga



" vilka grunder anvander Ni och virkeskoparen da ni beslutar vilka bestand som skall
atgarda?

- Han (virkeskOparen) raknar inte ekonomiskt pa det utan han foljer den skogliga skolan for
att han &r fodd i den skolan” . Genom att utbilda virkeskdpare i rangordning av olika bestand
for atgarder skulle man kunna erbjuda det for sinaleverantorer. Det skull troligen kréava att
man fick vidareutbilda entreprentrerna for att kunna utforat.ex. gallringar parétt sétt. Det
kanske inte behover vara virkeskOparen som utfor dessa tjanster, man kan ocksa utnyttja den
planeringskompetens som finns inom skogsbol aget. Fordelen med att 1ata virkeskoparen gora
det & att det & samma person som leverantoren har kontakten med i dvigt. Att fungera som
ett bollplank for olikaidéer som leveranttren har ar viktigt. Att man hade bra kontakt med
virkeskopare var en genomgaende asikt i Studien ” Vi har bra kontakt med virkeskdparen,
akaren och mig” . ” S vi kan diskutera hur vi skall géra med avverkningarna, och hur mycket
somligger” . Men fleraleverantorer sade att det inte var skogsbolaget som bolag man hade
relationen till utan det var mer virkeskdparen som person. ” Jag har ju ingen personlig
relation till skogsbolaget egentligen, utan det ar personerna jag jobbar med och vad de kan
erbjuda mig.” " Att det &r skogsbolaget ar inte att jag ar fortjust i skogsbolaget man jag
tycker bra om den personal jag har att géra med” . Men det uppkom &ven andra asikter att
virkeskoparen inte kunde vara det bollplank som leverantoren dnskade ” jag tycker det &r
viktigt att man har en personlig kontakt som det gér bra att prata med, och bolla idéer emot”
” Men det tycker vi kanske inte att den virkeskOparen vi har idag kan” . Det ar framfér allt
mer kunskaper om |6skogsbruk och kunskap om att skéta ldvbestand som efterfragades, men
andraleverantOrer angav just kunskap om lévskogsbruk som ett av kriterierna som gjorde att
de hade valt skogsholagets uppkopare. En kommentar fran en leverantor kan sammanfatta
vilka egenskaper en virkeskopare skall ha” Ta bonder pa bénders vis, och ha god
|okalk&nnedom” .

o Utveckla kopformer for att 6ka andelen virke som kops som LRK eller rotpost for att
det & enklare for leverantoren att budgetera sinainkomster och for att skogsbol aget

enklare kan styra apteringen mot sina kunder.

Dagens kopformer fungerar braenligt alla deltagande i studien. Man kan se en trend att mer
avverkningar sdljs som LRK fran att det tidigare varit vanligare med rotposter och AU. AU
anvands fortfarande i stor utstrackning pagallringar. Det & positvt om man kan dka andelen

virke som kops som LRK for att man da enklare styra leveransen mot sinaleverantorer. Det &

45



inga stora forandringar som behtvs men det skulle ga att utveckla & styra mer virke mot LRK
och kunna fa en béattre uppfattning pa vad for netto pa ett objekt redan innan man har borjat
avverka. Det skulle dabli enklare for leverantoren att gora upp budget och avverka efter
behovet av kontanter. Detta stérks av att flera leverantorer anvander skogen som ett bank.
Man kanske skall gora sa att man utgar fran kapitalbehovet hos leverantéren da man lagger
planen for avverkningarna. Prishilden pa marknaden har ocksa betydelse for hur leverantoren
avverkar men den ar av underordnad betydelse, leverantorernai denna studie &r sa beroende
av inkomster fran skogen de & behov av att avverkavarje ar. Priset styr mer vilka bestand

som avverkas och dérigenom ocksa volymen av levererat virke.

e Arrangeratraffar och kurser for sinaleverantorer for att skapa att leveratorerna skall

kanna sig uppskattade och fa majlighet att traffa andra leverantorer till Skogsbol aget.

Antagandet fran SWOT-analysen att leverantorerna efterfragar kurser och tréffar for att fa
information och kanna sig uppskattade stammer. Det var en asikt som kom framii alla
intervjuer. Innehallet som efterfragades pa dessa var varierande, de leverantrer som var FSC
certifierade tyckte att dessa FSC traffar var mycket positiva. Vad man saknade var en
markandsanalys om marknaden for skogsravara. Information om hur skogsbolaget var
uppbyggts som organisation efterfrégades ocksa vilket stods av fragan hur skogsbol agets
expansion har paverkat relationen mellan leverantor och Skogsbolaget ” Det &r just det har
med omorganisationerna man vet inte vilken organisation som galler” . Och ” skogsbolaget
skulle satsa mer pa att utbilda sina leverantorer” . ” Man skulle skicka leverantérerna pa kurs
dar de lar sig om foretaget och hur man jobbar sa att man kan fora en yrkesméssig dialog, sa
att man pratar samma sprak.” | och med skogsbol agets funktionella organisation kan det vara
svart for en leverantor att fa dverblick hur skogsbolaget ar uppbyggt.

Men den storsta potentialen i tréffarnaligger i att leverantorer far tréffa andraleverantorer och
utbyta erfarenheter, och kdnna sig uppskattade, om de gor det sa & sannolikheten mindre att

de vander sig till ett konkurrerande bolag.
Hot:

e Man har de senaste &ren varit altfor inriktad pa miljGarbete s att produktionen har
blivit lidande.

46



Det hot som identifierades genom SWOT-analysen &r att skogsholaget hade satsat mycket pa
miljdarbetet och tappat fokus pa miljcarbetet visade sig enbart till viss del att stamma.

L everantorerna ansag att miljohansynen var va avvagd, enbart mindre pdpekanden om hur
hénsynen skulle utformas. Skogsholaget skoter sinamiljoataganden va och kan samtidigt
fokusera pa produktionsskogsbruk da leverantoren vill det.

e Skogsbolagets kpare & mer intresserade av objekt som ar mer férdelaktiga for

honom.

Detta hot stamde €, leverantorerna ansag att man alltid fick hjap med de objekt man ville
atgarda. En skogsagare uttryckte det sa har ” virkeskoparen kommer dven om man vill averka
lite udda sortiment” . Det som uttrycktes som ett problem var att om det var annorlunda
avverkningar och virkeskoparen inte hade kunskaper om hur man skulle utfora dessa atgarder.
Pa frégan om vad som var viktigt hos en virkeskdpare svarade en leverant6r ” Jag tycker det
ar viktigt att man har en personlig kontakt som det gat bra att prata med och bolla idéer
emot” . ” Men det tycker vi kanske inte att den inkdparen vi har idag kan.”

Foljdfraga” Vad skulle han ha mer kunskap i” ? ” Jag tycker t.ex. att det har med |16vskogsbr uk
som ar aktuellt nu, har han inga idéer om” . Ett annat hot som kom fram underintervjuerna
med leverantOrerna var att det ibland brister i kommunikationsleden leveranttr-
virkkeskdpare-entreprendr. Om leverantdren gav en anvisning till virkesképaren om detaljer i
avverkningsarbetet s fordes den inte alltid ut till entreprendren. Detta stérks av svaret pa
fragan om anvisningar vid avverkningar foljs av personalen som utfor avverkningarna. ” Ja i
stort sett, men ibland da jag ger en anvisning till virkeskoparen sa vidarebefordras den inte ut
till maskinlaget, under tiden de avverkar kanske de kunde komma och prata lite med mig som
markagare.”

Fréga: ” Vem skulle du vilja ha kontakt med d&?”

" Den som leder avverkningen, maskinforaren kan jag ju kontakta ute i skogen sjalv men det

ar svart att borja papeka i deras jobb tycker jag.”

e Skogsbolaget har staten som &gare och den agaren kan historiskt sett &ndra sinaidéer.
Det & svart att siga om staten som agare i skogsbolaget kommer att andra sinaidéer. Troligen
har det att gbra med vilka politiska partier som innehar regeringsmakten. Men till
leverantOrernai detta segment kommer relationen till skogsbolaget inte att forandras. Detta
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styrks av att de flesta av leverantrernai studien har en langvarig relation till skogsbolaget
eller réttare sagt till Skogsbolagets virkeskdpare.

Privatskogsagar ens beslutssituation

Som visades av Ohlmér et al (2000) i teoridelen sa foljer leverantdren beslutssituation ett visst
monster. Om virkeskdparen kan identifiera de olika stegen som en leverantoren befinner sig i
sa kan virkeskOparen agera efter det. Om skogsagaren befinner sig i en viss fas behdver de en
visstyp av information eller stimulans.

Daen skogsagare skall avverka eller gallra sa gar de igenom alla dessa olika steg.
Leverantoren identifierar ett problem t.ex. stort gallringsbehov pafastigheten. Detta problem
kan upptéckas genom information eller att man blir uppmérksammad pa problemet.

Hér skall man kommain med information till skogsagarna sanatt de uppmarksammar om de
har nagot liknande problem pa sina fastigheter.

Nésta steg da problemet utvarderas ocksa for att konstatera om det verkligen &r ett problem.
Nu har man kommit fram till att all den skogsmark som behdver gallras verkligen ar ett
definierat problem och information for att kunnain for att kunna |6sa problemet. Har skall
virkeskoparen komma med olika alternativ for att 16sa problemet med attraktiva sortiment och
erbjudanden. Nastafas &r de olikaldsningsalternativen och deras konsekvenser analyseras.
Om de alternativ som framkommit inte ar tillrackligt bra sa gar man bakét till fas ett, men ett
eller fleraalternativ ar av tillrackligt hog kvalité sa gors det slutgiltiga valet. Denna fas &r svar
for en virkeskopare att paverka, det avgors av de tidigare faserna utan det géller att ha erbjudit
bravilkor i detidigare faserna. Den sista fasen & implementeringen da den valda planen
igangsatts, samt att kontroll och utvardering av det valda alternativet gors. Har skall
virkeskoparen vara ett stod for leverantdren och hjépatill med implementeringen. Om
utvarderingen faller val ut safinns det stora mojligheter att leverantoren anvander sig av
samma virkeskdpare i framtiden.

Om man utgdr frén Ohlmér et al (2000) sa kan man se att virkeskdparen maste vara mest aktiv
i den forsta fasen, problemupptéckt och den andra fasen problemdefinition. De senare faserna

kréver inte lika mycket insatser fran virkeskoparen.

Strategi:

Den strategin som skogsbolaget skall anvanda for att bli en béttre samarbetspartner for sina
leverantorer & en kombination mellan marknadspenetration och produktutveckling (Bruzelius
& Skérvad, 2000). Forst bor man borja med en produktutveckling for att 6ka och férbéttra de
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produkter som man erbjuder sinaleveranttrer. Produktutvecklingen bor ske pa de omraden
som namnsi analysen i denna studie. N&r produktutvecklingen & genomférd sa kan
Skogsholaget ga vidare mot nasta steg. Marknadspenetration anvander man idag genom att
man & expansiva pa den nuvarande marknaden och har efter produktutveckling bra
nuvarande produkter. Genom denna strategi sa kommer skogsbolaget att kunna fa ckande
marknadsandelar och fordelar gentemot sina konkurrenter.

Marknadspenetration pa marknaden for skogsravara genomfors genom att kontakta nya
leverantdrer och visa dem vilka produkter skogsbolaget har att erbjuda. Man ror sig dainom
samma marknadssegment. Kontakt arbetet sker viaidag via utskick till skogsagare och

annonsering i lantbruks- och skogspress.

Konkurrensstrategi:

For att formulera en bra konkurrensstrategi for skogsholaget sa maste de fem priméara
konkurrenskrafterna pa markanden for skogsravara beaktas. Nyetablering pa denna marknad
&r ett potentiellt hot men det &r svart for nya konkurrenter att kommain for som det visar i
studien s& & leverantorer inte si benagna att byta foretag som man levererat till.
Substitutsprodukter &r férsumbart da leverantdrerna & beroende av sin skog och maste
leverera for att fa de inkomster som skogen ger till dem. Koparen sitter i en klar fordel i
forhandlingen om priset pa ravara da det finns ett antal storre akttrer som sjdvakan styra
prishilden (Porter, 1983). Leverantorernai denna studie besitter en viss forhandlingsstyrka da
de har stora skogsinnehav, med storleken sa kommer forhandlingsstyrka. Leverantorens
storsta forhandlingsstyrka sitter i att kunna spela ut olika akt6rer mot varandra for att fa ut ett
béttre pris for ravaran. Men denna méjlighet utnyttjasinte i ndgon storre grad av
leverantdrernai denna studie. De svenska skogsagarforeningarna kom till for att
leverantdrernatillsammans skulle kunna forhandla och fa ut ett béttre pris for sin rdvara. Men
leverantorernai studien har valt att € varamed i nagon skogsagarférening.

Den kostnadsstrategi som skogsbolaget skall anvandasig av ar differentiering och det innebar
att de skall erbjuda tjanster och villkor som uppfattas som négot unikt av leverantérerna. Om
skogsbolaget lyckas med en differentiering innebér det ett skydd mot konkurrenter p.g.a.
markestrohet fran foretagets leveranttrer och dérav lagre kanslighet for priset som avgorande
faktor.

Metod diskussion
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Vid det inledande arbetet med studien kontaktades leverantdrerna av forfattaren. Av de

leverantorer son kontaktades sa valde % att deltagai studien. De framsta skalen for att inte

deltagai studien var framst tidsbrist fran leverantérernas sida.

Det visade sig under studiens gang att det valda antalet var tillrackligt for att genomfora

studien med braresultat. De asikter som kom fram under intervjuerna var likartade.

Att gora en liknande kvalitativ studie pa ett annat segment av leveranttrer skulle kanske ge

andraresultat, troligen skulle det vara svérare att fa ett tydligt resultat pd mindre leveranttrer.

Dade inte &r lika ekonomiskt beroende av sitt skogsinnehav och &r troligen dainte likainsatta

i de frégor studien behandlade.

6 Slutsatser:

Utifran diskussionen kan sammanfattningsvis nagra omraden poangteras.

e Dagens utnyttjade affarsformer fungerar bra. Den utveckling som kan goras ar framst

att man bor bli battre pa att bedoma det ekonomiska utfallet av en atgard.

e Priskandigheten hos leverantrernai denna studie &r forhallandevis 1&g, det viktigaste

hos en skogspartner & enkelheten i affarsrelationen och att de dtgéarder de far utforda

blir bra gjorda, detta galler framst gallringar. Virkeskdparen hos skogsbolaget &r

valdigt viktig, leverantbrerna angav att personen var viktigare an foretaget.

e Forskottslikvider i samband med virkesafférer & viktiga, och att kparen kan lamna

dessa ses som en stor styrka, framfor alt av leverantérer som nyligen har forvarvat sin

fastighet.
e Om personal till skogsvardatgarder kan erbjudas sa finns det intresse fran

leverantOrerna att utnyttja dessa.

e Den radgivning som efterfragas ar skoglig och skogsekonomisk, men det kravs att

kompetensen hos virkeskoparen utvecklas da leveranttren efterfragar skoglig
radgivning inom manga olika omraden. Skogsekonomisk radgivning i form av
ekonomisk rangordning av bestand som skall atgardas bor kunna utforas av
virkeskoparen eller planeringspersonal for leverantdrens rakning.

e Kommunikationen mellan leveranttr — virkeskdpare —entreprendr ar viktig, de

onskemd som leveranttren har ska ga hela vagen ut till maskinlagen i skogen.
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Redovisningen behover utvecklas sa att leverantoren far en béttre uppfattning om det
virke han har levererat, en sammanstalining som finns online via Internet kan varaen
form.

Leverantorernai studien efterfragar mer kurser och tréffar dar de vill hainformation
om hur skogsbholaget ar uppbyggt samt marknadsinformation sa att de far information
vad som hander pa virkesmarknaden.

Att skogsholaget skall ata sig mer forvaltning av leverantorernas fastigheter var inte
intressant for leverantorernai denna studie.

Genom att séttasig in i privatskogsagarens beslutssituation kan virkeskdparen erbjuda

de tjanster som efterfrégasi rétt tid och darigenom bli en béttre inkGpare.
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Bilaga 1

Utskrift av Swot-analys.

Swot-analysen delades upp i tva olika delar dar vi forst tittade pa Skogsbolaget utifran

deras position som virkeskdpande for etag.

Skogshbolaget:

Styrkor:

Stort eget skogsinnehav, vilket ger ett stort stdende lager av skogsravara vilket ger en
sakerhet da man kan jamna ut sitt virkesflode till industrin.

Stor erfarenhet av skogskotsel da man har en egen forvaltning av sitt skogsinnehav.
Foretaget har manga olikainkomstkallor att luta sig pa som genererar virkesfloden och
kassafl6den T.ex. inkomster fran skogen, jakt och fiske.

Man har egen skog att avverka under daliga tider da markagare € vill sdljaeller andra
faktorer som tjalossning som stor avverkningarna. D& behéver man € tvunget gora
avverkningar pa leverantorernas mark. Man kan gora battre planeringar om hur man
skall l&gga upp sina avverkningar.

Foretaget har bra geografisk tackning.

Man har egna planerare som kan gora skogsbruksplaner at skogsagare.

Foretaget ar en stor aktor pa marknaden och kan dérigenom i viss man styra
marknaden, dérigenom en god prisforhandlingsformaga.

Foretaget har ett brett spektrum av kunder sa man kan ta emot alla typer av leveranser
fran sinaleveranttrer s de kan taimot alla sortiment.

Foretaget erbjuder certifiering till sinaleverantérer genom paraplycertifikat, idag
erbjuder foretaget certifiering genom FSC, med hansyn till den debatt som har varit sa
kanske man skall erbjuda certifiering genom PEFC i framtiden.

Brakapitalbasi det egna skogsinnehavet, som leder till att foretaget € far
likviditetsproblem.

Man &r sa stor att man kan kora sitt eget race, om massapriserna gar upp sa kan man
minska avverkningarna pa kop och styra avverkningarnatill den egna skogen.
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Svagheter :

Bolagsform som gor att de kan bli for dominanta pa vissa geografiska omraden sa det
kan bli problem med konkurrensl agstiftningen, jamfort med skogsagarforeningar som
g faller under dessaregler.

Foretaget har g idag fullstandig forvaltning av skogfastigheter at sina leveranttrer?
Den senaste tiden har foretaget varit i media mycket och har opinionen imot sig, tex
avverkningar inom kéansliga omraden i norra Sverige.

Vissagillar inte att handla med statliga foretag.

Stora virkesvolymer passerar genom foretaget sa det kan ge logistiska problem.
Storleken kan gora att organisationen fallerar i flexibilitet.

Foretaget har 6gonen pasig dade ar ett statligt &gt foretag.

Man har en uttalad strategi att vara marknadsledande inom skogskétsel och miljovard.
Saknar lokal forankring jamfort med skogsagarforeningar.

Man har vinstmaximerings syfte mot sin &gare (staten), skogsagarféreningarna har det
mot sina medlemmar.

Man har € sa manga egnaindustrier kvar, da det mestaidag ligger i Setra group.

D& man har 6gonen pa sig sd kan man g smorjaleveranttrer, med gavor och liknande.
Man &r starkt beroende av sitt eget skogsinnehav och da man idag sdljer ut 1 % av sitt
skogsinnehav arligen leder det att man blir mer beroende av sina privata leveranttrer.
Foretaget kan ha problem med kapitalanskaffning da man &r statligt agt. Privata

foretag kan bara ga ut pa den dppna marknaden for att fain nytt kapital.

Mgjligheter.

Attraktiva for arbetssbkande da man &r ett stort foretag med folk inom mangaolika
delar av ndringen. Kan déarigenom anstélla mycket kompetent personal.

Utveckla radgivningen mot mer ekonomiskt skogsbruk genom att anvandart.ex.
indelnings paketet pa leverantérens mark. Indelningspaketet &r ett program for att
taxering och ekonomisk optimering av skogsbruket. | den senaste versionen sa kan

man anvanda sig av ingangs data fran en vanlig skogsbruksplan.



Hot:

Utveckla kontakten mellan marknaden och skogsbruket, man skall utgaifran sina
kunder ndr man avgor vilkaavdelningar som skall avverkas och hur virket skall
apteras.

Utveckla sin utboverksamhet for att kunnata pa sig fullstéandig férvaltning av
fastigheter.

Har en bra stéllning och goodwill pd marknaden da man satsar mycket pa upplevel ser
och miljo.

Oka andelen virke som kops parot genom LRK eller rotpost for att kunna styra
apteringen béttre mot sina kunder.

Man har mgjlighet att blanda sig i en debatt om vad som hander i skogen for att man
ar ett tungt namn.

Foretaget kan hjdpatill och erbjuda utbytesmark till skogsagare vid bildandet av
naturvardsreservat mm.

Stor mgjlighet att |agga pengar pa forskning och utvecklig dd man har den storleken.
Det leder till att man kan erbjuda den senaste teknologin inom plantor, avverkning.
Tafram en ny kopform déar skogsagaren sager att man vill ha ut 300 tusen kr under det
kommande budget aret. Da kan man utga fran det kassa flde som skogsagare utifran
det goralampliga avverkningar med hansyn av det efterfragade kassafl 6det.

Hjalpa sinaleverantdrer med att besikta skogsfastigheter som leverantéren eventuel It

vill kopatill.

Man &r starkt beroende av sitt eget skogsinnehav och da man idag sédljer ut 1% av sitt
skogsinnehav arligen leder det att man blir mer beroende av sina privata leverantorer.
Storleken pa foretaget kan ledatill dalig flexibilitet inom organisationen.
Konkurrenslagstiftningen inom EU.

Man har staten som huvudéagare for foretaget staten kan historiskt sétt andra sina idéer
och gor att t.ex. foretaget skall sdljas ut. Ny regering kan ge nyariktlinjer for foretaget.
Styrelse frégan har under den senaste tiden varit en het potatis inom Sveriges foretag
med ett statligt dgande s& kan de bli s att styrelsen far gor konstiga saker p.g.a. ddlig

kontroll fran dgarna. Privata foretag har ofta mer koll pa vad styrelserna gor.
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Punkter som kom upp fran SWOT analysen och som &r grunden till frageguiden till

intervjuerna.

Styrkor som foretag gentemot om man ar leverantor till Skogsbolaget.

Styrkor:

e Stort foretag pa en stabil bas.

e Brakompetens inom foretaget.

o Kan gebetalning till leverantéren i forskott.

e Man har ett stortskogs kunnande inom foretaget.

e Langsiktig stabil skogspartner.

e Kontrakten skrivsinfor varje avverkning.

e Man anvander sig av alaolika kdpformer AU, rotpost, LRK och leveransvirke, det
ar ganskainviduellt mellan olika markagare om vilken képform de vill anvéanda.
Vissa anvander t.ex. rotpost av tradition.

e Man & g bundentill en leverantér som om man t.ex. & med i en skogségarforening.

e Man kan stéllakrav pa nar de skall avverka posterna som man séljer.

o Foretaget gor skogsbruksplaner.

e Foretaget har tillgang till den senaste teknologin.

o Foretaget har mgjlighet att tatillvara alla sortiment som man som leverant6r kan
leverera.

e Dinkdpare kan din fastighet.

o Foretaget erbjuder certifiering.

e Foretaget & ingaklippare som tar ut mer ur skogen an vad de far.

o P.g.a foretagets storlek kan de erbjuda alla typer avverkningar och
avverkningsmetoder.

Svagheter :

e Det krévs en aktiv forvaltning som skogsagare. Detta beror mycket pa vilken
virkeskodpare man har kontakt med. Det gor att man bor vara aktiv som skogségare
med vilka bestand som skall gallras mm.

e Foretaget har vinstmaximerande syfte mot sina 8gare ) mot sinaleverantorer
(medlemmar).

e Deé&gsav Staten.
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L everantOren hamnar i underlége vid prisforhandlingar p.g.a. att foretaget ar sa pass
stort. (mer psykologiskt sett).

Mgjligheter:

Hot

Att om foretaget kan utveckla sin radgivning sa kan skogsagaren ha nytta av det, det
ar framforallt den ekonomiska radgivningen med hjdp av indelnings paketet som
skall avverkas.

Man kan som leverantdr dra nytta av att det & en stabil organisation.

Stabil relation till virkeskopare.

Kan ge bratillagg om man som leverantdr arbetar langsiktigt.

Fa hjalp med forvaltning genom foretaget.

Foretaget kan erbjuda utbytesmark till leverantoren.

Foretaget har moderna maskiner.

Utveckla uppfdljningen under och efter en pagaende affar.

Tillsammans med foretaget kan leverantdren gora en langsiktigt skogsplanering pa
den strategiska nivan och fa ett bedomt netto av avverkningarna som kan anvandas
vid budgetering.

Utveckla kvalitetsuppfdljning pa utférda skogsatgarder.

Tahjalp av foretagets virkeskdpare for besiktning av skog da man eventuel It skall
kopatill skogsmark.

Foretaget har sa stora virkesvolymer genom foretaget sa att sma virkesskvéttar kan
bli liggande.

Man blir som leverantér nonchalant behandlad om foretaget redan har det virke de
behéver och men kanske har g attraktiva sortiment som man vill sélja.

De har ¢ mottagnings plikt.

Foretaget koper inte allt jamnt.

VirkeskOparen & mer intresserad av objekt som ar bra for foretaget.

Dalig redovisning efter avslutad affér.

Diskussionspunkter:
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Vad &r viktigast dd man séljer en avverkning (mer én hogsta pris)?

Att foretaget gor ett brajobb bade skogligt och att man tex. Ej kor sonder.
Att foretaget & fortroendeingivande.
Att man som leverantor far sina dnskemd uppfyllda.

Att foretaget hdller vad de lovar, vad det gdller olikadelar av avverkningen.

Vad vill man ha som leverantor:

Prognoser om vad som hander pa marknaden vilka sortiment som & pa gang osv.
Snabb och enkel rapportering om kassa och virkesfloden ( utdrag fran SDC &r inte
altid sa lattforstaliga om man g &r insatt).

Raédgivning framfor allt skoglig men de skall &ven vara ekonomisk avvégda.

Info om nér man behdver bestélla plantor 0.s.v.

Erbjudande om vad som & pa gang just nu.

Internet konto dar man kan se 6versikt om vad man har levererats och vad for kapital

man har innestdende hos foretaget, info om slutredovisningar.

Vad &r viktigast vid ett langsiktigt samar bete med for etaget.

Att man kan l&gga upp en bra avverkningsplan som ger bra underlag fér en budget.
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Bilaga 2

Koder till avkodning av intervjuer:

Fragor Kod

Allmanna fragor:

Storlek pa skogsinnehav
Uttag

Sysselséttning
Skogsbruksplan Ny
Skogsbruksplan gammal
Inkomster fran skog >50%
Inkomster frén skog <50%

Inkomster fran skogen bank

© © N o 0 bk~ W DN P

Inkomster fran skog jamnt
10. Plan for avverkningar varje &
11. M& med skogsbruket

Skogsbolaget specifikt:

12. Skogsbolaget som partner tid:

13. Avtalsform AU

14. Avtalsform LRK

15. Avtalsform Rotpost

16. Avverka efter pris pa olika sortiment
17. Leveransvirke

18. K6p former positivt

19. Kop former Negativt

Ha

m3fub

Sys

plan ny
Plan Ga
InKomStor
InKomLite
Bank
Jamnt

Plan avv ar
Mal

Sveatid ar
AU

LRK

ROT

Pris
LevV
Kop Pos
kop Neg

NR
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Bilaga 3:

Institutionen fOr skogens

o] w
=, SLU ¢ produkter och marknader.
Bjorn Prejer

Baste skogsdgare

Jag heter Bjorn Prejer och genomfor for narvarande mitt examensarbete pa
Jagmastarprogrammet vid Sveriges Lantbruksuniversitet, SLU Uppsala. Jag skriver till er for
att jag haller pad med ett examensarbete tillsammans med Skogsbol aget.

Mitt examensarbete handlar om hur skogsbolaget skall kunna forbéttra sina kontakter med
sina privata virked everantorer. For att klarlagga frégestallningen grundligt sa skall jag
genomfora ett antal intervjuer med privata virkesleverantorer till Skogsbolaget.

Jag kommer att kontakta Er for att tillsammans med er komma 6verens om ett datum for
genomforandet av en intervju.

For att fa ett smidigt genomforande av intervjun sd kommer jag att anvanda mig av
ljudupptagning for att spelain intervjun.

Jag bifogar ocksa en frageguide till Er sani kan se vad for typ av frégor som jag vill diskutera
med Er.

Materialet kommer sedan att anvandas for bearbetning for att komma med rekommendationer
till skogsbolaget om hur de skall forbéttra sitt arbete mot Er som privat virkes everantor.

Ni deltar naturligtvisfrivilligt i undersdkningen och jag hoppas att Ni vill taer tid och hjépa
mig genom att stélla upp paintervju.

Tidsatgang for intervjun bergknas till ca 30 min.

Det rader savklart full konfidentialitet angadende Er medverkan i intervjuerna Ert namn och
Er fastighet kommer inte att redovisasi mitt examensarbete.

Efter sammanstallningen av intervju materialet sa kommer ljudupptagningen att forstoras.

Tack paforhand

Bjorn Prejer
Jagmastarstuderande
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Bilaga 4.

I nstitutionen for skogens

“c s produkter och marknader.
Bjorn Prejer

Examensarbete vid inst for Skogens Produkter och Marknader

Frageguide till intervjuer

Allmanna fragor om fastigheten och foretaget.

e Vad har Ni for nuvarande huvudsaklig sysselséttning och hur stor del av foretagets
inkomster kommer fran Ert skogsinnehav?

e Hur anvandsinkomster fran skogen, fungerar de som bankuttag vid storre
investeringar eller lagger Ni upp en plan fér avverkningar under en langre tid som
anvands vid budgeteringar?

e Vad & ert huvudsakligama med ert skogsbruk?

Fragor om att vara leverantor till Skogsbolaget.

e Har Ni anvant skogsbolaget som skogsparter under en langre tid?

e Vad ar viktigast vid forsdljning av en avverkning till skogsbolaget?

e Vilken typ av avtalsform anvander Ni framst dani séljer en avverkning till
Skogsbolaget? Avverkningsuppdrag (AU), leransrotkop (L RK), rotpost eller annat.

e Ar Ni nojd/-amed de kdpformer som finnsidag eller & det ndgot som kan utvecklas

vidare?
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Vad ser Ni som skogsbol agets storsta styrkor som skogsforetag i samarbetet med Er?
Skulle Ni som leverantor 6nska mer radgivning av skogsbolaget om skogliga atgarder,
skogsekonomi mm?

Ar Er fastighet certifierad?

Hur fungerar miljoarbetet vid skogliga &tgarder? Ar miljGinsatserna vid avverkning
lagom avvéagda?

Skogsbolaget har som foretag vaxt kraftigt de senaste aren. Tycker Ni att detta &r
nagot som har paverkat Ert arbete tillsammans med Skogsbol aget?

Fungerar uppfdljningen bra efter ett avdlutat objekt? Redovisning av virkesvolymer,
avrékningar, SDC-utdrag mm.

Om Ni som leverant6r fick en egen Internetuppkoppling mot Skogsbolaget eller SDC
dar ni kan se levererade volymer och avrakningar skulle detta vara nagot som skulle
intressera Er?

Om Ni som leverant6r skulle satta upp villkor for ett objekt bedomer Ni da att
skogsholaget skulle haformaga att folja Era anvisningar, anvisningarna kan gélla uttag
ur skogen, olika gallringsformer, tid for avverkningen, maskinval mm.

Om Ni som skogsagare skall sdljaen mindre post till Er virkeskopare ger koparen Er
den uppmérksamhet som Ni vill ha? Eller & koparen mer intresserad av om objektet
ar mer fordel aktigt for honom?

Finns det konkurrerande virkeskdpare som har intressanta erbjudanden. Vilka ér dei
safall?

Tycker Ni att skogsbolaget skall satsa mer pa utbildning i form av kurser och liknade
for sinaleverantOrer?

Skulle ni varaintresserad av att skogsbolaget tog 6ver mer av den skogliga
forvaltningen av er fastighet?

Vad skall skogsbolaget forbéttrai samarbetet?

Ar det ndgot som g har tagits upp i intervjun som Ni skulle viljata upp?
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