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Sammanfattning

Skogsagarforeningarna har en lang historia av att arbeta for skogsagarnas intressen. Genom
att bidra till att skogségarna far bra betalt for sitt virke har skogsagarnas situation forbattrats.
Med tiden har skogsagarna blivit mer diversifierade. Fler kvinnor och hégutbildade dger skog
och skogsagarna flyttar fran sina fastigheter till samhéllen och stader. Det kan innebéra att
skogségarnas intressen, behov och lojalitet mot skogségarforeningen ocksa forandras. Darfor
ar syftet med denna studie att forklara medlemslojalitet for skogsagarforeningen kénner for
skogsagarforeningen. Studien har ocksa som mal att beskriva vilka behov
skogségarforeningen behdver mota for att skapa varde hos medlemmarna.

For att forklara det gjordes en kvalitativ fallstudie med medlemmar i Norra Skogségarna. Fem
medlemmar utfragades i en semistrukturerad intervjuform som byggde pa teori om
tjanstelogik, relationsmarknadsforing och lojalitet.

Resultatet visar ingen enighet kring vilken lojalitet medlemmarna kanner fér Norra
Skogsagarna men att lojaliteten kan beskrivas som relativt lag. Det storsta behovet
respondenterna lyfte fram var behovet av rad och stod. Skogsinspektorns roll ar viktig for
vardeskapandet bland medlemmarna.

Studien visade ocksa att flertalet av de responderande medlemmar ser Norra Skogségarna mer

som ett foretag an en forening. Ett tydligt samband mellan synen pa Norra Skogsagarna och
lojalitet kan dock inte dras.



Abstract

Forest owner associations have a long history of working for the interest of the forest owners.
Through the contribution of the forest owner associations the forest owners got fair payment
for their wood and the situation for forest owners has become a lot better. Over the years
forest owners have become more differentiated. Today more women and highly educated
people are forest owners. It's also more common that the owners move from their forest
property to the cities. It could lead to changes in interests, needs and loyalty towards the
association. With that knowledge this study focus on explaining the level of loyalty the
members feel towards the association. The study also aims to describe what kind of needs the
associations need to make to create value for their members.

To be able to understand the situation a case study was performed with members of Norra
Skogsagarna. Five members were interviewed in a semi structured matter. The questions were
built on the theories about service dominant logic, relationship marketing and loyalty.

The result did not show a uniform level of loyalty that the members feel towards Norra
Skogsagarna. The empirics indicate that the level of loyalty is quite low among the
interviewees. The biggest needs of the members are to feel supported and to receive advice.
The local staff at the association is very important to establish a relationship and create values
for the member.

The study also shows that most of the members see Norra Skogségarna more as a company
than an association. A connection between loyalty and the way the members view Norra
Skogségarna could not be found.
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1 Inledning

Kapitlet inleds med en bakgrund till det studerade &mnet. Sedan identifieras och beskrivs
problematiken for studieamnet. Det f0ljs av en beskrivning av syftet och arbetets
forskningsfragor. Avslutningsvis beskrivs strukturen for arbetet.

Det fanns en tid da skogen ansags vara ett problem snarare &n en ekonomisk tillgang
(Jonsson, 2008). Innan industrialiseringen anvandes skogen endast till att uppfora boplatser
samt som bransle for matlagning. Skogen i sig sags som ett problem for jordbruk och det var
endast vid nyanlaggning av aker- och angsmark nagon omfattande huggning gjordes (Bernes,
2011). Under 1800-talet genomgick Sverige en industriell expansion och arbetskraft gjordes
tillganglig (Keller, 2004). Detta medforde en mdjlighet att bygga upp industrier och skogen
anvandes som bransle for att halla i gang dem. I och med detta fick skogen for forsta gangen
ett varde mer an for att tillfredsstélla husbehov. Skogen kring industrierna tog snabbt slut
(Jonsson, 2008) vilket medforde att aven skog som inte lag i industriernas direkta narhet blev
intressant for industrierna. I England skedde industrialiseringen tidigare och ett behov av att
importera brannved uppstod. Blickarna vandes mot Sverige vilket ytterligare 6kade skogens
varde. Aven efterfrdgan av sdgade produkter 6kade (ibid.) och &garna till de tidiga
sagverksindustrierna kande att tillgangen pa skogsravaran var hotad. | takt med att véardet pa
skogen 0kade blev det viktigare vem som dgde skogen och vem som hade ratt att bruka den.
Processen att faststalla vem som hade dganderétt till marken tog lang tid (ibid.) och gjordes
genom utdelningen av aganderdtter fran staten till privatpersoner. Sagverken som innan
utdelningen av mark képte skog fran kronan fick nu istallet vanda sig till privata skogsagare.

For att sakerstalla tillgang till skogsravara fick sagverksagarna utveckla inkopsstrategier.
Flertalet norrlandska sagverkséagare satsade tidigt pa att kdpa hela fastigheter medan Bagghole
sagverk istéllet skrev kontrakt pa avverkningsratter med skogségare (ibid.). Handeln med
dessa avverkningsratter har senare kommit att kallas for baggboleri. Avverkningskontrakten
gynnade sagverken da bonderna inte hade kunskap om vad skogen var vérd. Forst langt
senare insag de att de blivit lurade. Baggbdleriet limnade en bitter eftersmak i munnen hos
skogségare och kan, enligt Jonsson, ha en betydelse senare under 1930-talet da organisationen
av skogsagare tog sin start. Da stod Sverige infor en ekonomisk kris och resurserna for
skogsagarna var knappa och fa var villiga att investera i forbattrade industrier (Norra
Skogsagarna, 2018c¢). Industrierna var inte beredda pa att lyssna pa enskilda skogségare, som
fick daligt betalt for virket de salde till industrierna. Behovet av att organisera sig blev
uppenbart for skogsagarna Redan nagra ar tidigare hade bonderna organiserat sig i
kooperativa foreningar for att starta gemensamma mejerier och slakterier. Skogsagarna féljde
samma modell och de féreningar som senare skulle komma att bli Norra Skogsagarna
startades

Till en borjan handlade arbetet i skogségarforeningarna mest om att samordna utbudet av
virke. Det gjorde att skogsagarna tillsammans kunde forhandla sig till ett hogre pris fran
industrierna. Skogsagarforeningarna kravde inte nagon storre kapitalinsats fran skogsagarna
och kostnaderna bestod framst av administrativt arbete. Féreningarna kom éverens om att en
del av fortjansten skulle ga till féreningen for att pa sikt kunna bygga egna industrier for
virkesforadling. Skogsagareforeningars arbete 6kade inkomsten fran virkesforsaljning vilket
har haft stor betydelse for landsbygdens 6kade kopkraft och levnadsvillkor (Jonsson, 2008).
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1.1 Problembakgrund

Innan industrialiseringens utbredning bodde 90 % av svenskarna pa landsbygden (SCB,
2015). Den huvudsakliga sysselsattningen fanns pa den egna garden. | och med
industrialiseringen tog ocksa urbaniseringen fart och befolkningen flyttade fran landsbygden
till stader och tatorter. Livet pa garden var inte langre nodvandigt for att fa en stadig inkomst.
Som ett resultat av urbaniseringen har Sverige idag blivit ett land dér 85 % av befolkningen
bor i tatorter (SCB, 2015). Aven skogségarna har flyttat fran sina fastigheter till stader och
tatorter. Det gar att lasa i Skogsstatistisk arsbok 2014, 26, att ungefar en fjardedel av alla
Sveriges privatdgda skogsfastigheter var utbodgda 2012. En fastighet raknas som utbodgd om
samtliga agare bor i en annan kommun &n den dér fastigheten &r belagd.

Skogségarna forandras och blir mer lika det samhélle de lever i. Carina Keskitalo (2017)
analyserade data 6ver privata skogsagare i Sverige och presenterade resultatet i sin bok
Globalisation and Change in Forest Ownership and Forest Use. Keskitalo sag att andelen
kvinnliga skogségare dkade fran en fjardedel till narmare 40 % mellan 1990 och 2010
(Keskitalo, 2017, 64). Under samma tidsperiod 6kade andelen hégutbildade skogségare och
medelinkomsten for skogsédgare (Keskitalo, 2017). Gruppen av privata skogsagare i Sverige
speglar i hogre utrackning samhallet i 6vrigt. Det innebér att den tidigare, traditionella
skogségare blir mindre vanliga. Skogsagargruppen &r inte langre dominerad av man som bor i
anslutning till sina fastigheter och lever enbart av den ekonomiska avkastningen skogsbruket
ger.

Sverige dr ett land som anses préglas av individualism och individualistiska ideologier. Med
hjélp av databasen World Values Survey har Inglehart och Baker (2000) analyserat kulturella
varderingar. Enligt Inglehart och Baker (2000) satter ett individualistiskt samhalle
sjalvforverkligande och rationella/sekulariserade varderingar fore éverlevnad och traditionella
varderingar. Individualismen i Sverige kan ha betydelse for kooperativa féreningars framtid
och relevans. Enligt Apostolis Papakostas (2012) gar det att se en minskning i antalet
medlemmar i traditionella organisationer pa grund av det individualistiska samhallet.
Papakostas menar att manniskor har tappat intresset av att vara med i traditionella
organisationer och foreningar som grundar sig pa kollektiva idéer och intressen.

Kooperativa foretag grundar sig, likt traditionella foreningar, pa sociala sammanhang (Skar,
1981). Skar menar att det sociala sammanhanget maste underhallas for att kooperativa foretag
ska ha en realistisk mojlighet att Overleva. Skogségarforeningarna har traditionellt erbjudit ett
socialt sammanhang som mojliggjort for skogsintresserade att traffas. Idag har internet och
sociala medier skapat en plattform fér andra att bygga upp egna sociala natverk. De har blivit
enklare att pa egen hand kommunicera med likasinnade utan ett fysiskt mote eller med hjalp
av en forening. Privata skogsagare vantas forandras ytterligare da manga skogségare ar aldre.
Ar 2012 var en tredjedel av skogségarna 65 ar eller dldre (Skogsstatistisk Arsbok, 2014, 33).
Det innebar att manga skogsfastigheter star infor ett dgarskifte under de narmaste
decennierna. Ett &garskifte innebér nya skogsagare med nya behov, nya situationer och nya
forutséattningar.



1.2 Problem

| takt med att privata skogségare forandras stalls hogre krav pa skogsagarforeningarna, det
hévdar Thomas Kronholm (2015) i sin doktorsavhandling, Forest Owners' Associations in a
Changing Society. Nya sociala sammanhang och nya typer av skogségare innebar att
skogsagarforeningarna behover hitta nya satt att méta medlemmarnas behov. Behoven blir
storre och fler med mer diversifierade skogségare. Dagens privata skogsagare ar mindre
beroende av inkomster fran skogsbruket eftersom de har andra inkomstkallor vid sidan av
skogen. Kronholm argumenterar for att det har betydelse for skogsdgarnas vardeskapande.
Om behovet av att maximera inkomsten fran skogsbruket inte ar lika stort kan det innebéra att
andra varden, som biologisk mangfald och rekreation blir viktigare for skogsagarna.

Nya typer av skogségares behov riskerar att forbises i skogsagarforeningarna. Det menar
Kronholm (2015) som beskriver att valberedningen till fortroendevalda positioner inom
skogsagarforeningarna misslyckas med att spegla samhallet och den nya skogségarkaren. Det
gor att skogsagarforeningens utvecklingsarbete riskerar att inte fanga upp nya typer av
skogségares behov. Om skogségarens behov inte mots &r det problematiskt bade for
skogsagaren sjélv och skogsagarforeningarna. For att kooperativ ska behalla sina medlemmar
maste de identifiera och tillgodose skogsagarens behov (Jussila et al. 2012). Om
medlemmarna inte upplever att deras behov méts kommer de inte att se nagon mening med att
vara kvar i foreningen. De riskerar ocksa att tappa intresse for att bedriva skogsbruk pa sin
fastighet. Utan aktiva medlemmar far skogséagarforeningarna problem moéta efterfragan fran
industrierna. Lyckas de inte kopa virke fran sina medlemmar innebér det att de blir staende
med dyra industrier utan traravara.

1.3 Syfte och fragestallningar

Syftet med denna studie ar att forklara vilken niva av lojalitet medlemmarna kanner for
skogsagarforeningen. Studien har ocksa som mal att beskriva vilka behov
skogségarforeningen behdver mota for att skapa varde hos medlemmarna. Studien kommer att
gora detta genom att undersoka foljande fragor:

- Pavilket satt skapar skogsagarféreningen varde for medlemmarna?

- Vilka behov har medlemmarna som skogsagarforeningen kan méta?

- Hur relaterar medlemmarna till skogsagarféreningen och ar de lojala mot
skogsagarforeningen?



1.4 Disposition
Arbetet innehaller sju kapitel, innehallet i dessa beskrivs utforligt i inledningen av
varje kapitel. Strukturen ser ut enligt Figur 1.

Figur 1. Oversiktlig bild 6ver arbetets struktur.
Figure 1. Overview of the structure of the study.

| kapitel ett presenteras det studerade amnets bakgrund och problemet identifieras. Kapitlet
avslutas med en beskrivning av syfte, fragestallning och disposition av studien.

| kapitel tva presenteras val av metod. Samt val av intervjupersoner och studiens trovardighet.
| kapitel tre beskrivs det teoretiska ramverk som anvénds for att analysera resultatet.

| kapitel fyra redogors for den empiriska bakgrund som behdvs for att fa en djupare forstaelse
pa studien.

Kapitel fem innehaller studiens resultat.
| kapitel sex analyseras resultatet utifran det teoretiska ramverk som sattes upp i kapitel tre.
| kapitel sju diskuteras och besvaras fragestallningen fran det inledande kapitlet. Resultatet

och analysen jamférs med teorin och tidigare studier. Kapitlet avslutas med att redogéra for
vilka slutsatser som kan dras av studien.



2 Metod

Kapitlet inleds med en 6versiktlig bild av de metodval som gjorts i arbetet. Darefter forklaras
varje val mer ingdende genom kapitlet. Kapitlet avslutas med en beskrivning av hur arbetet
kvalitetssakras och vilka avgransningar som gjorts.

| arbetet har ett antal matodval gjorts for att studera det valda &mnet. Valen presenteras
oversiktligt (Tabell 1) och dven de ej valda metoderna redovisas.

Tabell 1. Oversiktlig bild éver arbetets metod Table
1. Overview of the study method

Metodval Vald metod Ej vald metod
Metodansats Induktiv Deduktiv
Forskningsansats Kvalitativ Kvantitativ
Forskningsdesign Fallstudie Longitudinell
Tvarsnitt
Experimentell
Datainsamling Primér
Sekundar
Datainsamlingsmetod Intervju Enkét
(Primar data) Observation

Experiment

Arbetet utgjordes av en kvalitativ fallstudie som anvande bade primar och sekundér data. Den
priméra datainsamlingen gjordes genom intervjuer. Metodansatsen i arbetet ar induktiv.
Arbetets metodval redovisas i detalj under respektive underrubirk.

2.1 Metodansats

Arbetsgang och logik kan klassas in i tva olika ansatser for hur ett amne studeras (Saunders et
al. 2009). En ansats som ar deduktiv bygger pa en pa férhand formulerad hypotes som med
hjéalp av empiriska data antingen forkastas eller verifieras (ibid.). Som motsats till en deduktiv
ansats kan ansatsen ocksa vara induktiv. Det innebar att arbetet istallet drivs av empiri som
genererar teorier (Bryman och Bell, 2017). | det har arbetet har en induktiv ansats anvants pa
grund av fragestéllningens komplexitet. Det data studien inforskaffar kommer att bygga en
grund till teorier istéllet for att forkasta eller bekrafta hypoteser.

2.2 Forskningsansats

Forskningsansatser bygger pa att samla in data som sedan analyseras, reduceras och
presenteras. En forskningsansats kan vara kvalitativ eller kvantitativ. | kvantitativ forskning
samlas en stor méngd data in som med hjélp av statistiska analyser reduceras till
tolkningsbara modeller och tabeller. I kvalitativ forskning reduceras data som insamlas till att



generera teorier och begrepp. Enligt Bryman och Bell (2017) syftar kvalitativ forskning till att
fa en forstaelse for beteenden och asikter.

Den har studien forsokte forsta skogsagarnas situation, kanslor och asikter vilket gjorde att en
kvalitativ forskningsansats pa ett battre satt fangar upp detta. Bryman och Bell (2017) anser
att en av skillnaderna mellan kvantitativ och kvalitativ forskning ar att den senare har en
induktiv syn pa forhallandet mellan teori och praktik dar teorin genereras pa den insamlade
underlaget. Pa det sattet hanger kvalitativ forskning val samman med den induktiva
metodansats som valts tidigare.

2.3 Forskningsdesign

Undersokningar kan enligt Christensen et al. (2010) kategoriseras beroende pa under hur lang
tid data samlas in och dess djup och bredd. Christensen et.al (2010) beskriver vidare att en
djup analys ofta ar smal till antalet fall. I en djup och smal analys undersoks nagra fa
respondenter ingaende. Detta for att fa en fa en tydligare bild pa underliggande monster
(Christensen et al. 2010). En smal och djup analys leder till att statistiskt sékerstéllda
slutsatser inte kan dras. En undersokningsmetod som ar djup och smal och fokuserar pa nagra
fa respondenter benamns som en fallstudie.

Denna studie kommer att utgoras av en fallstudie, da fokuset ligger pa nagra enstaka
skogségare. Robson och McCartan (2016) beskriver ett fall som en situation, en individ, en
grupp eller annat som anses intressant att studera. Studien syftar till att forsta skogsagare och
med den problembakgrund och de teorier som tagits upp for att kunna dra slutsatser.

2.4 Datainsamling

Studien anvander bade primara och sekundéra data. Den priméara data som forekommer i
arbetet ar information fran forsta hand. Den primara datainsamlingen ar utformad specifikt for
den hér studien och det &r ocksa resultatet av primérdatan som presenteras i studiens
empiriska resultatkapitel. Studier av befintlig litteratur utgjorde arbetets sekundéra data.

2.4.1 Sekundér datainsamling

Arbetet borjade med en litteraturstudie for att samla information om @mnet. Materialet
utgjordes av artiklar, bocker, avhandlingar, tidigare studentarbeten och webbsidor. Den
studerade litteraturen kan delas in i tre kategorier. Den forsta kategorin utgors av kallor som
ror studiens syfte och omradet distansskogségare och vardeskapande i skogségarforeningar.
Den andra kategorin ar kallor kopplade till teorier kring tjanstelogik och
relationsmarknadsforing. Den tredje, och sista, kategorin bestar av litteratur som beror
metoden for studien. FOr att hitta relevant information anvéandes féljande sékord:

Distansskogsagare*, Vardeskapande*, Relationsmarknadsféring*, Lojalitet*,
Lojalitetsstegen*, Tjanstelogik*, Skogsagarforeningar*, Kvalitativ metod*, Kvantitativ
metod*, Fallstudie*, Forskningsansats*, Metodansats*



Sokorden anvéndes tillsammans och var och en for sig. Databaser som anvénts ar Google
Scholar samt SLU:s soktjanster Epsilon, for studentarbeten, och Primo for andra typer av
kallor. Litteraturlistan i tidigare relevanta studentarbeten anvéandes ocksa for att hitta litteratur
inom det berdrda amnet. Den litteratur som patraffades bestod av information om tidigare
studier med distasskogségare, medlemmar och skogsagarféreningar i en ny tid,
relationsmarknadsforing, medlemskap i forening, tjastelogik och litteratur relevant for
metoden. Flera forfattare och andra kallor tillsammans med ett flertal tidigare studier
patraffades. Det gjorde att en bra insikt i &mnet kunde erhallas.

2.4.2 Primar datainsamling

Christensen et al. (2010) beskriver i sin bok Marknadsundersokning: en handbok fyra olika
sétt att samla in data. De metoder som beskrivs i boken &r enkéter, intervjuer, observation och
experiment. Enligt Bryman och Bell (2017) ar intervjuer sannolikt den mest anvanda metoden
inom ramen for kvalitativ forskning. Det hér arbetet har anvant intervjuer som priméar
datainsamling. Valet av datainsamlingsmetod kan forklaras genom att i en kvalitativ intervju
kan den intervjuade ge ett utforligt svar. Eftersom en kvalitativ intervju paminner om ett
vanligt samtal innebar det att respondenten inte styrs av den som staller fragorna (Holme et al.
1997). Intervjuerna foljde en semistrukturerad intervjuform dar specifika teman bertrdes
under intervjun. Det innebdr att fragorna inte foljde en given ordning utan fokus Iag pa att den
intervjuade fick utrymme att formulera sina egna svar. Det dr ocksa malet med
semisktrukturerade intervjuer enligt Bryman och Bell (2017). Intervjufragorna samlades i en
intervjuguide (bilaga 2) som anvandes under intervjuerna.

2.5 Val av fall och undersokningsenhet

I underrubrikerna Val av organisation och Val av respontent, introduceras samt motiveras de
val som gjordes nar organisation och respontenter utsags.

2.5.1 Val av organisation

Tva kriterier utgjorde vilken enhet som undersoktes i fallstudien. Da studien beror
medlemmar i en kooperativ forening var det inledande kriteriet att studien skulle underséka
en skogsagarforening i Sverige. Norra Skogsagarna visade tidigt intresse fOr arbetet och dess
fragestallningar. Det andra kriteriet var att undersékningsenheten kunde ténka sig att vara
delaktig i att valja ut och kontakta respondenterna i studien. Aven detta kriterium uppfyllde
Norra Skogségarna.

2.5.2 Val av respondenter

Det finns tva satt att gora ett urval i en undersékning. Genom sannolikhetsurval eller icke-
sannolikhetsurval (Christensen et al. 2010). For att ett urval ska klassas som ett
sannolikhetsurval ska varje undersokningsenhet valjas slumpmassigt och chansen for enheten
att komma med ska vara kand. Ett icke-sannolikhetsurval innebdr istéllet att enheten inte valjs
slumpmassigt och att chansen for att en viss enhet kommer med i studien inte gar att se pa
forhand (Christensen et al. 2010).

Den har studien syftade till att ga pa djupet och fa en ckad forstaelse for respondenterna och
deras tankar vilket betyder att ett icke-sannolikhetsurval var bast lampat. Pa det sattet kunde
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respondenter som forvantades bidra med vardefulla tankar valjas ut. For att den geografiska
spridningen skulle begransas valdes respondenter som bor i anslutning till Umea. For att
kunna vélja ut lampliga respondenter sattes ett antal kriterier upp som respondenterna i
studien behdvde uppfylla. Dessa kriterier presenteras tillsammans med motivering till
desamma i Tabell 2.

Tabell 2. Kriterier med tillhGrande motivering som utgjort grunden for urvalet av medlemmar
Table 2. Criteria and motivation that formed the basis for the selection of members

Kriterium Motivering

Avstéand fran hemmet till fastigheten ar Andelen som bor pa distans fran sin skog 6kar i Sverige och den
Over 20 km och befinner sig i en annan hér studien vill undersdka dessa medlemmars relation till
kommun skogségarforeningen

Storlek pa fastigheten &r dver 50 hektar Om skogsdgaren dger en storre fastighet antas sannolikheten vara

hogre att denne utfort atgarder i sin skog

Spridning i alder och kon Alder och kén kan vara parametrar som péaverkar skogsagarens
installning till sin skog och skogsbruk
Ar ensamma &gare av sin skogsfastighet Om skogsdgaren dger fastigheten sjélv antas de vara de som tar

beslut och reflekterar kring val av tjanster och medlemskap i en
skogségarforening

Kriterierna som presenterades i Tabell 2 lades fram till Norra Skogsagarnas medlemsstrateg
som anvande medlemsregistret for att hitta medlemmar som uppfyllde kriterierna. Norra
Skogsédgarnas medlemsstrateg fick fram en lista med 207 namn som hade kontaktuppgifter i
Norra Skogségarnas register. Av dessa slumpades fyra personer som kontaktades av Norra
Skogsagarnas medlemsstrateg. De fick ocksa ett intervjubrev (bilaga 1) som forklarade
intervjun. Respondenterna lovades anonymitet nér det kommer till for- och efternamn och
fastighetens plats. En av respondenterna, Kvinna 49, valdes ut med hjélp av personliga
kontakter och utan hjalp fran Norra Skogségarna. En av respondenterna, Man, 61, var inte
skogsagare utan skulle ta dver skogen genom ett generationsskifte fran sin far, Man, 87.

Tabell 3. Beskrivning av respondenterna samt datum fér intervju och eventuell validering
Table 3. Description of respondents and date of interviews and it possible validation

Kén Alder Intervjudatum Validering Valideringsdatum
Man 47 ar 2018-03-27

Kvinna 49 ar 2018-03-23 Ja 2018-03-27
Kvinna 43 ar 2018-03-26

Kvinna 44 ar 2018-03-26 Ja 2018-04-16

Man 87 ar 2018-03-27 Ja 2018-03-29

Man 61 ar 2018-03-27 Ja 2018-03-29

Alla skogségare fick mojlighet att validera den transkriberade intervjun som de deltog vid.
Nagra respondenter valde att bekréfta att de sett transkriberingen, andra svarade inte alls
medan en valde att redigera nagot som blivit fel. Studiens sex responderande medlemmar
samt datum for intervju och validering presenteras i Tabell 3.



2.6 Kvalitetssakring

Det finns flera olika satt att styrka en studie. Vilken typ av forskning som bedrivs avgor
vilken metod for att sakra kvalitén i studien som anvénds. Guba och Lincoln (1994) menar att
i kvalitativ forskning ar trovardighet viktigt for kvalitetssékring. Trovardighet kan i sin tur
delas upp i fyra stycken delkriterier som refereras i Tabell 4 nedan.

Tabell 4. Egen sammanstéllning baserat pa Guba och Lincoln (1994)
Table 4. Compilation based on Guba and Lincoln (1994)

Delkriterier Beskrivning Anvand teknik i studien

Tillforlitlighet  Detta delkriterium uppfylls enligt Bryman och  Transkriberat material har skickats till
Bell (2017) av att respondenterna som respondenterna dar chans har givits att
studeras far en chans att bekréfta att bekréafta eller dementera nedskrivna citat.
forfattarna till studien uppfattat deras
verklighet.

Overforbarhet  Forskning inom kvalitativa metoder syftar till  Denna studie kommer arbeta mot
att fi detaljerade och fylliga redogérelser. PA  overforbarhet genom att anvinda dppet
sd sitt kan lasaren beddma om resultaten ar stallda intervjufragor och intervjutekniska
Overforbara till annan kontext. I6sningar for att fa ett sa detaljerat och

fylligt svar som mojligt.
Palitlighet For att detta delkriterium ska uppfyllas krdvs ~ Genom varje steg i denna studie har

det att varje steg i forskningsprocessen
redovisas, och motiveras.

processer och val noga utvecklats och
motiverats. Gar att lasa i metodkapitlet.

Konfirmering

Inom forskning gar det enligt Bryman och
Bell (2017) inte att fa en fullstandig

objektivitet. Forfattaren bor presentera for
lasaren att det &r uppenbart att slutsatser ar

Genom att agera i god tro, och bygga
materialet pa det som ségs i intervjuerna
och inte sjalva tolka in svar kommer
konfirmering att uppnas.

dragna i god tro.

| tabellen ovan under rubriken anvand teknik i studien sammanfattas tekniker som anvands i
denna studie med syfte till att uppfylla de fyra delkriterierna. De fyra delkriterina som Guba
och Lincoln (1994) beskriver handlar om att sakerstélla kvaliteten pa arbetet, och pa det sattet
ge en hog trovardighet.

2.7 Avgransningar

Studien syftar till att forsta medlemmarnas vardeskapande och dess lojalitet mot
skogsagarforeningar. Under rubrikerna Metodavgransingar, Teoriavgransningar och
Emperiavgrasningar, presenteras och motiveras de val som gjorts med h&nsyn till syftet.

2.7.1 Metodavgrénsningar

Fallstudier gor att det inte gar att dra generaliserade slutsatser pa hela befolkningen, utan en sa
kallad analytisk generalisering behdver goras (Christensson et al. 2010). Studien syftade inte
heller till att generalisera, utan istéllet soktes en forstaelse for bredden hos de undersokta
skogsagarna. Kvale (2006) menar att intervjuer ger rost at vanligt folk, sa de kan presentera
sin livssituation. Den data som insamlas av respondenterna bygger pa deras verklighet och ar
inte synonymt med objektiva fakta (Yin, 2003) | detta arbete var det just respondenternas
verklighet som é&r intressant. Teoretisk méattnad uppfylldes ej. Da varje respondent hade en
egen verklighet. Med detta som bakgrund gar det att argumentera for att metodvalen &r gjorda
pa ett tillfredsstallande sétt.



2.7.2 Teoriavgrédnsningar

Teori anvénds for att forsakra att forskningen ar relevant genom att beskriva hur andra
forskare ser pa det studerade amnet (Robson och McCartan, 2016). En forstaelse for amnet
har arbetats fram genom en studie av litteratur ver vad som tidigare skrivits inom omradet. |
det tredje kapitlet presenteras studiens teoretiska ramverk som utgatt fran litteraturen och
sammanstéllts fran teorier med nara koppling till det studerade &mnet. Det teoretiska
ramverket bestar av tjanstelogik, relationsmarknadsforing och Christophers lojalitetsstege.
Dessa teorier lag till grund for analysen av det empiriska resultatet. Det finns dven andra
teorier som skulle kunna appliceras. Att dessa inte anvants gor att andra aspekter &n de som
presenterats i studiens resultat har blivit utelamnade.

2.7.3 Empiriavgrédnsningar

En geografisk avgransning har gjorts med avseende pa var respondenterna bor. Att samtliga
skogsdgare bor inom ett begransat omrade kan ha haft inverkan pa det empiriska resultatet.
Antalet respondenter, bade anstéllda och skogsagare paverkar resultatet i studien vilket ocksa
innebar att studiens analys- och diskussionskapitel paverkas. Intervjuerna med
respondenterna utgick fran en intervjuguide med fragor som var bestamda pa férhand (Bilaga
2). Darfor kan viktiga aspekter som inte berors av fragorna ha forbigatts. Respondenterna
hade mojlighet att tilldgga dvrig information i slutet av intervjun.
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3 Teori

I det har kapitlet beskrivs de teorier som ligger till grund fér analysen i kapitel 4.
Teorikapitlet berér Varu- och Tjanstelogik, Relationsmarknadsféring och Christophers
lojalitetsstege.

3.1 Varu- och Tjanstelogik

Varulogik och tjanstelogik ar tva logiker som skiljer sig fran varandra genom pa vilket satt de
anser att varde realiseras. Bada logikerna bygger pa att det finns en kund och en organisation
som interagerar i nagon form. Skillnaden mellan sattet varde realiseras pa kan enligt Skalén
(2016) delas upp i enlighet med figur 3.

VARULOGIK TJANSTELOGIK

Organisationen:
Baddar in varde i
varor &tjanster

Utbyte av
varor och Samskapande

tjanster mot av varde
pengar

Anvandning:
Kunden skapar

Anvandning: v

Kunden forstor
varde

Figur 2. Sammanfattning av varulogik och tjénstelogik (Skdlen 2016, 14) Modifierad version.
Figure 2. Summary of Product Logic and Service Logic (Skalen 2016, 14) Modified Version.

Varulogiken utgar ifran en forutsattning att varde baseras pa den produkt ett foretag
producerar (Skalén, 2016). Vardet pa produkten skapas internt i organisationen. Skalén (2016)
drar paralleller till ett Iopande band dér en bil i bérjan av bandet har litet varde. Nar bilen
sedan &r fardigbyggd genom kunnig personal och fler delar far bilen ett hogre vérde. Vardet
pa produkten &r det pris marknaden ar beredd att betala. Det sattet att se pa vardeskapande
leder till att kundens bidrag till produkten, till exempel forslag pa forbattring och
marknadsforing for foretaget, inte rdknas in i vardet. Det innebdr att bilen har hogst varde nér
forsaljning sker och kundens anvandning av produkten endast minskar dess varde. Att kunden
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ar involverad och dennes behov har ringa betydelse. Fokus ligger istallet pa att effektivisera

den egna produktionen.

Tjanstelogik, till skillnad fran varulogik, utgar fran att varde realiseras nar produkten anvéands.
For att jamfora med varulogiken kan samma bild av bilen anvandas. Enligt tjanstelogikens
synsatt skapar den vérde forst nér bilen tar &garen, med eventuell familj, till dnskad
destination. Det behdver inte betyda att det ar bara att ta sig till destinationen som ger varde,
en bil av rétt storlek kan ge en familj ett hogre varde da hela familjen och barnvagn ryms. Nér
istallet barnen flyttat ut kan en mer branslesnal bil ge ett storre varde. Tjanstelogik utgar,
liksom varulogik, fran att det finns tva aktorer i form av organisation och kund. Skalén (2016)
menar att inom ramen for tjanstelogik &r organisationernas gemensamma roll att underlatta
kundens egna vardeskapande. Bilhandlaren ska forsta pa vilket satt den namna familjen pa
bast sétt skapar varde. Ett exempel skulle kunna vara att erbjuda bilbarnstolar nér familjen

kdper sin bil.

Echeverri och Edvardsson (2002) beskriver i boken Marknadsforing i tjansteekonomin att
tjanstelogik avser att vardet samskapas med kunden. Kunden nyttjar resurser som erbjuds av
foretaget tillsammans med resurser kunden sjalv fogar 6ver. Ett exempel pa en sadan resurs
ar, enligt Echeverri och Edvardsson (2002) kunskap. Behovet av att transporteras fran en
punk till en annan uppfylls inte av en ny bil utan kunskap om hur en bil framfors kravs for att
varde ska skapas. En organisation kan hjélpa individen i vardeskapande genom att
tillhandahalla tips pa anvandning, support eller erbjuda tillaggstjanster. Organisationer bor
med detta i atanke kanna till kunden och dennes resurser for att kunna veta den specifika
kundens mojligheter till vardeskapande. Genom att foretag hjalper kunder att skapa varde far
foretagen feedback vad som efterfragas for vardeskapning och pa sa sett far organisationen
varde tillbaka. Sammanfattningsvis vilar tjanstelogiken pa ett antal fundamentala premisser.
Premisserna utmarker och forklarar tjanstelogikens synsatt. Dessa fundamentala premisser

beskrivs i Tabell 5.

Tabell 5. De fundamentala premisserna inom tjdnstelogik (Vargo & Lusch, 2004, 6-12) Modifierad version
Table 5. The fundamental principles of service logic (Vargo & Lusch, 2004, 6-12) Modified version

Tjanstelogikens premisser

Forklaring

1. Tjénster &r grunden till allt utbyte

Allt utbyte &r i grunden tjénster, dven fysiska varor

2. Indirekta byten déljer det grundlaggande egentliga
syftet

Utbyte sker genom tjanster dven det kan déljas
genom t.ex. ekonomiskt uthyte

3. Varor anvénds for att erbjuda tjanster

Vardet av en vara genereras nar den anvands

4. Kunskap &r nyckeln for konkurrensfordelar

JInskap och skicklighet krévs for att nyttja en resurs
. ett fordelaktigt sétt

5. Alla ekonomier &r tjinsteekonomier

Allt &r tjénster.

6. Kunden 4r alltid med och samskapar vérde

Vardet skapas av kunden nar konsumtion sker, varde
skapas saledes inte pa forhand

7. Organisationer kan inte erbjuda vérde, utan endast
erbjuda vardeforslag

Vardeforslag ar potentiella kéllor till varde. Vardet
realiseras ndr kunden anvénder produkten

8. Tjénsteinriktat synsatt &r av natur kund- och
relationsstyrt

Genom varaktiga relationer med kunder far
organisationer kunskap om kundernas behov

9. Integration av resurser sker av alla aktorer

Forutsattningar for en tjanst skapas genom att aktorer
integrerar resurser

10. Vardet ar individuellt och bestdms av anvandaren
av tjansten

Utbytet av en tjanst &r individuellt och skiljer sig
beroende pa vilken kontext anvandare befinner sig i
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3.2 Relationsmarknadsforing

Marknadsforing ar ett relativt nytt fenomen och syftar till att fanga kundens intresse for ett
foretags produkt eller erbjudande (Kotler et al. 2016). Genom valda atgarder vill foretag na
fram till en transaktion med kunden. Det &r just transaktionen som har legat i fokus under
marknadsforingens framvaxt. Marknadsforingen syftade till att uppna en mix av produkt, pris,
plats och promotion for att pa sa satt uppna ett kopbehov hos konsumenten (Godson, 2009).
Aven om marknadsforingens framsta uppgift var att attrahera nya kunder insag foretagen
vardet av lojalitet. Tidigare ansags det att det basta sattet att fa lojala kunder var att bygga ett
starkt varumarke som vittnade om en viss egenskap eller kvalité. Om varumarkets egenskaper
matchade de egenskaper kunderna sokte skulle det innebdra varaktiga kunder och storre
lojalitet. Det innebar att marknadsforingen ofta handlat om att visa upp en viss bild av
varumarket (Christopher, 1991).

Med tiden har synen pa marknadsforing forandrats (ibid.). Numer har det blivit vanligare att
fokus ligger pa relationen mellan kunderna och organisationen, sa kallad
relationsmarknadsféring. Gronroos (1996) styrker den bilden och menar att
transaktionsmarknadsforingen som fokuserat pa produkter har fatt lamna plats till den
relationsinriktade marknadsforingen som ar mer inriktad pa resurser. For att fa lojala,
aterkommande kunder som vid upprepade tillfallen valjer en viss produkt eller ett varuméarke
anses relationen vara viktigast. Det medfor att storre krav stélls pa att foretaget forstar
kundens situation och behov. Gummesson (2002) beskriver det som att langsiktigt samarbete
ar en grund for relationsmarknadsféringen. Kunder ses snarare som en medpart an en motpart
och bade kund och foretag ska se en vinst i att inga samarbete (Gummesson 2002; Grénroos
1996). | forlangningen innebar det att foretagets alla delar behdver arbeta tillsammans for att
bygga en stark relation till kunden (Christopher, 1991). David Packard, grundare av Hewlett-
Packard, har ocksa uttryckt det som: “marketing is too important to be left to the marketing
people” (Quesenberry, 2016, 1).

3.2.1 Lojalitet

Flera forskare (eg. Blattberg och Sen, 1974; Sharp et.al. 2002) har genom aren beskrivit
kundlojlalitet till ett varumérke genom en kunds beteende av aterkop. En kund som
aterkommer och handlar av ett visst foretag kan ses som en lojal kund. Vidare menar andra
forskare att det finns ytterligare en parameter for att méta lojalitet. Redan 1969 foreslog
George S. Day i artikeln A two-dimensional concept of brand loyalty att forutom en kunds
beteende kan kundens attityd till ett varumarke visa pa dess lojalitet. Om kunden har en
positiv installning till foretaget tyder det pa att hen ar lojal. Om en kund har en positiv
installning till foretaget och visar pa ett beteende av aterkommande kép hos detsamma
innebdr det att kunden visar upp en &kta lojalitet (Godson, 2009). Har kunden istallet en
negativ uppfattning av foretaget trots att kunden vid upprepade tillfallen koper varor eller
tjanster av foretaget hanvisar Godson (2009) till att kundens lojalitet ar odkta. Om kunden har
en positiv attityd till foretaget men inte uppvisar ett lojalt beteende &r lojaliteten istéllet latent
(ibid). Alla haller inte med om attitydens roll for lojalitet. Sharp et al. (2002) menar att
lojalitet som baseras pa attityd inte kan anses som é&kta lojalitet. Samtidigt anser
Bandyopadhyay och Martell (2007) att en kunds lojala attityd kan leda till ett lojalt beteende.
For att uppna lojalitet kravs engagemang i nagon form. Dwyer et al. (1987) menar att
engagemang uppstar vid en form av kontinuitet mellan tva parter som utbyter nagot. | ett
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forhallande mellan kopare och séljare uppnas det genom att parterna uppnatt en viss niva av
nojdhet fran tidigare utbyten som gor att andra mojliga bytesparters exkluderas (ibid.).

Martin Christopher (1991) har presenterat en modell for att mata lojalitet hos kunderna till ett
foretag. Modellen anvénder beteende, attityd och engagemang for att kategorisera och placera
in kunder i olika steg. Christopher ansag att foretag kan, i ett antal steg, fa en narmare
relation med sina kunder. Detta sammanfattades i vad som kallas for lojalitetsstegen (Figur
3), dar varje steg uppat i stegen innebar en narmare relation med foretaget.

PARTNER

KOPARE

PROSPEKT

Figur 3. Christophers lojalitetsstege (Christopher 1991, 48) Modifierad version.
Figure 3. Christophers loyalty ladder (Christopher 1991, 48) Modified version.

Lojalitetsstegen identifierar och namnger sex steg en kund kan ta for att forbattra sin relation
med foretaget (Christopher, 1991). Kunder som befinner sig pa ett visst steg har ett antal
kannetecken. En kund som, bildligt, star vid lagsta steget pa Christophers lojalitetsstege kallas
for prospekt. Ett prospekt &r en kund som eventuellt kommer att géra en affar med foretaget.
Om relationen narmas kan kunden anses vara en kopare. En kopare har gjort en eller nagra fa
transaktioner med foretaget. Om kunden aterkommer vid flera tillfallen kan kunden anses vara
en klient. En klient gor affarer med foretaget vid aterkommande tillfallen men har en negativ
eller neutral instéllning till féretaget. Om kunden har en positiv installning till foretaget
kunden gor affarer med har det fjarde steget uppnatts, supporter. En kund som befinner sig pa
trappsteget supporter eller hogre k&dnner engagemang eller lojalitet for foretaget. En supporter
stottar foretaget pa ett passivt satt. Blir stottningen aktiv och kunden rekommenderar foretaget
for andra har kunden natt steget foresprakare. En foresprakare hjalper foretaget i sin
marknadsforing genom att uppmana andra att testa pa foretagets produkter eller tjanster. Den
hogsta nivan pa lojalitetsstegen ar kallas for partner. En kund som nar en partnerrelation med
foretaget identifierar sig med foretaget och upplever att foretaget har en stor paverkan pa
kundens liv (Christopher, 1991). En partnerrelation mellan foretag och konsument &r ovanlig.

Nojda kunder &r det viktigaste for att fa kunderna att avancera i lojalitetsstegen (Godson,
2009). Det ar ocksa det som tar en kund fran den nedre halvan av lojalitetsstegen till den Gvre.
Om en kund inte nétt upp till steget “supporter” anser Godson (2009) att klassisk
transaktionsmarknadsforing ar mest effektiv. Kunden behdver testa en produkt eller tjanst vid
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ett par tillfallen for att skapa sig en uppfattning. Genom att foretaget svarar upp mot vad
kunden forvantar sig blir kunden néjd (ibid.). Jones och Sasser (1995) anser att kundens
forvantningar behdver dvertraffas for att kdnna dkta lojalitet for foretaget. Enligt Godson
(2009) &r det just ékta lojalitet som ligger till grund for kunder att ta steget upp till
foresprakare pa lojalitetsstegen. Det finns ocksa mer detaljerade atgarder som ett foretag kan
anvénda for att rikta in sig till kunder i de olika stegen (ibid.).
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4 Empirisk Bakgrund

Kapitlet inleds med en beskrivning av kooperativ. Sedan foljer en kort beskrivning av den
undersokta organisationen. Avslutningsvis redovisas vad tidigare studenter dragit for
slutsatser inom studiedmnet.

4.1 Kooperativ

For mer an 150 ar sedan borjade det kooperativa foretagandet sin utveckling (Skar, 1981).
Organisationer med ett kooperativt foretagande forutsatter, for att de ska fungera,
medlemmar. | féretag finns det olika intressenter, exempelvis langivare, kunder och
leverantorer. | ett foretag som inte ar har ett kooperativt dgande finns det en tydlig distans
mellan foretagets olika intressenter. Externa foretag star ofta for leverans, kapital och andra
foretag eller konsumenter &r kunder (Hakelius, 1996). | ett kooperativ &r intressenterna i
samtidigt ocksa agare. Det ar medlemmarna som ager foretaget, levererar produkter, koper
tjanster och star for kapitalet. For att bli medlem i en kooperativ organisation, har en individ
tva val, antingen ansluter invidividen till foreningen eller startar en egen. Nybildning av
kooperativa foretag sker dock i liten utstrackning och ror oftast bostadsrattsforeningar (Skar,
1981). Merparten av kooperativen i Sverige ar sedan lange etablerade i samhallet. Ett
kooperativ kan ha tva olika medlemsstrukturer, antingen ett som speglar samhallet i 6vrigt,
eller ett som skiljer sig. Dessa skillnader kan bero pa funktionella orsaker sasom att alla i
samhallet inte ager skog, ar bonder eller vara lasthilsagare (Skar, 1981). Det enda beslut en
individ maste ta i ett kooperativ ar att vara medlem eller ej. Det individuella beslutet om att
deltaga och dvergangen till att kollektiva beslut fattas maste pa nagot vis ske i ett kooperativ.
| praktiken sker denna Gvergangen genom att medlemrna i féreningen tillsammans har
kommit fram till gemensamma stadgar. Som efterfoljs demokratiskt, sa att informationsutbyte
kan ske mellan deltagarna.

4.2 Norra Skogséagarna

“Norra Skogsdigarnas medlemmar samlas runt en intressegemenskap som utgadr fran frihet
och I6nsamhet vad géller nyttjandet av enskilda skogsfastigheter. Drivkraften ar att
tillsammans jobba for att bevaka och forbattra forutsattningarna for ett framgangsrikt och
I6nsamt privatskogsbruk” (Norra Skogsagarna, 2018a, 1). Pa det séttet sammanfattar Norra
Skogségarna vilka de ar och deras andamal. De féreningar som idag utgér Norra Skogsagarna
startade for att paverka virkespriser och virkesmatning och pa sa sétt forbattra skogsagarnas
situation. (Jonsson, 2008). Efter ett antal sammanslagningar &r Norra Skogségarna idag en
ekonomisk foérening med ungeféar 17 000 medlemmar som tillsammans &ger foreningen.
Medlemmarna valjer sjélva féreningens styrelse och paverkar foreningens syfte, mal, vision.
Norra Skogsagarna ar verksamma i Norrbottens 1an, Vasterbottens 1an och Angermanlands
landskap. De kallar upptagningsomradet for NorraLand.

Genom aren har Norra Skogsagarna bedrivit virkesforadringsindustrier pa flera olika platser.
Efter sammanslagningarna och genom effektivisering driver Norra Skogségarna idag tre
traindustrier. Savar sag, Kage sag och Agnas stolpfabrik (Jonsson, 2008). Under 2017
producerade Norra Skogséagarnas industrier 425 800 m3 sagad vara och 54 300 stolpar (Norra
Skogségarna, s. 6, 2018b). Antalet medlemmar 0kade med 528 stycken. (Norra Skogségarna,
2018b, 20).
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4.2.1 Norra Skogsédgarnas struktur
For att forklara strukturen i medlemségda foretag anvands en timglasmodell (Figur 5.
Kronholm, 2015).

MEDLEMMAR
Skogsbruksomréden (SBO)

MEDLEMSSTAMMA

Figur 4. Skogsédgarfdreningars struktur. (Kronholm, 2015, 14). Modifierad version.
Figure 4. Forest Owners Association's structure. (Kronholm, 2015, 14). Modified version.

Modellen beskriver hur makten flodar genom den timglasformade organisationen, fran
medlemmarna till personalen. Alla medlemmar har en rost till arsmotet i respektive
skogsbruksomrade. Dér valjs ombud som mots i en foreningsstamma dar fortroendevalda
valjs till foreningens styrelse (Norra Skogsagarna, 2018b). Styrelsen har strategiskt och
forvaltande ansvar for foreningen. De ser ocksa till att foreningen lever upp till
medlemmarnas 6nskemal. Styrelsen utser ocksa foreningens VD som har ansvar for
personalen och den dagliga verksamheten (Norra Skogsagarnas, 2018b).
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4.3 Tidigare studentarbeten

Amnet har studerats av ett antal studenter pd SLU. | Tabell 6 sammanfattas deras syften och
slutsatser som kan komma att ha betydelse for det har arbetet.

Tabell 6. Sammanstaliningar syfte och slutsatser fran tidigare studentarbeten
Table 6. Compilations purpose and conclusions from previous student work

Forfattare

Syfte

Slutsatser

Abrahamsson, S. 2016

Undersoka om
skogségarforeningen skapar varde
for sina medlemmar och vad som
skapar lojala medlemmar.

Skogsinspektorn har en viktig roll
i vardeskapandet.
Vardeskapandet ligger till grund
for lojalitet.

Andersson, J. 2017

Undersoka distansskogségares
behov av skogliga tjanster.

Distansskogsagarna har ett behov
av information om utbildningar
och béttre digitala tjinster.

Eriksson, F. 2014

Undersoka privata skogsagares
betalningsvilja for
skogsforvaltning.

Utbor &r mer betalningsvilliga &n
abor nar det kommer till
skogsforvaltning.

Gunnarsson, F. &
Martensson, C. 2004

Segmentera skogsagare for att se
vilken marknadsforing som passar
for olika typer av skogségare.

Ger forslag pa
marknadsforingsmojligheter. For
distansskogségare ar fokus pa hela
paket med utbildning och
planering.

Gynnerstedt, E. 2017

Identifiera faktorer som paverkar
skogségares val av foretag for
skogliga atgarder.

Priset ar den faktor som péaverkar
skogségare mest.

Hornsten, F &
Tufvesson, K. 2015

Undersoka hur distansskogsagare
ser pa sitt skogsdgande,
forhallande med
skogségarféreningen och vilka
vérden som 4r viktiga i skogen.

De som bor langre fran fastigheten
lagger mindre tid pa arbete i
skogen. De tycker ocksa det ar
mindre viktigt vem som tar over
fastigheten.

Magnusson, L. 2016

Identifiera skogsdgares val av
samarbetspartner ur ett
relationsperspektiv.

InkOparen &r viktig. Att erbjuda
ytterligare tjanster i samband med
virkesaffarer ar viktigt.

Nylander, E. 2017

Studera vad som skapar fortroende
for virkeskopare hos
distansskogsagare och 6vriga
skogségare.

Inga storre skillnader i fortroende
mellan distansskogségare och
Ovriga kan ses. De storsta
skillnaderna aterfinns i behov och
mal i sitt skogsagande.

De tidigare studierna har visat pa en geografisk spridning dver stora delar av landet. Bade
skogsagarforeningar och skogsbolag forekommer bland de undersokta organisationerna.
Studierna ar ocksa gjorda relativt nyligt. Slutsatserna som kan dras fran tidigare studier visar
att priset &r viktigt for privata skogsagare nar det kommer till affarer med virkeskopande
organisationer. Studierna visar ocksa att virkeskopare och inspektorer &r av stor vikt nar det
kommer till att bygga relationer och skapa varde for privata skogségare. Studierna visar ocksa
att distansskogségare ar mer villiga att betala for skotsel av sin skog. Distansskogségare har
ocksa ett behov av information, utbildning och hjalp med planering av sitt skogsbruk.
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5 Empiri

Kapitlet inleds med en bakgrundsbeskrivning av respondenterna. Sedan presenteras
respondenternas svar pa fragorna som stalldes. Fragestallningarna for studien utgor
resultatkapitlets rubriker.

| Tabell 7 beskrivs bakgrunden av de sex respondenterna. Tabellen innehaller uppgifter om
kon, alder, avstand till fastigheten, storlek pa densamma, antal ar som skogsagare respektive
medlem i Norra Skogségarna, om de ar mer eller mindre sjalvverksamma samt deras
malséttning med skogsbruket.

Tabell 7. Beskrivning av respondenternas bakgrund
Table 7. Description of the respondents background

Kén Alder Avstand Storlek pa  Skogségare antal ~ Sjéalvverksam? Malsattning med
till fastigheten  ar (medlem antal skogsbruket
fastigheten ar)

Man 47 &r 190 km 97 ha 11 (11) Ja Pensionsforsékring

Kvinna 494r 25km 108 ha 313 Nej Fora vidare till

nésta generation

Kvinna 434r 170 km 268 ha 8 (8) Ja Fora vidare till

nésta generation

Kvinna 444ar 160 km 180 ha 1(1) Ja Testa mangbruk.

Olika tradslag och
hyggesfritt

Man 874ar 55km 132 ha 52 (52) Tidigare: Ja Skota skogen s&

Nu: Nej den véxer

Man 614r 55km 132 ha 0(0) Nej Inte avverka allt pa

en gang

Alla respondenterna besoker sina fastigheter nagra ganger per ar och har en bostad pa
fastigheten. En av respondenterna, Man 61 ar, ska tillsammans med sina syskon ta dver
fastigheten fran sin far, Man 87 ar. Ingen av respondenterna lever enbart pa inkomsten fran
sin fastighet.
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5.1 Pa vilket satt skapar skogsagarféreningen varde for
medlemmarna?

Fyra av respondenterna arvde skogen och tog med det éver medlemskapet i Norra
Skogsagarna. Tre av respondenterna uppger att de inte funderat namnvart pa varfor de ar
medlemmar i Norra Skogsagarna. En tillfragad, Kvinna, 49, sager att Norra Skogségarna tog
personlig kontakt med henne och att medlemskapet kandes som nagot hon kunde ha nytta av
efter samtalet. En annan respondent, Man, 47, blev ocksa medlem i Norra Skogsagarna efter
ett personligt mote med en skogsinspektor pa det lokala kontoret dar han dger skog. Han blev
medlem for han tyckte att den personliga kontakten med skogsinspektorn fungerade bra. Far
och son, Man, 61 och Man, 87, har inte reflekterat pa medlemskapet alls. Sonen som ska ta
Over skogen vet inte vad medlemskapet innebdr och kanner att han behdver satta sig in i vad
medlemskapet kan ge honom. De tva respondenter som reflekterat mer 6ver varfor de &r
medlemmar har olika svar. Kvinna, 44, siager att “det &r for att det r en sammanslutning for
att skogsigare ska fa bade bra villkor och stod.” Hon uppfattar ocksa Norra Skogsdgarna mer
som foreningen &n alla andra aktorer. Den sista respondenten, Kvinna, 43, & medlem for att
hon upplever att hon far ett arligt svar nar hon har fragor och funderingar rérande sin skog.
Hon uppskattar att det ar latt att fa kontakt med skogsinspektorn och att denne svarar och
erbjuder sin kunskap om skog och skogsbruk.

Respondenterna fick fragor om Norra Skogsagarnas tjansteutbud. Vilka tjanster de kande till
och vilka tjanster de anvander sig av. Tre av respondenterna upplever att de har relativt dalig
koll pa Norra Skogsagarnas tjansteutbud samtidigt som de kan namna flera av de tjanster som
Norra Skogségarna erbjuder. Alla respondenter har anvant nagon tjanst fran Norra
Skogségarna under deras tid som skogségare. Tva av respondenterna har haft fatt hjalp med
ekonomiska fragor som generationsskifte och ekonomiska berakningar nar de tog 6ver
fastigheten av Norra Skogsbyran. En av dessa, Kvinna, 44, namner just kontakten med Norra
Skogsbyran och hjalp i samband med Gverlatelsen som det stérsta véarde hon fatt fran Norra
Skogségarna an sa lange. Man, 87 och Man, 61, som star infor ett dgarskifte har planerat in ett
mote med Norra Skogshyran for att diskutera kommande generationsskifte. De upplever att
det &r spannande och tror att de kommer ha mycket nytta av det motet. En annan av
respondenterna, Man, 47, sager att han ocksa kommer att kontakta Norra Skogsbyran infor
kommande generationsskifte av hans mammas fastighet. | évrigt ar det ingen av
respondenterna som namner rena tjanster pa fragan vad de upplever att de far for varde av
medlemskapet i Norra Skogsagarna.

Alla respondenter har varit i kontakt med en eller flera skogsinspektorer. Ingen av
respondenterna upplever att de har haft negativa upplevelser néar de traffat eller talat med
skogsinpektorerna. En av respondenterna, Man, 47, séger att det &r just personkemin med
skogsinspektorerna som gor att han vander sig till Norra Skogségarna. Han upplever att han
har fatt hjalp med de fragor han har haft kring vardering av fastigheter och rad vid
deklaration. Han upplever ocksa att det har fungerat bra vid de atgarder som Norra
Skogsdgarna utfort i hans skog. Han séger att “nédr vi avverkade sa var det inget krangel
heller. Mitning, och pengarna ramlade in, och det var inget tjorv dverhuvudtaget.” Han
fortsatter och menar att det ar bra att han kan hora sig for om fragor utan att kanna att det
kommer komma en faktura pa radgivningen han far fran skogsinspektorn. En annan
respondent, Kvinna, 43, sager att tryggheten i att ha nagon som hon kanner star pa hennes
sida ar nagot som ger varde. Hon upplever att hon alltid kan fraga och att hon far bra och
arliga svar nar det galler bl.a. skotsel och vérdering av andra fastigheter. Hon upplever att
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hennes skogsinspektor &r kompetent och kan forklara pa ett enkelt sétt sa hon forstar. En
tredje respondent, Kvinna, 44, lyfter vikten av radgivning fran skogsagarforeningen i hennes
skogsagande. Hon namner att hon &r intresserad av att bruka skogen pa ett okonventionellt
satt och tycker att skogsinspektorn verkade intresserad och kunde ge henne rad.

En av respondenterna, Man, 47, lyfter andra aspekter som vardeskapande i hans medlemskap i
Norra Skogséagarna. Han upplever att han far ett varde av att lasa Norra Skogsagarnas
medlemstidning och arsredovisning. Det gor att han kan satta sig in i foreningen och det som
hander runt omkring. Han séger ocksa att Norra Skogsagarna star upp for enskilda privata
skogsagares ratt att aga och bruka skog &r viktigt och nagot han vill stétta genom att vara
medlem. En annan av respondenterna, Kvinna, 49, upplever inte att hon fatt nagot speciellt
varde av medlemskapet i Norra Skogsagarna men tror sjélv att det beror pa att hon inte fragat
efter ndgon hjalp. Hon tror att hon skulle fa hjalp om hon behdvde det och fragade efter det.
Eventuellt skulle Norra Skogsédgarnas utbud av utbildningar skulle kunna vara vérdefullt.

5.2 Vilka behov har medlemmarna som skogsagarféreningen kan
mota?

Malsattningen med att bedriva skogsbruk ar for tva av respondenterna att fastigheten ska foras
vidare inom familjen. Kvinna, 43, sager att huvudmalet ar att hennes dotter ska fa skogen utan
1an, det innebér att den enda ekonomiska avkastningen hon behover fran skogen ar for att
kunna betala av lanen. For Kvinna, 49, grundar sig tanken att skogen ska foras vidare i att for
hennes far var det viktigt att skogen &r inom familjen. En av respondenterna, Kvinna, 44,
uttrycker att det inte finns ndgot behov av nagon avkastning fran skogen, utan intresset av
naturvard vager tyngre. Hyggesfritt skogsbruk ar t.ex. ndgot som hon avser att testa i
framtiden. En av respondenterna, Man, 47, sager att skogen koptes i huvudsak som en
pensionsforsakring. Dock namner ha dven att det ger barnen en anknytning till landsbygden
vilket har tycker ar viktigt. Man, 87, mal med skogen var att varda den och se till att det star
mycket skog pa marken. For sonen, 61, som tillsammans med sina syskon ska ta 6ver
fastigheten, finns ingen klar malsattning men han uttrycker en 6nskan om att inte allt skall bli
kalhugget. Han medger dnda att han ocksa ser skogen som en investering i viss man.

Tre av de tillfragade respondenterna namner att de 6nskar mer kunskap om pa vilket satt
skogen brukas pa fragan vad som skulle underlatta i sitt skogsagande. Kvinna, 49, skulle vilja
fa mer sjalvfortroende i sitt skogsagande, t.ex. genom en inspirationstraff for nyblivna
kvinnliga skogségare. En respondent, Kvinna, 44, vill kunna komma at kartorna till att
anvéanda pa andra plattformar &n Norra Skogsagarnas egna app. Detta for att kunna fa ut annu
mer information om sin fastighet i digital form. Man, 47, daremot har laddat ner Norras appar
men anser att han inte far sa mycket hjalp av dem eftersom han kéanner att han har koll pa sin
fastighet &nda. Man, 47, efterfragar en mer frekvent kontakt med sin skogsinspektor, inte bara
kontakt om néar avverkning ska ske. Han skulle vilja att medlemmen ska bli kontaktad for att
diskutera planering av skogsbruket ocksa.
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Tva av respondenterna efterfragar tydligare politiskt stallningstagande fran
skogsagarforeningens sida nar det kommer till &ganderattsfragor. De respondenterna kanner
sig hotade nar det kommer till &ganderatten. Man, 47, séger att den politiska trend som varit
sista 5-10 aren paverkar honom i valet nar och om han skall kopa en fastighet.
Sammanfattningsvis ar det framst reservatsbildning och nyckelbiotoper pa enskilda
skogségares fastigheter som respondenterna k&nner ovisshet kring och skulle vilja ha stdd av
Norra Skogséagarna fran.

5.3 Hur relaterar medlemmarna till skogsagarféreningen och ar de
lojala mot skogsagarforeningen?

Tre av respondenterna séger att de i forsta hand skulle hora av sig till Norra Skogsagarna nar
det vill utfora en atgard. Kvinna, 49, forklarar det genom att det kdanns enklast, for att hon
redan har ett skogskonto hos dem. Man, 47, forklarar sitt val genom att han har en bra
personkemi med de som arbetar pa lokalkontoret dar han har fastigheten. Han resonerar
vidare att det bara skiljer nagra fa kronor vid avverkningar mellan de olika bolagen.
Huvudorsaken till att han valjer Norra Skogsagarna &r att det har funkat med de personer han
har haft kontakt med. For Kvinna, 43, har priset en betydelse, en sa pass stor betydelse att hon
valde ett annat bolag vid forra atgérden, “Det ir priset som styr, alltsd vi &r ju bara
ménniskor.” Man, 87, har inte utnyttjat si manga tjanster nar det kommer till skogsatgarder.
Istallet har han till stor del skott det mesta tillsammans med sin, nu avlidne, bror. Virket har
han salt till MoDo, nu Holmen Skog, for att de var mest intresserade av att kopa.

Av respondenterna svarar fyra att de skulle rekommendera andra att bli medlemmar i Norra
Skogséagarna. Kvinna, 49, skulle rekommendera dem mest utifran att det nastan bara ar dem
hon kénner till. Kvinna, 43, forklarar att det skulle hon gora, men att alla hon k&nner som dger
skog just nu & medlemmar redan. Man, 47, tycker att eftersom personkemin och han har fatt
hjalp med det han behovt sa skulle han rekommendera andra att bli medlemmar. Aven
Kvinna, 44, tycker att det har fungerat bra med det som &r lokalanstallda dar hon har sin skog,
och av den forekomna anledningen skulle hon ocksa rekommendera andra. Man, 87, namner
att de flesta vill nog vara med, men uttrycker ingen egen asikt.

Pa fragan om respondenterna upplever Norra Skogsagarna som en forening som de ar
medlemmar i eller ett foretag som de koper tjanster av svarade tre att de ser de mer som ett
foretag. Alla respondenter vet att Norra Skogségarna ar en ekonomisk férening som &gs av
medlemmarna men de kanner inte alltid av det i kontakten med Norra Skogsdgarna. En av
respondenterna, Kvinna, 49, sager att hon ser det mer som ett foretag trots att hon far inbjudan
till arsmotet och vet att det ar en forening. Hon tror att det den kanslan kommer fran att hon &r
mer passiv i Norra Skogsagarna &n andra féreningar hon ar engagerad i. Kvinna, 44, refererar
till hennes far som var medlem i Norra Skogsdgarna. Han larde sig mycket om skog och
skogsbruk genom studiecirklar som hon tror att Norra arrangerande. Hon beréattar ocksa att
skogsagarforeningarna betytt valdigt mycket och att innan de kom in i bilden sa var det inte
lika bra villkor for skogségarna. Man, 87, forstarker den bilden och menar att medlemskapet i
en skogsagarforening ar en forutsattning for att enskilda skogsagare ska kunna fa betalt for sin
skog. Man, 61, som ska ta 6ver skogen fran sin far 87, jamfor Norra Skogsagarna med andra
kooperativ. “Forut hade ju en konsum-medlem ett helt annat férhallande &t kooperationen,
aven OK. Nu &r det ju nastan ingen som betraktar dem pa det dar séttet. Nu ar det som vilken
annan verksamhet som helt, vet inte om skogségarna &r pa vag at samma hall.” Kvinna, 44
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tillagger att Norra Skogsagarna har egna industrier och att de behover fa in virke. Hon tycker
det &r svart att svara pa hur hon ser dem nar de ocksa har en agenda att fa in virke till sina
industrier. Samtidigt anser hon att hon definitivt uppfattar Norra Skogsagarna mer som en
forening an de andra skogsbolagen hon kanner till. Hon lutar ocksa nagot mer ét att kalla
Norra Skogségarna for en forening an ett foretag.
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6 Analys

Analyskapitlet féljer samma struktur som empirikapitlet. Amnesrubrikerna utgors av studiens
fragestallningar.

6.1 Pa vilket satt skapar skogsagarforeningen varde for
medlemmarna?

Ingen av medlemmarna antyder att medlemskapet i sig ar vardeskapande i deras skogsdagande.
Medlemmarna ar medvetna om att de &r medlemmar i Norra Skogségarna och vet om att
Norra Skogségarna ar en ekonomisk férening som uppger att de arbetar fér medlemmarnas
basta. Men de lyfter inte upp den kooperativa idén som nagot som skapar varde eller som en
anledning att vara medlem i skogsagarforeningen. En av medlemmarna i studien talar om
tryggheten att ha nagon pa sin sida. Om den upplevelsen grundar sig pa goda erfarenheter av
moten med skogsinspektorn eller om det &r en forldngning av att Norra Skogségarna &r en
forening som varnar for medlemmarnas basta ar svart att svara pa. Ytterligare medlemmar
lyfter vikten av Norra Skogségarnas historia av att forbattra situationen for enskilda
skogsagare som en anledning att vara medlem. Det gar med andra ord inte att dra nagra
direkta kopplingar mellan Norra Skogsagarnas kooperativa struktur, dar medlemmarna har
den formella makten, och vardeskapande i gruppen av respondenter.

Medlemmarna anger inte att enskilda tjéanster fran Norra Skogségarna ar det som skapar varde
for dem. Det gar i linje med tjanstelogiken som menar att véarde skapas forst nar en produkt
eller tjanst anvands och inte nagot som en organisation baddar in i varor och tjanster (Skalén,
2016). En tjanst som sticker ut och bendmns som vardeskapande fér medlemmarna &r hjalp
med generationsskifte fran Norra Skogsbyran. Det som lyfts fram &r vikten av en oberoende
part och kunskap fran Norra Skogsbyrans hall for att generationsskiftet ska bli rattvist for alla
inblandade. Att Norra Skogsbyran uppfattas som vérdeskapande tyder pa att tjanstelogikens
fjarde premiss om att kunskap ar nyckeln for konkurrensfordelar stammer (Vargo och Lusch,
2004). Det ar Norra Skogsbyrans kunnighet och expertis pa omradet som efterfragas snarare
an att nagon utfor generationsskiftet i praktiken. Flera medlemmarna berattar att de far ut det
storsta vardet i kontakten med Norra Skogsagarnas personal. Genom att de far svar pa sina
fragor och genom rad och stod fran skogsinspektorerna kanner medlemmarna att de far ett
varde av att vara medlemmar i Norra Skogsdgarna. Det dverensstammer med Christophers
(1991) bild av att relationen &r viktigaste for att fa lojala och aterkommande kunder. Det
tangerar ocksa vid det Vargo och Lusch (2004) refererar till som premiss 8 och 7 inom
tjanstelogiken, att tjansteinriktat synsétt ar i grunden kund- och relationsstyrd samt att
organisationer inte kan erbjuda vérde, utan endast vardeforslag. Genom langvariga relationer
har skogsinspektorn maojlighet att lara sig vilka behov medlemmarna har och erbjuda ett
vardeforslag. Vardet kan dock inte skapas om inte kunden &r med och samskapar vérdet i
enlighet med premiss 6 (Vargo och Lusch, 2004). | den hér studien visas det genom att en
medlem inte fatt nagot varde av medlemskapet samtidigt som hon tror att det med stor
sannolikhet finns tjanster som skulle kunna vara vérdefulla for henne men att hon inte hittar
till dem eller anvander sig dem. Hon berattar ocksa att hon tycker att hennes kunskap om skog
och skogsbruk ar begransad och att hon skulle behdva lara sig mer. Det gar hand i hand med
tjanstelogikens syn pa att kunden utnyttjar resurser som erbjuds av foretaget tillsammans med
resurser kunden sjalv fogar 6ver (Echeverri och Edvardsson, 2002).
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6.2 Vilka behov har medlemmarna som skogsagarforeningen kan
maota?

Respondenterna som undersoktes uttrycker alla olika malsattningar. Kvinna, 44, vill till
exempel prova hyggesfritt skogsbruk, medan Man, 47, vill kunna sékerstalla sin pension. Det
visar pa att vardet respondenterna finner i sin fastighet varierar. Vargo och Lusch (2004)
beskriver att den 10:e fundamentala premiss som tjanstelogiken vilar pa ar att vardet ar
individuellt och bestams av anvandaren av tjansten. Med de olika malséttningarna i atanke,
uttryckte en majoritet av respondenterna behov av rad och stod i sitt skogsagande. Da malet
for sitt skogsbruk skiljer sig mellan respondenterna sa bor aven tjansteutbudet av radgivning
skilja sig. Premiss 4 (Vargo och Lusch, 2004) belyser faktumet att kunskap och skicklighet
kravs for att utnyttja en resurs pa fordelaktigt satt. Aven premiss 10 gér att anvanda kring
resonemanget att vardet av en tjanst ar individuellt och skiljer sig beroende pa vilken kontext
anvandaren finner sig i. En radgivningstjanst som skulle ge produktionsoptimering, skulle
med storsta sannolikhet ge Man, 47, ett storre véarde dn vad Kvinna, 44, skulle fa av samma
tjanst.

Tva av respondenterna sa sig sakna den kunskap som de anser kréavs for att bedriva ett
skogsbruk. Skalén (2016) menar att for att skapa varde kravs bade interna och externa
resurser. Exempel pa interna resurser kan enligt Skalén vara kunskap. Skalén (2016) beskriver
I boken tjanstelogik ett exempel om en kund inte kan kora bil blir nyttan av att 4ga densamme
mindre. Detta resonemang gar hand i hand med respondenternas beskrivning av deras behov.
Skogségarna behover integrera de interna och externa resurser som &r relevanta for att kunna
maximera sin nytta av skogen. Kunskap &r ett tydligt exempel pa en sadan intern resurs.

6.3 Hur relaterar medlemmarna till skogsagarféreningen och ar de
lojala mot skogsagarféreningen?

En majoritet av de responderande medlemmarna ser Norra Skogségarna mer som ett foretag
an en forening och dem sjalva som kunder till Norra Skogségarna. Det innebér att
lojalitetsstegen (Christopher, 1991), som grundar sig pa kundernas lojalitet till foretag, gar att
applicera pa de responderade medlemmar. En av respondenterna uppger att hon dnnu inte haft
nagon namnvard kontakt eller utbyte med Norra Skogsagarna. Hennes instéllning till Norra
Skogségarna ar neutral da erfarenheterna av utbyte med Norra Skogsagarna var sma. Det
styrker ocksa Gummessons (2002) bild av att det ar ett langsiktigt samarbete som kréavs for en
relation. En neutral installning och inget uppvisat beteende av aterkop gor att hon ar att
betrakta som ett prospekt for Norra Skogségarna (Christopher, 1991). Man, 87, och hans son,
Man, 67, ar ytterligare ett exempel pa medlemmar som befinner sig pa den nedre halvan av
lojalitetsstegen. De har vid enstaka tillfallen gjort affarer med Norra Skogségarna men visar
inte upp nagra tecken pa engagemang for skogsagarforeningen. Det kan bero pa att de inte
kontinuerligt haft ett utbyte med Norra Skogsagarna (Dwyer et al. 1987). Istdllet har de véant
sig till andra foretag vid upprepade tillfallen. Ytterligare en respondent véljer att samarbeta
med andra foretag an Norra Skogsagarna nar det géaller vissa tjanster. Hon aterkommer ofta
for radgivning och hjéalp med skogsbruksplan och ekonomi men séljer avverkningar till den
aktor som betalar bast. Det gor att hon inte kan rdknas som lojal enligt den definition Sharp et
al. (2002) presenterar éver lojalitet. Hon har dock en positiv installning till Norra
Skogségarna och visar darfor enligt Godson (2009) upp en latent lojalitet och kan tack vare att
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hon vid upprepade tillféllen har gjort affarer med Norra Skogségarna placeras in som
supporter pa lojalitetsstegen (Christopher, 1991). Hennes stod for Norra Skogsagarna
uttrycker sig endast pa ett passivt satt da hon inte aktivt rekommenderar Norra Skogsagarna
till andra. Ytterligare en respondent kan kategoriseras som supporter.

En av respondenterna visar upp ett tydligt beteende av aterkop vilket innebér att han kan
anses vara lojal mot Norra Skogsédgarna (Blattberg och Sen, 1974). Han forklarar att
anledningen till att han dterkommer &r att han har haft positiva erfarenheter av att gora affarer
med Norra Skogséagarna. Det verensstammer med Godsons (2009) asikt om att det viktigaste
for en kunds lojalitet for ett foretag ar att det kénner sig ndjda. Respondentens tidigare
erfarenheter gor att han inte skulle vanda sig till nagot annat skogsbolag infor en avverkning.
Det &r ett tydligt tecken pa att ett engagemang uppstatt fran respondenten. Engagemanget for
Norra Skogségarna har byggts upp tack vare tidigare goda erfarenheter av utbyte av tjanster.
Det gar i linje med det som Dwyer et al. (1987) beskriver om engagemang i en relation
mellan kopare och séljare. Att han har en positiv installning till Norra Skogséagarna gor att
hans lojalitet kan beskrivas som akta (Godson, 2009). Han har ocksa rekommenderat Norra
Skogsagarna till sina vanner vilket enligt Christopher (1991) innebér att han nar upp till det
steg som benamns som foresprakare.

6.3.1 Sammanfattning av medlemmarnas lojalitet

Respondenterna i studien visar upp en stor variation i lojalitet till Norra Skogsagarna bade
baserat pa attityd och beteende. | tabell 8 redovisas respondenternas forhallningssétt i de tva
parametrarna som anvands for att bedoma lojalitet (Day, 1969). Ocksa medlemmarnas
uppsakattade placering pa lojalitetsstegen samt deras syn pa Norra Skogséagarna redovisas i
tabellen.

Tabell 8. Oversikt av respondenternas lojalitet till Norra Skogségarna
Table 8. Overview of respondents' loyalty to Norra Skogsdgarna

Kén Alder Syn pa Norra Lojalitet baserat  Lojalitet baserat pA  Niva pa
Skogsagarna  pa beteende? attityd? lojalitetsstagen

Man 47 ar Foretag Ja Ja Foresprakare
Kvinna 49 ar Foretag Nej Nej Prospekt
Kvinna 43 ar Foretag Nja Ja Supporter
Kvinna 44 ar Forening Nja Ja Supporter

Man 87 ér Forening Nej Nej Prospekt

Man 61 ar Varken eller Nej Nej Prospekt

Tre av de tillfragade visade upp nagon form av lojalitet. Tre respondenter beddmms vara
mojliga kund, prospekt medan tre respondenter befinner sig pa 6vre halvan av lojalitetsstegen.
Tre respondenter ser Norra Skogsagarna som ett foretag, tva som en forening och en gav inget
tydligt svar.
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7 Diskussion och slutsatser

Det sista kapitlet foljer samma struktur dar fragestallningarna utgér rubriker for
diskussionen. Empirin och analysen satts i relation till bakgrunden, problembakgrunden och
den empiriska bakgrunden som presenterats i tidigare kapitel. Studiens resultat satts ocksa i
relation med samhéllet och andra relevanta aspekter. Avslutningsvis presenteras de slutsatser
som kan dras och forslag pa framtida forskning ges.

7.1 Resultatdiskussion

Nedan diskuteras studiens resultat och analys utifran de fragestallningar som framfordes i det
forsta kapitlet. | kapitlet satts de tva foregaende kapitlet i relation till omvérlden och till
tidigare forskning.

7.1.1 Pa vilket sétt skapar skogsédgarféreningen vérde fér medlemmarna?

Att beskriva vardet som skogsagarna far fran skogsagarforeningen ar komplext. Varken
medlemskapet i sig eller rena tjanster som Norra Skogsdgarna erbjuder &r det som ger
medlemmarna det storsta vardet. Det gar hand i hand med Kronholms (2015) syn pa att
skogsagare far stérre och mer diversifierade behov. Det som kommer fram i studien ar att
vardet ofta uppstar i samspelet med Norra Skogsagarnas personal. Att den skogliga kontakten
pa skogsagarforeningen, i det har fallet skogsinspektorn, ar viktigt for vardeskapandet gar
ocksa att utlasa fran tidigare empiriska studier (Abrahamsson, 2016; Magnusson, 2016).
Respondenterna i den har studien trycker pa att det ar rad, hjalp och stod i deras fragor som
vardeskapande. Kanske skapar det storst varde for att det ar just deras fragor som de far hjalp
med. Enligt tjanstelogiken ar vérdet individuellt och bestdms av anvandaren av tjansten
(Vargo och Lusch, 2004). Om medlemmarna bestar av en mer heterogen grupp borde det
ocksa innebara en storre variation i behov och upplevelser av vad som &r vardeskapande.

Det &r endast en av medlemmarna som inte upplever sig ha fatt ett varde fran medlemskapet i
Norra Skogsédgarna. Hon sjélv resonerar kring att det har att géra med att hon inte engagerat
sig sa mycket i sitt skogsagande. Det kan ocksa vara ett resultat av att hon inte utfort nagon
storre mangd atgarder sedan hon tog 6ver fastigheten. Med tanke pa att endast en av
respondenterna inte fatt ett varde fran medlemskapet gar det inte att sdga att Norra
Skogségarna inte gor det som krévs for att ge medlemmarna ett bra vérdeerbjudande (Vargo
och Lusch, 2004). A andra sidan upplever tva respondenter att det som hade kunnat géras for
att 6ka deras varde av medlemskapet ar en 6kad personlig kontakt fran Norra Skogséagarna. |
dagsléaget sker kontakten framst om de sjéalva har fragor eller nar det ar dags for avverkningar
eller gallringar pa fastigheten. Fragan ar dock om det gar att forvanta sig mer kontakt an sa
fran skogsagarforeningen? En majlighet for Norra Skogsagarna ar att anstalla nagon som
kontaktar medlemmarna en gang per ar som ser vad som behover goras i skogen den narmaste
tiden. Eftersom relationer bygger pa ett langsiktigt samarbete (Gummesson, 2002) skulle en
ytterligare kontaktperson inte ett lika stort varde som kontakten med skogsinspektorn. En
okad kontakt skulle dock kunna innebara att Norra Skogsagarna kan fanga upp mojligheter till
vardeskapande.
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Kronholm (2015) menar att rekrytering av fortroendevalda till valberedningar och SBO-
styrelser framst gors i kretsar med redan engagerade medlemmar. Pa det satter riskerar
féreningen att inte vara lyhérda mot olikheter och mojliga véardeerbjudanden. Kan Norra
Skogségarna pa nagot satt fanga upp vad som &r vardeskapande for deras medlemmar? Flera
respondenter beréattar att de har goda erfarenheter fran Norra Skogsbyran och
generationsskiften. Dar har Norra Skogsagarna en mojlighet att lara kanna och forsta
medlemmarna redan ndr de tar over fastigheten. Med en god erfarenhet i forsta kontakten och
ett fortsatt gott utbyte har de mojlighet att lyssna in och lara kdnna den framtida skogségaren.

7.1.2 Vilka behov har medlemmarna som skogségarféreningen kan méta?

I studien ar det tydligt att Kronholms (2015) bild av en att en mer differentierad skogsagarkar
ocksa har fler och mer omfattande behov. Under intervjuerna fick respondenterna svara pa
vilka behov det ansag sig ha. For de flesta av respondenterna sa var radgivning det som
tydligast efterfragades. Lusch och Vargo (2004) beskriver att kunskap behdvs for
vardeskapande. Ett monster som blev tydligt under intervjuerna var att respondenterna som
saknar kunskap och skogsbruk i forsta hand efterfragar radgivning. De respondenter som hade
en storre kunskap om sitt skogsbruk hade lattare att formulera sina behov och de blev ocksa
mer avancerade. Tva av respondenterna pratar om sitt skogsbruk med andra, samma
skogsagare var aven de med mest specifika behov. Det gar att forutsatta att de som pratar
mest om sitt skogsbruk, samtidigt som de identifierar sig sjalva som skogsédgare &r de som &r
mest intresserade av skogsbruk. En av respondenterna som studien antar kunna mest om skog
efterfragar till exempel kartor som gar att anvanda sig pa andra plattformar an Norras egna.
Samma person uttrycker en dnskan om radgivning for att bedriva hyggesfritt skogsbruk.

Medlemmar som inte pratar om skog eller identifierar sig som skogségare kan ha svart att
tillskaffa sig den kunskap som behdvs for att efterfraga specifika tjanster. Detta da de inte
kommer i kontakt med skog och skogsbruk pa en daglig basis. Mellan raderna i intervjuerna
gick det att utlasa att motivationshdjande projekt fran Norra Skogsagarna ar ett behov for de
som saknade skoglig kunskap och inte diskuterade skog i vardagen. Pa sa satt kan deras
intresse for skogsbruk 6ka och kontakten med Norra Skogsagarna 6ka. Norra Skogsagarna
skriver i sin vision att de uppfinner framtiden for ett fritt, Ionsamt och roligt skogsédgande
(Norra Skogsagarna, 2018a). Dér roligt skogsagande ar en fokuspunkt. Om medlemmarna i
foreningen saknar den motivation som kravs for att uppratthalla skogsbruket &r det svart att fa
till ett roligt skogsdgande. Det styrker den respondent som hade lagst kunskap och
engagemang i sitt skogsagande. Hon beskrev att hon upplevde ett daligt samvete Gver sitt
bristande intresse och kunskap av skogsbruk.

Forvarvsmetoden kan spela roll for vilka behov skogségare har. | denna studie &r det bara en
av respondenterna som har kopt sin skog. Resterande respondenter har arvt sin fastighet,
alternativt 16st ut syskon. En av respondenterna beskriver att dgandet av skog inte behéver ge
nagon avkastning. Hennes fastigheten har inget Ian vilket enligt henne skapar en frihet i hur
skogsbruket skall bedrivas. Intresset for biologisk mangfald och hyggesfria metoder vager
tyngre an ekonomisk avkastning for henne om de stélls mot varandra. Det gar att anta att
situationen eventuellt skulle vara annorlunda om respondenten istéllet for att &rva fastigheten
istallet har forvarvat den med Ian som f6ljd. Den respondent som forvarvar sin fastighet, kan
anses vara den som &r mest intresserad av avkastning av sin fastighet, da den ar kopt som en
sékerhet infor pensionen.
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Alla respondenterna i studien &r i behov av de klassiska tjansterna som skogsagarforeningen
erbjuder. Under epitetet klassiska tjanster ryms upphandling av foryngringsavverkning,
plantering och gallring. Da alla respondenterna bor pa avstand fran sin fastighet och har andra
arbeten, finns liten tid till att vara sjalvverksamma. Pa en sadan liten urvalsgrupp som denna
studie har gar det inte att dra slutsatsen att alla distansskogséagare inte &r sjalvverksamma. Det
gar dock att anta att det ar svarare att skota skogen sjalv om dgaren bor pa annan ort. Nagra
respondenter svarar aven att ifall de skulle bo ndrmare sin fastighet skulle det géra en del
arbete sjalv.

7.1.3 Hur relaterar medlemmarna till skogségarféreningen och &r de lojala mot
skogsagarforeningen?

Den tredje fragestallningen &r tvadelad och rér bade hur medlemmarna relaterar till
skogségarforeningen och om de kan anses vara lojala mot Norra Skogsagarna. Ett enkelt svar
pa fragan ar att medlemmarna har olika syn pa Norra Skogsagarna och varfor de ar
medlemmar. Det gar ocksa att havda att nagra medlemmar ar lojala mot skogsagarféreningen
och nagra dr det inte. Anledningen att svara pa hur medlemmarna relaterar till Norra
Skogségarna och om de ar lojala mot foreningen i samma fraga ar for att se om det finns
nagot samband. Enligt Papakostas (2012) har synen pa foreningar och medlemskapet
forandrats. Papakostas (2012) menar att det beror pa att intresset for traditionella foreningar
som grundar sig i kollektiva idéer och intressen minskar i Sverige. Samtidigt forklarar
Kronholm (2015) att nya typer av skogsagares behov riskerar att missas i
skogségarforeningarna och Jussila et al. (2012) menar att om behoven inte mots kan det
betyda att medlemmarna inte ser nagot vérde av att vara med i foreningen. Flera forskare
antyder med andra ord att skogségarféreningarnas mojligheter att engagera nya typer av
medlemmar &r svart och kommer att bli svarare. Innebar det minskade intresset att vara
medlem i en forening ocksa att lojaliteten minskar? Eller bryr sig inte nya typer av skogsagare
vilken typ av organisation de gor affarer med?

Den hér studien visar inget direkt samband mellan synen pa Norra Skogsagarna som forening
och en 6kad lojalitet. Det visade sig att den medlem som var tydligast med att Norra
Skogségarna ar en forening ocksa var en av de som i storst utstrackning vande sig till andra
aktorer nar han skulle salja virke. Hans motpol, en medlem som sag Norra Skogsagarna som
ett foretag var den som uppvisade den storsta lojaliteten mot féreningen. Den lojaliteten
grundade sig istallet pa en god relation med de anstéllda och en néjdhet i tidigare utbyten. Det
som enligt forskarna inom relationsmarknadsféring (Gummesson, 2002; Grénroos, 1996;
Godson, 2009) &r det viktigaste for att skapa lojalitet mellan kund och foretag. En av
respondenterna drog jamforelsen mellan med andra kooperativ som Coop och OK. Han
stallde sig fragan om skogségarforeningarna var pa vag at samma hall. Andra respondenter
sag inte likheten med andra kooperativ och det gar inte séga att det ar en allmén uppfattning.
Skogségarforeningarna kanske aldrig riktigt blir som en bensinstation eller en livsmedelsbutik
da skogséagandet skiljer sig fran konsumtion av livsmedel eller bensin. Det gar att argumentera
for att det krdver mer engagemang for att bedriva skogsbruk &n att kdpa livsmedel. Det skulle
kunna betyda att skogséagarforeningarna naturligt kommer kunna locka fortroendevalda. Det
gar ocksa att argumentera for att Coop just nu uppfyllt malet att erbjuda bra mat i bra butiker
till ett bra pris (Coops hemsida, 2018) medan Norra Skogsagarna fortsatt fyller en funktion
hos medlemmarna. Aven om Norra Skogségarna lyckats driva upp priserna for skogségare
fyller de fortfarande, enligt tva respondenter, en roll genom att sta upp for medlemmarnas ratt
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att 4ga och bruka skogen. Kanske fortsatter Norra Skogségarna att fylla en funktion da
skogsagandet &r komplext.

Daremot kanske det inte ar av sa stor vikt for Norra Skogsagarna att medlemmarna ser dem
som en forening. | ett individualistiskt samhélle (Inglehart och Baker, 2000) ddr intresset for
foreningslivet minskar (Papakostas, 2012) ger det kanske inget mervarde att det ar
medlemmarna som dger foreningen. Sa lange Norra Skogsagarna hittar ett sétt att mota
medlemmarnas behov och hjalper dem att skapa varde i sitt skogsbruk. Dwyer et al. (1987)
menar att engagemang ocksa kan uppsta genom en kontinuitet i ett utbyte mellan tva parter.
Att Norra Skogsagarna 6kade sitt medlemsantal under aret (Norra Skogsagarnas
arsredovisning, 2017) ar intressant. Norra Skogsagarna gor bara virkesaffarer med
medlemmar och eventuellt ser de nya medlemmarna sig mer som kunder an medlemmar och
att medlemskapet inte betyder nagot. Det kan ocksa vara sa att Norra Skogsagarna hittat ett
recept att locka medlemmar i en tid dér det ar valdigt svart att fa svenskar att engagera sig i
kooperativa foreningar.

7.2 Metoddiskussion

Eftersom studien utgjordes av en fallstudie innebdr det att resultatet inte kan anses som en
generell bild av alla medlemmar i Norra Skogsagarnas asikter. Genom att minska antalet
kriterier och genom att intervjua fler respondenter hade fler asikter med stor sannolikhet lyfts
fram. Genom att intervjua anstéallda pa Norra Skogségarna hade problemet kunnat undersokas
fran fler hall. Fallet utgjordes, som beskrivs i kapitel 2, av medlemmar som &r att betrakta
som “nya typer av skogsdgare” vilket gjorde att deras asikter och behov var intressanta for
studien. Tva skogsagare hade endast varit skogsagare och medlemmar i Norra Skogsagarna
under en kortare tid vilket gor att deras lojalitet kan vara svar att méata och att de naturligt ses
som mojliga kunder, prospekt.
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7.3 Slutsatser

Syftet med denna studie var att forklara vilken niva av lojalitet medlemmarna kanner for
skogsagarforeningen. Studien hade ocksa som mal att beskriva vilka behov
skogsdagarforeningen behdver mota for att skapa varde hos medlemmarna. Studien visar inte
en enighet kring vilken lojalitet medlemmarna kanner for Norra Skogsagarna. Daremot visar
den att ingen av de responderande medlemmarna nadde upp till den hogsta nivan, partner, pa
lojalitetsstegen och endast en av respondenterna kunde beskrivas som foresprakare. Det
storsta behovet respondenterna lyfte fram var behovet av rad och stod fran deras
kontaktperson pa Norra Skogsagarna. Det gor att skogsinspektorns roll ar viktig for att mota
medlemmarnas behov och for vardeskapandet.

Bilden av Norra Skogsagarna diskuterades ocksa i studien och flertalet av de responderande
medlemmarna refererade till Norra Skogségarna som ett féretag och inte som en forening.
Detta visade sig dock inte ha ndgon namnvard negativ betydelse i matningen av
medlemmarnas lojalitet till Norra Skogségarna. Den mest lojala sag Norra Skogsagarna som
ett foretag medan en av de som visade minst tecken pa lojalitet sag Norra Skogsagarna som en
forening.

Respondenterna representerar det som kallas for nya typer av skogségare. Samtliga dger skog
pa distans och har en annan huvudsaklig inkomstkalla &n skogen. Respondenterna hade olika
kon, alder och erfarenhet av skogsbruk. Studien visade att respondenterna har en varierad syn
pa sitt skogsbruk och en mangd olika behov. Den héar studien forklarade vad det innebér for
lojaliteten till skogsagarforeningen. For framtida forskning kan det vara intressant att
undersoka vilken inverkan en forandrad skogsagarkar har pa andra intressenter och
sammanhang. Da synen pa Norra Skogsagarna var splittrad och svenskar idag ar relativt
ointresserade av traditionella foreningar vore det ocksa intressant att undersoka varfor Norra
Skogségarna lockade rekordmanga nya medlemmar under 2017.
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Bilagor
Bilaga 1. Inbjudan till intervju om skogsagares behov och
roll i Norra Skogsagarna

Hej, vi dr tva studenter som skriver vart kandidatarbete pa jagmastarprogrammet
vid SLU i Umea. Vi har bada ett stort intresse for privat enskilt skogsdgande och
dess roll i det svenska skogsbruket. Déarfér kommer vér studie undersoka hur olika

typer av skogsdgare ser pa sitt medlemskap i en skogsdgarférening.

Vi 6nskar att intervjua dig, som medlem i Norra Skogsdgarna, for att lidra oss mer
om privata enskilda skogsédgares relation till skogsdgarféreningen. Syftet med
studien dr att undersoka vilket virde du ser pa medlemskapet i Norra Skogsdgarna
och vilka behov du har i ditt skogsbruk. Viktiga delar i intervjun kommer rora

kommunikationen med och kinslan av engagemang for foreningen.

Intervjun kommer att ta ungefir en timme och sker pé en plats som du bestimmer.
Intervjun kommer ocksa att spelas in och du kommer att fa mdjlighet att se 6ver
materialet fran din intervju innan det anvénds i rapporten. Ditt namn kommer inte
att publiceras i arbetet. Examensarbetet kommer att liggas ut pa SLU:s

examensarbetsdatabas, Epsilon.

Ludvig Essebro Andreas Ekegren Hillgren
ludvig.essebro@gmail.com andreas.ekegren@outlook.com
076-505 32 34 076-817 79 06
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Bilaga 2.

INTERVJUGUIDE

Ludvig Essebro & Andreas Ekegren

Orientering

Syfte

Studien har som mal att undersoka medlemmarnas kansla av lojalitet och engagemang for
Skogségarforeningen. Studien har ocksa som mal att bredda bilden for vilka behov
skogsagarforeningen behdver mota.

Vilka vi ar och samarbete med Norra.

Eftersom Elin Swartling varit i kontakt med dig kanske du redan vet att vi gor studien
tillsammans med Norra Skogsagarna pa SLU i Umea. Studien ar ett kandidatarbete i vara
studier pa Jagmastarprogrammet i Umea.

Inspelning

Intervjun kommer att spelas in i syfte att underlatta var transkribering av det som sags. Vi
kommer att géra en sammanstallning och du far sedan majlighet att titta igenom det
transkriberade materialet. D& kan du ocksad komma med synpunkter och hjalpa oss att ratta till
om nagot inte blev riktigt eller vi missforstod varandra.

Fragor
Har du nagra fragor innan vi borjar med intervjun?

X R

SLU
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Fraga

Tjanstelogik

Lojalitet

Ovrigt

Hur lange har du varit | Premiss 9 Bakgrund, erfarenhet av att
skogsédgare? aga skog
Hur ofta besoker du Premiss 9 Bakgrund, erfarenhet av att
din fastighet? aga skog
Vad gor du nér du Premiss 9 Bakgrund, erfarenhet av att

besoker fastigheten?

bedriva skogsbruk

Kan du berétta lite om
din fastighet?

Bakgrund, fakta om
fastigheten

Hur lange har du varit
medlem i Norra?

Bakgrund, tid som medlem
i Norra

Varfor ar du medlem i
Norra?

Premiss 6, 7, 10

Kan saga nagot om
attityd till Norra.

Vet du vilka tjanster

Kunskap om Norras

Norra erbjuder? tjanster
Vilka av dessa tjanster | Premiss 2 Lojalitetsstegen,
anvander du? Prospekt, Kopare eller
hogre
Véander du dig alltid Premiss 2, 8, 10 Lojalitetsstegen,
till Norra nér du ska Kdopare, Klient eller
utfora en atgard i hogre
skogen?
Finns en lojalitet baserat
Om ja, varfor? pa beteende?
Om nej, varfor inte?
Identifierar du dig Premiss 9 Bakgrund,
sjalv som skogsagare? Synen pa sig sjalv som
skogséagare
Pratar du med andra Premiss 9 Bakgrund,

om ditt skogsdgande?

Finns socialt umgange med
andra skogsagare?

Skulle du
rekommendera andra
att vara medlem i
Norra och anvanda
deras tjénster?

Lojalitetsstegen,
Supporter eller hdgre

Finns en lojalitet baserat
pa attityd?

Rekommenderar du
andra att bli
medlemmar i Norra
idag?

Lojalitetsstegen,
Foresprakare eller hogre

Ser du Norra som en
férening som du &r
medlem i eller ett
foretag som du kdper
tjanster av?

Lojalitetsstegen,
Partner

Om respondenten tydligt
upplever sig som en
medlem kan det bidra
till en partnerrelation.

Kooperativ,

Upplever respondenten att
Norra &r ett kooperativ som
arbetar for medlemmarnas
bésta? Ger det ett
mervarde?
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Har du nagon
malsattning med ditt
skogsdgande? Vad?

Premiss 8, 10

Vilken nytta eller
varde har du fatt fran
ditt medlemskap?

Premiss 3, 6, 7, 8, 10

Lojalitetsstegen,
Partner

Vad skulle underlatta
ditt skogségande?

Premiss 7, 8, 9

Vad behovs for att
uppna kundnojdhet?

Vilka tjanster onskar
du att Norra skulle
erbjuda?

Premiss 2, 6, 9, 10

Vad behovs for att
uppna kundnojdhet?

Vad &r viktigt att
Norra erbjuder dig?

Premiss 2, 6, 9, 10

Vad behovs for att
uppna kundno6jdhet?

Nagot du vill tillagga?

Fanga upp andra aspekter
som kan ha missats inom
ramen for intervjuguiden.
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