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Sammanfattning

De privata skogsédgarna i Sverige star for cirka 60 procent av skogsindustrins ravarubehov.
Konkurrensen om ravaran hardnar och urbaniseringstrenden leder till att de privata
skogsagarna verkar behdva allt mer hjélp for att skdta om sin skog. Detta staller hoga krav
pa skogsindustrins inkopsorganisationer, dar virkeskoparna ar de som skéter alla inkop av
virke fran de privata skogsagarna. Samtidigt har rollen som virkeskdpare forandrats mot att
bli mer lik en forsaljares roll, vilket innebér att virkeskoparna maste vara mer uppsokande i
sin kontakt med skogségarna.

Denna studie undersoker betydelsen av den uppsdkande verksamheten for ett specifikt
sagverksbolag. Studien underscker dven hur skogséagaren ser pa virkeskoparnas roll och
saljegenskaper och hur virkeskoparna bedémer sin roll utifran ett saljarperspektiv.
Studien har genomforts med utgangspunkt i litteraturen for att identifiera generella steg i
séljprocessen liksom faktorer som &r betydelsefulla for en séljare och dennes prestation.
Dessa steg och faktorer har sedan anvants som utgangspunkt och analytiskt ramverk for
insamling och bearbetning av data. Datainsamlingen har skett via kvalitativa intervjuer
med virkeskdpare och skogségare samt en besoksenkat med virkeskparna.

Resultaten visar att cirka 20 procent av de studerade affarerna har initierats genom
uppsokande verksamhet. Den uppsdkande verksamheten kan dven kallas prospektering och
ar starkt kopplat till en séljares personliga egenskaper. Flera av dessa egenskaper som
anses vara viktiga for att lyckas som séljare, bygger i grunden pa formagan att lyssna pa
kunden. Virkeskoparna anser sig duktiga pa att lyssna pa kunden och detta verifieras av
skogsagarna.

Studien visar dven pa att det kan finnas skenhinder i den studerade gruppen, eftersom
virkeskdparna har mojlighet att vélja vilket mal man fokuserar pa. Detta kan tolkas som en
malforvirring.

Virkeskoparna identifierar sig ganska starkt med bade rollen som saljare och som
radgivare. Dock foredrar virkeskoparna rollen som radgivare framfor rollen som séljare.
Detta kan tolkas utifran att man bedomer sig duktigast pa att hantera invandningar vilket ar
en formaga som kan kopplas ihop med den skogliga radgivningen.



Summary

The private forest owners in Sweden stand for approximately 60 per cent of the forest
industry's raw material requirements. The competition for the raw material is intensifying
and the urbanization trend seems to lead to a need for more and more help for the private
forest owners to manage their forest. This put high demands on the forest industry's
purchasing organizations, where the timber purchasers are the ones who handle all
purchases of wood from the private forest owners. At the same time, the role of timber
purchasers has changed towards becoming more like a seller's role, which means that
timber purchasers must reach out more in their contact with the forest owners.

This study investigates the importance of the outreach for a specific sawmill company. The
study also examines how the forest owner sees the role of the timber purchasers and the
sales characteristics and how the timber purchasers consider their role from a sales
perspective.

The study has been carried out based on literature studies to identify general steps in the
sales process as well as factors that are important for a seller and his performance. These
steps and factors were used as a starting point and analytical framework for the collection
and processing of data. The data collection has been done through qualitative interviews
with timber purchasers and forest owners as well as a survey among timber purchasers
concerning specific visits.

The results show that approximately 20 per cent of the business operations studied have
been initiated through outreach activities. The outreach can also be called prospecting and
is strongly linked to a seller's personal characteristics. Several of these characteristics that
are considered important to succeed as a seller are basically based on the ability to listen to
the customer. The timber purchasers consider themselves good at listening to the customer
and this is verified by the forest owners.

The study also shows that there may be obstacles in the studied group, as the timber
purchasers could choose which business target to focus on. This can be interpreted as a
target confusion.

The timber purchasers identify quite strongly with both the role of seller and as advisor.
However, timber purchasers prefer the role of advisor in front of the role of seller. This can
be interpreted on the basis that they judge themselves most effectively in handling
objections, which is an ability that can be linked to the forest advice.
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1 Inledning

Sverige dr ett land dar skogsindustrin &r av stor betydelse fér samhallsekonomin och den
bidrar till sysselsattning i hela landet. Samtidigt har skogsindustrin dven en viktig roll i
arbetet mot ett fossilfritt samhélle. Medan skogen vaxer binder den koldioxid och genom
att senare avverka och anvanda virket for att till exempel bygga hus eller mébler forblir
kolet bundet i virket under produktens livslangd (Skogsindustrierna, 2018).

Den svenska skogsindustrin befinner sig i en hégkonjunktur, med stora investeringar i
skogsindustri, vilket innebér att konkurrensen om skogsravaran ar hog i Sverige, bade pa
massaved och sagtimmer (Sennerdal, 2018). De privata skogsagarna har en viktig roll
gentemot industrin da de bidrar med cirka 60 procent av industrins ravarubehov (LRF
Konsult, Swedbank och Sparbankerna, 2017). Detta leder till att industribolagen hamnar i
en beroendestéllning till de privata skogségarna (Mattila & Roos, 2014) och det stéller
hogre krav pa skogsindustriernas inkdpsorganisationer da virkeskoparna ska tillfredsstalla
skogségarnas enskilda férvantningar och behov.

1.1 Privata skogsagare

Det finns cirka 320 000 privata skogsagare (fysiska personer). Dessa skogsagare ager
tillsammans cirka 225 000 brukningsenheter, som om man summerar dem blir nara 11,5
miljoner hektar, vilket motsvarar cirka halften av Sveriges totala skogsmarksareal
(Skogsstyrelsen, 2018). Av dessa brukningsenheter &dgs 67 procent av abor, 26 procent av
utbor och resterande sju procent &r delvis utbodgda (ibid).

Héggqvist et al. (2014) skriver att de privata skogségarnas erfarenhet och kunskap om
skogsbruket skiljer sig allt mer och allt farre ar sjalvverksamma i sin skog. Tidigare var
den privata skogsagaren i regel en man, verksam som bonde och bosatt i ndra anslutning
till skogen (Keskitalo et al., 2017). Vart samhalle forandras med tiden och detta paverkar
aven hur manniskor lever och agerar i vara liv, men paverkar dven bilden av den privata
skogsagaren. Mattila & Roos (2014) beskriver dagens privata skogsagare som en allt mer
heterogen grupp dar 6kningar av andelen urbana skogsédgare, kvinnliga skogségare och en
okad medelalder bland skogsagare driver pa heterogeniteten. Att andelen urbana
skogségare (utbor) okar beror framst pa att det inte langre ar majligt att leva pa en mindre
skogsfastighet, utan for att kunna forsorja sig maste man ha ett annat arbete och da blir
staden vinnare, for dar finns jobben.

For att i dag kunna leva pa skogsbruket kréavs relativt stora arealer (Follo, 2011) och
majoriteten av Sveriges privata skogsagare dger mindre dn 50 hektar var (Skogsstyrelsen,
2018). Det visas dven i skogsbarometern (LRF Konsult, Swedbank och Sparbankerna,
2017) dar det star att endast sex procent av de privata skogsagarna har skogen som sin
huvudsakliga forsérjning. Enligt skogsharometern (ibid) forvantas manga fastigheter byta
agare inom de kommande fem aren, eftersom medelaldern pa dagens skogségare ar relativt
hog (ibid). Detta kommande generationsskifte kan medféra en 6kning av heterogeniteten.
Med en mer heterogen grupp privata skogsagare blir aven malsattningen och syftet med
skogségandet mer divergerat. Barplockning, jakt och rekreation &r varden som tenderar
vara lika viktiga som sjalva skogsproduktionen (Keskitalo et al., 2017). Trots att allt farre
privata skogséagare bor pa sin fastighet ar anda banden till fastigheten starka. Detta beror pa
att dagens skogségare ofta 6vertagit skogen och den blir da en viktig koppling till familjen
(ibid).



1.2 Skogsagarnas val av skogsforetag

Eftersom konkurrensen pa ravaran hardnar och industrin ar beroende av att de privata
skogsagarna séljer sitt virke, stalls hogre krav pa de virkeskopande foretagen.

Det blir allt viktigare att hitta nya satt att na skogsagarna pa, samtidigt som skogsagarna
staller hogre krav pa hogkvalitativa tjanster (Mattila & Roos, 2014). Att na ut till
skogsagarna ar en viktig fraga men samtidigt ar det upp till skogsagaren att valja vem hen
ska salja sitt virke till. Nar det kommer till vilket faktor som avgor skogsdgarens val av
skogsforetag i slutdndan, verkar ekonomin i affaren vara en faktor som vérderas hogt. Du
Rietz & Ekman (2005) och Gustafsson (2011) skriver i sina slutsatser att ekonomin samt
kvalitet ar det viktigaste. Gynnerstedt (2017) kommer fram till att ekonomin &r det man
anser viktigast och Waern & Wikberg (2013) skriver att ” Flest personer listade ekonomi,
foljt av bemdtande och kunnighet™ som de viktigaste faktorerna. Enligt Roth (2010) ar den
utmarkande ekonomiska drivkraften i de flesta fall nettointékten efter en virkesaffar, men
den ekonomiska drivkraften kan dven handla om den tid som passerar mellan skrivande av
kontrakt till avlutande av virkesaffar. | en annan studie framgar det att skogsagare som har
stort intresse for skog, satter storre varde pa personliga varderingar och kan prioritera dessa
framfor den ekonomiska rationaliteten (Du Rietz & Ekman, 2005). Skoglig servicegrad
och rotnettot &r enligt Bergh (2006) det avgdrande vid val av affarspartner men samtidigt
efterfragar skogsdgarna inkopare som ar mer uppsokande i sin roll.

1.3 Virkeskopare

| denna rapport anvands facktermen "virkeskopare” aterkommande for att beskriva en
funktion. Funktionen "virkeskdpare™ har lite olika benamningar beroende pa vilket foretag
eller situation man pratar om. Bendmningar som “inspektor”, ”skogsfaktor” eller
"inkopare” kan ocksa anvéandas for en motsvarande funktion och har samma betydelse som
virkeskopare.

Beroende pa vilket foretag virkeskoparen arbetar pa kan ansvaret och befogenheterna
variera for en person med befattningen virkeskopare. Det som &r gemensamt hos alla
foretag ar att virkeskoparna har en radgivande funktion mot skogsagarna, samtidigt som de
forvantas salja avverknings- och skogsvardstjanster till skogsagarna och kdpa in virke.
Virkesinkop sker oftast utifran faststallda mal for volym och resultat. Andelen
administrativt arbete varierar med vilket foretag man arbetar pa. Vissa virkeskdpare skater
allt fran forsta kontakten med skogségaren, till avverkningsplanering och snitsling av
trakten infor avverkning eller gallring och utfor &ven avrdkningen mot kunden. Andra
virkeskopare l&mnar Over ansvaret till speciella funktioner som utfor snitsling,
avverkningsplanering och avrikning (Oberg, 2016; Anon, 2014; Skogschef, 2018, pers.
kom.)

En kravprofil pa en virkeskopare kan variera nagot, beroende pa hur féretaget ar
organiserat, men en punkt som dr aterkommande ar att virkeskdpare bor ha grundlaggande
skoglig erfarenhet samt ett intresse kring att gora affarer eftersom kundfokuserade
aktiviteter som besok hos kunder och affarsférhandlingar &r huvuduppgifter i tjansten.
Vanliga personliga egenskaper som efterfragas ar (Anon, 2014):

v" Resultatinriktad
v' Affarsintresserad/affarssinne



Hog social kompetens
Fortroendeingivande/Trygg
Ledaregenskaper
Stresstalig

Sjalvgaende

Ordningssinne
Disciplinerad

Initiativrik

Lagspelare

ANV NE N NE N NN

(Oberg, 2016; Anon, 2014; Skogschef, 2018, pers. kom).
1.4 Rollidentifiering

Som framgatt i tidigare studier verkar rollen som virkeskdépare bli allt mer lik rollen som
séljare (Berg Rustas och Persson, 2017; Palmér, 2011). Anledningen till att rollen blir allt
mer forséljarlik beror nog framst pa den hardnande konkurrensen men ocksa beroende pa
att skogségarna inte langre i lika stor utstrackning ar de som soker kontakt (Berg Rustas
och Persson, 2017). Eftersom skogségarna inte soker kontakt i samma utstrackning blir det
virkeskdparna som maste séka upp skogsagarna. Da kravs det att virkeskdparen innehar
den kommunikativa formagan och en social kompetens for att vinna skogségarens
fortroende i samband med den forsta kontakten (Larsson & Lénberg 2017). Berg Rustas
och Persson (2017) skriver i sin diskussion att de inte studerat ”’inspektorernas perspektiv
och menar att deras studien saknar perspektiv om hur det kontaktskapande arbetet fungerar
och upplevs av inspektorerna (ibid).

| en studie om hur yrkesstatus kan paverka virkeskoparrollen beskrivs nagra viktiga
kompetenser som en virkeskopare bor ha; affarsmassig, god kommunikativ formaga och
social kompetens (Larsson & Lénberg, 2017). Samtidigt skriver Larsson och Lénberg
(2017) att statusen pa yrket blivit lagre och att det ar ett vanligt forstajobb for
nyutexaminerade studenter med skoglig inriktning. Vidare skriver forfattarna att
studenterna inte kanner sig duktiga pa den kontaktskapande eller affarsmassiga delen i
rollen som virkeskopare (ibid). Detta kan vara en orsak till att omsattningen pa nyblivna
virkeskdpare ar ganska stor och manga som bdrjar som virkeskdpare inte stannar sa manga
ar inom yrket. | samma studie sags det att det tar cirka fem ar innan en virkeskopare kan
anses etablerad i sin roll (ibid). De som trots allt stannar kvar och hédrdar ut de forsta tunga
aren, verkar trivas bra med sitt jobb och blir kvar i branschen (Palmér, 2011).

1.5 Kontakt mellan skogsagare och virkeskdpare

Den privata skogsagaren kan betraktas bade som en leverantor, eftersom de saljer sitt
virke, ravaran, till virkeskoparen och som en kund som konsumerar de tjanster som
virkeskdparen erbjuder. Pa samma satt kan man séaga att virkeskoparen ar bade kund och
leverantOr eftersom hen koper virke och séljer tjanster (Staal Wasterlund & Kronholm,
2017). Mattila och Roos (2014) menar att det ar viktigt att virkeskoparen forstar och
anpassar sig efter skogsagarens mal med sitt skogsbruk sa att man erbjuder de tjanster som
skogsagaren efterfragar.



Kommunikationen mellan virkeskopare och skogsagare sker vanligast via telefon eller
epost och féljs i regel upp av ett personligt méte mellan virkeskdparen och skogségaren
(Henckel, 2017; Nylander, 2017).

Denna studie ar en fallstudie utford hos ett sdgverksholag som senare kommer att
introduceras under material och metod. Enligt skogschefen pa Sagverksbolaget
(Skogschef, 2018, pers. kom) ar virkeskdparna val medvetna om vikten av den uppstkande
verksamheten (Uppsdkande verksamhet ar en annan benamning pa kontaktskapande
arbete och kan &ven benamnas prospektering) men Sagverksbolaget har inte gjort nagra
studier pa hur stor andel av affarerna som sker tack vare just den uppsokande
verksamheten och hur virkeskdparna upplever det arbetet (ibid).
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2 Syfte och avgransning

Syftet med foreliggande studie ar att kartlagga hur stor andel av virkesaffarerna som
kommer till genom uppsokande verksamheten i Sagverksholaget organisation. Utéver det
ska studien ocksa undersoka hur virkesképarna och skogsagarna hos Sagverksbolaget ser
pa virkeskoparens roll utifran ett saljarperspektiv.

| studien ska foljande fragor besvaras:
1. Har den uppsokande verksamheten betydelse for Sagverksbolaget

virkesanskaffning?
2. Hur beddémer skogsagaren virkeskdparens saljegenskaper?
3. Hur upplever och bedomer virkeskdparen sin roll utifran ett saljarperspektiv?

2.1 Avgransningar

Studien avgrénsas till att omfatta skogségare som gjort sin forsta affar med
Sagverksholaget, detta for minska risken for att det ska finnas en tidigare relation mellan
skogségaren och virkeskoparen som paverkar studien. For att skogségarna och
virkeskdparna fortfarande ska minnas hur affaren gatt till gjorde ytterligare avgransningar
till att affaren inte skulle vara utford senare an 2016. En sista avgransning for
urvalsgruppen skogsagare, ar att affaren ska anses avslutad. Med avslutad menas att
avverkningen &r slutférd och att avrakningen ar gjord. Studien tar inte hénsyn till om det
aterstar skogsvardsatgarder eftersom detta kan droja 3-5ar efter avverkningen och risken
finns att skogségare och virkeskdpare glomt bort hur affaren initieras om studien omfattar
sa gamla affarer. Studien avgransas ocksa till ett malstyrt urval av virkeskopare
verksamma hos Sagverksbolaget, under tiden for den pagaende affaren. Med malstyrt urval
menas att man gor urvalet utifran de fragor som ska besvaras i studien och viljer da
individer efter vilka erfarenheter individen har och vad de kan bidra med i studien (Bryman
& Bell, 2017). Det malstyrda urvalet gjordes for att fa med virkeskpare som hade gjort
manga affarer och darmed 6ka urvalet av skogsdgare som gjort sin forsta affar med
Sagverksholaget.
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3 Teori
3.1 Uppsokande verksamhet

Den uppsodkande verksamheten syftar till att kontakta skogségare och inledningsvis vacka
skogsagarens intresse for att utfora skétselatgarder i sin skog. Skogsagaren kanske har
kunskapen men hinner inte soka efter informationen och det kan da vara viktigt att gora
hen medveten om att det finns behov av skotselatgarder i hens skog med en primar avsikt
att i ett senare skede fa kopa virket. Den uppsokande verksamheten utmynnar inte alltid i
en affar men kan ge skogségaren nya insikter och férhoppningsvis véacka en tanke hos
skogséagaren som da kanske i ett senare skede aterkommer till virkeskoparen.

Uppsokande verksamhet kan &ven bendmnas som prospektering och kan likstéllas med
marknadsforing. Enligt Dudley & Goodson (2002) &r just antalet kontakter som gors
avgorande for hur val man presterar som forsaljare. Om man som séljare har problem med
att ta kontakt via telefon eller personligen kan man lida av saljhinder (ibid). Dessa
séljhinder kommer beskrivas mer i detalj senare i detta kapitel.

Enligt Dudley & Goodson (2002) kravs det i allmanhet omkring 25 kontakter for att fa tolv
svar i samband med personlig forsaljning, utav dessa tolv svar, leder fem till
saljprestationer och tre till avslut. Studier visar att under en séljares forsta ar som verksam
inom personlig forsaljning misslyckas 80 % pa grund av att man inte lyckats med sin
prospektering! (ibid)

3.2 Saljarens egenskaper och prestation

Johlke (2006) beskriver ett antal faktorer som anses betydande for en saljare och dennes
prestation nar det kommer till forséljning. De egenskaper som han studerat ar séljarens
formaga att prospektera, aktivt lyssna pa kunden, hur duktig séljaren &r pa adaptiv
forsaljning och pa att hantera fragestallningar och invandningar, férmaga att férhandla och
slutligen komma till avslut i affaren. I sin studie har Johlke (ibid) skapat en modell dar tva
egenskaper ligger till grund for forséljningsprestationen; séljarens erfarenhet och séljarens
utbildningsniva. Utifran denna modell och de sex tidigare namna egenskaperna formulerar
han atta hypoteser som han testar. Testgruppen har bestatt av ett antal saljare inom
industrin och i studien ar det enbart B2B* affarer som ingar. Studien visar att en saljares
erfarenhet, och i mindre grad utbildning, ligger till grund for en saljares prestation. Séljare
som ar duktiga pa att anvanda adaptiv séljteknik, det vill séja anpassa sin
forsaljningsteknik utifran kunden eller situationen, och duktiga pa att gora avslut har
egenskaper som ar signifikant med 6kad prestation (ibid). Samtidigt skriver forfattaren i
sin sammanfattning att samtliga egenskaper bor tranas pa, trots att de inte visar nagon
signifikans i studien, eftersom alla egenskaperna som anses viktiga i studien ar strakt
forknippade med erfarenhet (ibid). Kompetenser som aktivt lyssnande, hantering av
invandningar och forhandlingar &t viktiga for kundens fortroende gentemot séljaren och
trovardighet hos séljaren (ibid)

1 B2B ar en forkortning pa engelskans Business to Business och avser affarer som sker mellan tva foretag.
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3.2.1 Prospektering

Prospektering eller "uppsokande verksamheten” kraver att man har formaga att identifiera
vilka de potentiella kunderna ar och kontaktar dessa for ett inledande samtal. For att
identifiera de potentiella kunderna kan den skogliga kunskapen komma till nytta. Genom
att titta pa kartor och i GIS program kan man se vart det finns skog som har behov av
avverkning och gallring och stka fram &garna via fastighetsregistret. Samtidigt ar det av
stor vikt att en virkeskdpare har ett stort kontaktnatverk (Larsson & Lénberg 2017). Detta
natverk byggs upp under tiden man arbetar och detta kan vara en av svarigheterna nar man
ar ny som virkeskopare, da man inte har sa stort kontaktnatverk inledningsvis (ibid).

Langsiktiga relationer innebar konkurrensfordelar och for att kunna skapa langsiktiga
relationer med kunder kravs det att man skapar fortroende bland skogségarna (Henckel,
2017). Henckel (2017) menar bland annat att tillforlitligheten &r viktigt och for att skapa
tillforlitlighet kravs det att man har kontroll pa vad man lovat kunden. For att skapa tillit
galler det att kunna halla det som lovats kunden, vilket kan vara svart att komma ihag om
det &r manga kunder som hanteras varje dag. Ett hjalpmedel vid prospektering kan vara ett
CRM system. CRM ér en forkortning pa “Customer Relationship Management” som
oOversatt till svenska blir kundrelationsmarknadsforing. CRM system &r ett IT system som
har for avsikt att integrera affarsprocesser for att hantera kunder i ett for foretaget
overgripande informationssystem (Finnegan & Currie, 2010).

Ett CRM kan hjalpa foretag att samla information som ar relevant om kunder pa ett och
samma stalle. | systemet kan kontaktuppgifter och anteckningar om kundbesok lagras.
Information om vad man lovat kunden kan registreras och hjélpa till att paminna om
viktiga handelser och uppdrag (Andersson, 2018). Med ett CRM sa fastnar inte uppgifterna
om kunden hos en unik person pa foretaget, vilket minskar risken att information gar
forlorad om en person slutar pa foretaget. Ett CRM kan dven underlatta planering av
kundbestk genom att man kan hitta kunder som till exempel bor 1angs med samma
vagstracka eller i samma omrade (ibid).

Skenhinder och séljhinder

Om en séljare har problem med prospektering kan det bero pa att saljaren lider av antingen
skenhinder eller ett eller flera saljhinder (Dudley & Goodson, 2002). Dudley & Goodson
(2002) beskriver i sin bok fyra sa kallade skenhinder och tolv olika séljhinder och enligt
forfattarna finns det mest troligt fler &n dessa tolv men alla inte &r upptackta an. For att
overhuvudtaget kunna drabbas av séljhinder maste en séljare forst utesluta att denna inte
lider av ett eller flera skenhinder (ibid). Skenhinder visar sig nar mal och motivation uteblir
och resulterar precis som séljhindren till att personen far svarare att prospektera.
Skenhindren har andra orsaker an séljhindren och det kréavs andra typer av atgarder for att
komma till ratta med skenhindren. De fyra skenhindren &r; 1ag motivation, malforvirring,
lag malniva och informationsproblem. En person som lider av 1ag motivation har tydliga
och hogt satta mal men problemet &r att personen inte har uthallighet att nd malen, energin
ar for lag. Det motsatta forhallandet; hég motivation och laga mal, visar sig hos personer
dar energin ar hg men dar malen &r otydliga. Malforvirring drabbar personer som har
energi men den réacker inte till att for att na malen eftersom det finns for manga mal och
prioriteringen mellan vilket mal som é&r viktigast &r otydligt. Det sista skenhindret
informationsproblem &r relativt enkelt att 16sa. Personen som lider av detta har energi och
tydliga mal men anser sig ha otillracklig kunskap (ibid).
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Om man kan utesluta att man inte lider av nagot av dessa skenhinder kan man i stallet lida
av nagot eller nagra av de tolv séljhindren (Tabell 1). Vissa av saljhindren ar smittsamma
och darfor ar det viktigt att fanga upp om de finns i en organisation. SPQ*Gold &r ett test
som kan fanga upp bade skenhinder och séljhinder (Dudley & Goodson, 2002).

Tabell 1. De tolv saljhindren. Delvis egen tolkning utifran boken Sales Call Reluctance (Dudley & Goodson, 2002)

Typ av sdljhinder Tar sig uttryck i féljande beteende

Domedagssiare Slésar energi pa att oroa sig om prospektering.

Overforberedelse Analyserar for mycket och utfér for lite.

Hyperprofessionalism Ar besatt av sin egen image och anser prospektering
fornedrande.

Scenskrack Ar radd for att halla presentationer for grupper.

Rollférnekelse Skéms Gver att vara saljare.

Obeslutsamhet Vill inte vara patrangande eller framfusig.

Social osakerhet Forédmjukas av kunder i hogre samhéllsklasser.

Vénseparering Obekvam att natverka genom sina vanner.

Familjeseparering Obekvéam att natverka genom sin familj eller slakt.

Referensaversion Ar radd for att skada befintliga kundrelationer och
vagar inte fraga efter referenser.

Telefonfobi Ar radd for att anvanda telefonen for prospektering.

Reflexmaéssig opposition Avvisar forsok till radgivning och vagledning.

3.2.2 Aktivt lyssna

Att som saljare ha formagan att aktivt lyssna pa kunden genom att ge feedback och ta till
sig klagomal, ses som en nyckel till att fa gora affarer (Johlke, 2006). Nar man aktivt
lyssnar skapar man situationer som goér att den som talar vill dela information (ibid). Men
det galler inte bara att lyssna pa vad som sags utan aven pa det som inte sags, det icke
verbala (Castleberry & Shepherd, 1993). Det icke verbala spraket ar bland annat
kroppsspraket, tonlaget eller ansiktsuttrycket for att ndmna nagra exempel. Att ha
formagan att aktivt lyssna pa kunden verkar aven vara av stor vikt nar det kommer till den
langsiktiga relationen med kunden (Johlke, 2006). Samtidigt skriver Goad (2014) att det
verkar vara lattare bade for kunden och séljaren att aktivt lyssna om bada parterna kanner
varandra sedan tidigare, eftersom de da har erfarenhet av varandra. En bra liknelse mellan
en bra lyssnare och motsatsen ar att tanka pa en kanin och en krokodil. En kanin har liten
mun men stora 6ron medan krokodilen har stor mun men sma 6ron. En god lyssnare kan
med andra ord liknas vid en kanin! (Skogschef, 2018, pers. kom).

3.2.3 Adaptiv forsaljning

Med adaptiv forsaljning menar man att forsaljaren maste lyssna in kundens 6nskemal och
funderingar. Adaptiv forsaljning hanger utifran detta dven ihop med att aktivt lyssna pa
kunden. Saljaren maste snabbt kunna byta tillvagagangssatt om det visar sig att den
inledande strategin inte verkar fungera pa den aktuella kunden. En séljare med adaptiv
saljformaga ar flexibel och har ett antal olika séljstrategier att véaxla mellan beroende pa
kunden (Johlke, 2006). Skogségare kan ha olika malsattning med sitt skogsbruk, en del
varnar om friluftslivet, andra om avkastningen, en tredje om nagot annat (Andersson, et al.,
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2014). Darfor ar det viktigt att virkeskoparen lyssnar pa skogsagaren och analyserar vilken
malsattning skogséagaren har med sin skog, samtidigt som man levererar hdg kvalitet pa
arbetet, da har skogsforetaget mojlighet att bli konkurrenskraftigare och fa mera lojala och
nojda skogsagare (Oberg, 2016). Om virkeskoparen lyckas med detta kan hen skapa
langsiktiga relationer med kunden (Johlke, 2006).

3.2.4 Hantera invandningar

Som saljare kommer man st6ta pa kunder som har invandningar och anledningar till att inte
avsluta en affar. Dessa invandningar och anledningar kan ligga till hinder for att avsluta
affaren och darfor ar det av stor vikt att saljaren pa ett kvalificerat satt hantera dessa
invandningar och anledningar (Johlke, 2006). En skogsagare kan ha andra asikter an
virkeskoparen om hur skogen ska skotas och det kan finnas bakomliggande skal till
meningsskiljaktigheten. Det kan exempelvis vara att kunden ar radd for att en avverkning i
slutdndan bara ger stora skatter eller att kunden inte ser sig har behov av en foreslagen
atgard. Om virkeskdparen ar val forberedd pa invandningarna kommer hen att kunna mota
dessa utan tvekan. Samtidigt galler det att inte gora for starka patryckningar pa kunden
vilket ofta moter storre motstand an en mjukare form av dvertalning och argumentation En
skogsagares motstand minskar i regel om virkeskoparen papekar att skogsagaren har ett
fritt val och sjalv bestammer (Fransson och Edberg, 2012).

3.2.5 Forhandlingar

Forhandling handlar om hur kunden koper och ofta sker férhandlingar samtidigt med att
forséljaren hanterar invandningar och gor forsok att avsluta affaren. Kunderna kommer
ofta att ha invandningar pa grund av forséljarens forsok att avsluta affaren (Johlke, 2006).
Fisher et al. (1996) skriver att varje forhandlingstillfalle bor varderas sakligt utifran tre
kriterier. For det forsta bor den, s& langt det &r mojligt, leda till att tillgodose bada
parternas intressen pa ett rattvist satt. Den bor for det andra vara effektiv och for det tredje
bor den gagna relationen mellan de tva intressenterna, saljaren och kunden (ibid).

Den viktigaste egenskapen hos en forhandlare, enligt Fisher et al. (1996) ar att
forhandlaren &r skicklig pa att betrakta situationen utifran den andra partens synvinkel.
Detta minskar omraden déar det kan uppsta konflikter och ger forhandlaren hjélp att framja
sitt intresse (ibid). Forhandlingar kan beskrivas som att ga i takt med motparten, att
anpassa sin forséljningsstrategi utifran motpartens varderingar, problem, normer och
humor (ibid).

3.2.6 Komma till avslut

For att affaren ska komma till stand maste kunden ga med pa att skriva under ett kontrakt
och det sker antingen direkt eller sa vill kunden kanske fundera pa saken och aterkomma
(Johlke, 2006). Kontraktet kan fungera som ett formuldr och med hjélp av det kan man
beta av del for del for att komma narmare malet, samtidigt som det minskar risken for
missforstand (Fisher et al.1996). Néar virkeskoparen narmare sig en 6verenskommelse ar
det lampligt att vara generds och erbjuda nagot som skogségaren uppfattar som vardefullt,
vilket kan sopa undan de sista tvivlen och fa till stand ett avtal (ibid). Om inte séljaren
verkligen kan 6vertyga kunden och ge denne skal till att skriva pa kontraktet i forsta
skedet, bor virkeskdparen aterkomma och forsoka lite senare (Johlke, 2006).

15



4 Material och metoder

4.1 Sagverksbolaget

Sagverksbolaget har sin 6vergripande verksamhet i Vasterbottens lan. De har tva sagverk
som producerar sagade varor och produkter av limtra och korslimmat tra till
husbyggnationer. De dger ingen egen skog utan anskaffningen av ravaran, till bolagets tva
sagverk, sker till viss del genom de interna virkeskoparna pa Sagverksbolaget men man
koper och byter dven stora volymer virke med andra bolag i regionen (Sagverksbolaget,
2018b).

Virkeskdparna dr organiserade under tva olika faltchefer beroende pa geografisk placering,
norr eller soder, dessa faltchefer ar understallda skogschefen. Verksamhetsomrade Syd
bestar av kommunerna Nordmaling, Umead, Bjurholm, Vannas, Vindeln och Lycksele.
Nord bestar av kommunerna Skellefted, Norsjo och Robertsfors. Verksamhetsomradet for
virkeskdparen ar oftast uppdelade utifran kommungréanserna och i varje omrade &r det
minst en virkeskdpare som arbetar. Virkeskdparen har oftast ett lokalt kontor i den
kommun hen &r verksam, men i vissa fall sitter de samlade pa storre kontor, detta beroende
pa hur geografin ser ut i regionen. Ut6ver virkeskdpare finns en ravaruchef som ansvarar
for tva produktionsledare. Ravaruchefen ansvarar for leveransplanering bade av det privata
virket och det virke som kommer fran dvriga skogsbolag. I organisationen finns dven en
person som ar ansvarig for skogsvard, miljo och kvalitet. Ett affarsstod finns ocksa som
servar hela foretaget och den funktionen stottar aven skogsavdelningen med
virkesadministrationen (Skogschef, 2018, pers. kom) (figur 2).

| Skogschefl

|
| Rivaruchef | | FiltchetNorr |—————  FiltcherSider | Afﬁirssliid|

Produktionsledare Virkeskiopare Traktplanering Virkeskopare Skogsvard/Miljo- Virkes-
1 person for Norr 7 personer 2 personer § personer kvalitet administration
1 person for Syd 1 person

Figur 2. Organisationsschema for skogsavdelningen hos Sagverksbolaget. (Sagverksbolaget, 2018a)
4.2 Arbetsgang

Studien initierades tillsammans med Sagverksbolagets skogschef, och genom I6pande
samtal vaxte fragestallningarna fram, i koncensus mellan forfattaren och skogschefen.
Arbetet delades upp i tre grova avsnitt som bérjade med en Litteraturstudie. Syftet med
litteraturstudien var att kartlagga tidigare studier och hitta relevant fakta som resulterade i
problemformulering och beslut om avgrénsningar och urvalskriterier. Efter litteraturstudier
utfordes datainsamlingen i form av intervjuer med virkeskdpare och skogségare samt en
besoksenké&t med virkeskdparna. Som sista steg skedde bearbetning av data och analys.

Studien har utforts som en fallstudie och den metod som anvants kallas for
flermetodsforskning. En flermetodsforskning innebér att man kombinerar kvalitativa och
kvantitativa metoder (Bryman & Bell, 2017). Avsikten med detta &r att styrkorna hos de
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olika metoderna ska kompensera varandra, och leda till en mer fullstandig undersékning av
det som ska undersokas (ibid). En fallstudie innebéar att man inte kan dra nagra statistiska
slutsatser utan studien blir en generaliserande analys av ett specifikt amne (Christensen,
2010). Fallstudien har utforts bade genom djupintervjuer, en mindre enkatundersokning
samt telefonintervjuer.

Bakgrunden till valet att anvanda sig av bade kvalitativ- och kvantitativ metod i en
flermetodsforskning syftar till att samla in olika typer av data, for att kunna skapa sig en sa
tydlig bild som mgjligt av det studera &mnet. Den kvantitativa metoden syftade till att
fortydliga det som kom fram i den kvalitativa delen av intervjun med virkeskdparna
(Bryman & Bell, 2017).

4.4 Datainsamling

Intervjuer har genomforts med fem virkeskopare inom Sagverksbolaget organisation, dessa
intervjuer har bestatt av en kvalitativ del i form av semistrukturerade djupintervjuer och en
kvantitativ del i form av besoksenkater. Urvalet av virkeskopare har skett genom malstyrt
urval (Bryman & Bell, 2017) och i denna studie var det av vikt att virkeskdparen hade
arbetat i nagra ar for att ha ett tillrackligt stort kundunderlag dar urvalet av skogségare var
mojligt. Urvalet har skett i samrad med skogschefen pa Sagverksbolaget. De fem
virkeskdparna som intervjuades var samtliga man och mellan 33 ar och 63 ar. Alla hade
arbetat som virkeskOpare i minst sex ar eller mer. Tre av de intervjuade virkeskGparna hade
tidigare erfarenhet fran liknande roll pa ett annat skogsbolag. Samtliga virkeskopare hade
skoglig utbildning i nagon form.

| samband med att denna studie pagick, deltog samtliga av de intervjuade virkeskoparna i
en saljutbildning via ett externt utbildningsforetag. | och med denna utbildning har de fatt
lara sig hur en séljare bor agera och tdnka och om vikten av att nyttja CRM for att hantera
sina kunder och kontakter. De har dven under kursens gang fatt géra ringdvningar till
potentiella kunder, dér kursledaren matte hur manga samtal varje képare gjorde och hur
manga traffar de fick. Med traffar menades det att de lyckats boka upp ett personligt mote
med skogsagaren.

Kvalitativa semistrukturerade intervjuer har &ven utférts med 30 skogsagare som gjort sin
forsta affar med Sagverksholaget och dar affaren &r avslutad. Av dessa skogséagare var tre
kvinnor och resterande var man. Den yngsta respondenten var 38 ar och den aldsta var 82
ar. Tolv personer ager skogen ensam, elva personer ager sin skog tillsammans med
make/maka/sambo och resterande sju personer ager skogen tillsammans med en eller flera
slaktingar. Av de 30 skogsagarna som intervjuats ar 20 abor och tio skogsagare utbor.
Samtliga skogségare har gjort sin forsta affar med Sagverksbolaget.

4.4.1 Kvalitativa studier

Med kvalitativ studie menas att man gor ett mindre antal intervjuer, med for amnet
relevanta personer, och gar in mer pa djupet i fragestallningarna for att fa en forstaelse for
vad som ligger bakom svaren (Trost, 2010). Kvalitativa, semi-strukturerade intervjuer har
genomforts med fem virkeskopare for att fa en uppfattning om hur de ser pa sin roll som
virkeskopare och hur de varderar sina saljegenskaper. Ut6ver virkeskdparnas roll har dven
specifika afféarer diskuterats for att komma fram till hur den initiala kontakten har skett
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med skogségaren och utifran detta forsdka avgora huruvida det ar uppsokande verksamhet
eller inte.

Som en forberedelse till de kvalitativa studierna med virkeskdparna informerades de om
den pagaende studien av skogschefen. Senare togs personlig kontakt med respektive
virkeskopare for att boka tid och plats for intervjun. Intervjun startade med en
bakgrundbeskrivning av studien och féljdes sedan av nagra allmanna fragor om
virkeskdparens utbildning, alder och antal ar i branschen och fortsatte sedan med ett antal
fragor utifran en intervjuguide (Bilaga 1). Varje virkeskopare fick sedan svara pa fyra
fragor som var kopplade till ett antal affarer som de gjort. Denna del av intervjun var viktig
att halla kort eftersom det var cirka tio affarer per virkeskopare som skulle diskuteras. Av
denna anledning stalldes bara fyra fragor per affar (Bilaga 1). Eftersom intervjuerna med
virkeskoparna paborjades fore intervjuerna med skogségarna hade borjat, blev det ett antal
svar som inte kunde anvandas i studien eftersom vissa skogsagare avbojde sitt deltagande
eller sa svarade de inte (Tabell 2).

Tabell 2. Oversikt 6ver antal utskick, intervjuer och skogsagare som inte medverkade i studien.

Virkeskopare Skogsagare
Utskick Intervjuade AvboOjde Ejsvar Svarsfrekvens

Virkeskopare 1 10 4 4 2 40%
Virkeskopare 2 12 6 3 3 50%
Virkeskopare 3 11 5 - 6 45%
Virkeskopare 4 8 6 2 - 75%
Virkeskopare 5 12 9 1 2 75%
Totalt 53 30 10 13 57%

Telefonintervjuerna med skogségarna inleddes med generella fragor om skogsagaren och
dennes fastighet, och 6vergick senare till att handlade om hur affaren initierats och hur
skogsagaren ser pa virkeskoparens roll och hur de bedémde virkeskoparnas séljegenskaper
(Bilaga 4). Skogséagarna forbereddes genom ett utskick med post (Bilaga 3) dar syftet med
intervjun klargjordes och d&r skogségaren, om den ville delta, dven skulle skriva under och
returnera ett informerat samtycke (Bilaga 5) enligt Lag (2003:460) om etikprovning av
forskning, som avser manniskor i kraft (Codex, 2018). | de fall dar det informerade
samtycket skrivits under och returnerats, kontaktades skogsagaren per telefon. Intervjun
utfordes direkt vid det forsta samtalet eller vid ett senare tillfalle, om skogségaren inte hade
tid vid det forsta uppringda tillfallet. Nar inget samtycke returnerats kontaktades
skogségarna per telefon for att fraga upp om de tagit del av informationsbrevet. | vissa fall
hade skogséagarna glomt bort att skicka in medgivandet, inte last brevet eller sa avhojde
man fran att delta. | de fall dar skogsagarna tackade jag till att delta i studien men inte
skickat in medgivande, uppmanades dem att skicka in medgivandet for att kunna delta i
studien. Samtliga av dem uppringda som inte returnerat medgivandet skickade senare in
blanketten och deltog i studien.

4.4.2 Kvantitativ studie

En kvantitativ studie har en strukturerad form och avser att studera det specifika i en
kontext. Resultatet kan anvandas for att utveckla teorier och forklaringar samt anvands i
denna studie som komplement till den kvalitativa delen av undersékningen (Christensen,
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2010). Den kvantitativa delen i studien bestod av en besoksenkat som virkeskoparna fick
svara pa i slutet av den kvalitativa intervjun. Besoksenkaten (Bilaga 2) bygger delvis pa
Johlkes (2006) studie om saljares egenskaper och prestation med tillagg for nagra fragor
som lagts till utifran de fragestallningar som gjordes i intervjuerna med virkeskoparna.
Virkeskoparna skulle bedéma sin personliga formaga utifran ett antal faktorer enligt en
ordinalskala med fem svarsalternativ; mycket bra, ganska bra, varken bra eller daligt,
ganska daligt och mycket daligt (Christensen, 2010).

4.5 Svarsandel och bortfallsanalys

Av de fem utvalda virkeskdparna valde alla att delta i intervjuerna och fylla i den
besoksenkéat som de fick vid intervjutillfallet. Totalt skickades 53 informationsbrev ut till
utvalda skogsédgare och svarsfrekvensen blev 57% (Tabell 3 och Tabell 4)

Tabell 3. Bortfallsanalys for gruppen skogséagare i de kvalitativa intervjuerna, fordelat mellan kvinnor och méan i
fem fastighetsstorlekgrupper.

Stickprovsstorlek Svar Ejnadbar Avbojt Svarsandel

Kvinnor <50 hektar 4 3 1 75%
Man <50 hektar 21 11 2 8 52%
Kvinnor 51-100 hektar 1 1 0%

Maén 51-100 hektar 13 5 7 1 38%
Maéan 101-200 hektar 10 9 1 90%
Kvinnor 101-200 hektar 1 1 0%

Man 201-200 hektar 2 1 1 50%
Man >200 hektar 1 1 100%
Totalt 53 30 13 10 57%

Av de skogsédgare som valde att delta i intervjustudien fullféljde samtliga intervjun och
ingen valde att avbryta under pagaende samtal. Totalt var det 23 tillfragade skogségare
som inte deltog i studien och dessa kan kategoriseras i tva grupper; ej nabar” och
"avhojde”. Kategorin ” ej nabar” innebar att de varken hade returnerat den medgivande
blankett som skickats ut eller svarade pa telefon eller sms. Tio skogségare tillhor kategorin
“avbojt” vilket innebér att de inte returnerat medgivande blanketten men svarat i telefon
och i och med det samtalet avhaijt till medverkan. Orsaken till att man valde att avbéja fran
att deltag varierade, nagra angav att de inte hade tid och nagra angav att de inte ville skriva
pa medgivandet och sedan fanns det nagra som inte gav nagon anledning till varfor de inte
ville delta.

Tabell 4. Bortfallsanalys for gruppen skogségare i de kvalitativa intervjuerna, fordelat mellan &bor och utbor.

Stickprovsstorlek Svar Ej ndbar Avbojt  Svarsandel
Utbo 14 10 4 71%
Abo 39 20 9 10 51%
Totalsumma 53 30 13 10 57%
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4.6 Bearbetning av data

En viktig del, efter att de kvalitativa intervjuerna ar genomforda, &r arbetet med att
analysera svaren. Ett satt som anvants i denna studie har varit att transkribera den inspelade
intervjun, vilket innebdr att man skriver ner ordagrant vad som sades under intervjun. Detta
ar mycket tidskravande arbete men underléttar senare analysen av samtalet (Anon, 2018).
Efter transkriberingen har texten reducerats genom att forst koda och sedan har teman
skapats utifran kodningarna.

For att avgora om affaren skett genom uppsokande verksamhet har svaren fran
virkeskOparna och skogségarna jamforts och dar svaren har varit éverensstdmmande i hur
kontakten skett, har slutsatser dragits huruvida det har skett genom uppsokande verksamhet
eller inte. Samtliga intervjusvar med skogsdgarna har anvants nar det kommer till att
bedéma virkeskdparnas séljegenskaper.
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5 Resultat och analys

5.1 Kontakt mellan skogsagare och virkeskdpare
5.1.1 Resultat, kontakt mellan skogsagare och virkeskopare

Den inledande kontakten mellan skogségaren och virkeskdpare skedde i majoriteten av de
30 studerade afférerna via telefon, antingen genom att virkeskoparen ringde upp
skogsagaren eller vice versa. | ett fall hade den forsta kontakten skett via en skogsagartraff
i Stockholm, dit skogségaren blivit inbjuden och fick dar kontakt med sagverksholagets
virkeskopare. Vid tre tillfallen skedde den forsta kontakten genom att skogsagaren och
virkeskdparen stétt pa varandra i nagot sammanhang.

Efter det forsta inledande samtalet var det vanligast att man traffades personligen, antingen
genom ett mote hemma hos skogsagaren och/eller tillsammans pa skogsagarens fastighet.

Samtliga virkeskopare foredrog personliga moéten framfor telefonen, om de fritt fick valja
hur de tog den initiala kontakten med en skogsagare. Trots detta var det anda telefonen
som var det vanligaste media nér virkeskdparna tog den initiala kontakten med
skogséagarna. Att kontakta skogsagare pa telefon var inget som nagon av virkeskdparna
ansag som ett problem, men flera sa dnda att man undvek att ringa vissa dagar nar man
ké&nde att man inte hade den rétta kanslan i kroppen for att ringa kunder.

’man ska ha ro i kroppen och vara lite koncentrerad pa det sa att man &r lite taggad™

”” Det beror pa dagsform. Vissa dagar kénner jag att jag inte ar i form for att ringa och da
undviker jag det for det blir i regel inte bra om man ringer da.”

En svarighet som virkeskoparna upplevde med att kontakta skogsagare via telefon var att
fatta sig kort och bara halla sig till att boka upp ett personligt méte. Att fatta sig kort i
telefon var svart om skogségaren sjalv borjade prata om sin skog, detta gjorde att samtalet
blev langre &n man planerat vilket inte gjorde samtalet sa effektivt som virkesképarna hade
lart sig under den séljutbildning de gatt. Ett langt samtal resulterade oftare i att
skogségaren avbojde ett mote, &n om virkeskoparen bara ringde kort och bokade upp ett
personligt mote. Virkeskoparna upplevde att om man val fatt komma hem till skogsagaren
hade denne svarare att sdga nej an vad den hade via telefonen, darfor forsoker de undvika
langre samtal och begrénsar samtalet till att man vill boka ett personligt mote.

Ingen virkeskopare hade nagon grupp av manniskor som man undvek att kontakta. Att gora
affarer med slaktingar, kompisar eller grannar var inte ndgot som man ansag som ett
hinder. Snarare sa forklarade flera virkeskopare att det var en fordel eftersom man redan
kande personen i fraga och att det da var lattare att fa kopa virke. En virkeskopare ansag
det tveksamt om man skulle prata med personer som bor pa aldreboenden eftersom risken
finns att de, som ar sa gamla och/eller sjuka, inte vet vad de haller pa med. Har
poangterade virkeskdparen att det var viktigt att lyssna av dldre manniskor om det
verkligen var klara i sina tankar innan man gjorde affar. Pensionérer var lattast att komma i
kontakt med eftersom de oftast var hemma under dagtid medan de yngre skogsdgarna &r
upptagna pa dagtid med sitt arbete. Har sag man en skillnad i hur rollen som virkeskopare
hade forandrats Gver tid, forut var det enkelt att fa tag pa skogsagarna under dennes
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arbetstid men nu upplevde virkeskdparna att manniskor som arbetade var mer upptagna
och svarare att fa kontakt med.

5.1.2 Analys, Kontakt mellan skogsagare och virkeskdpare

Kontakten mellan skogsagare och virkesképare kan sammanfattas med att telefonen &r det
vanligaste media vid forsta kontakten och foljs i regel upp av ett personligt méte. Samma
resultat kom dven Henckel (2017) och Nylander (2017) fram till i sina studier. Med tanke
pa att det &r just telefonen som ar det media man vanligast anvander, vid den forsta
kontakten, sa tyder inget i denna studie pa att virkeskoparna ar radd for att anvanda
telefonen vid prospektering. Saledes finns det inga tecken pa att séljhindret telefonfobi,
som Dudley & Goodson (2002) beskriver i sin bok, finns bland de studerade
virkeskdparna. Om virkeskoparna far vélja sa foredrar de anda det personliga motet,
eftersom det &r lattare att 1&sa av personer nar man traffas, ansikte mot ansikte, &n nar man
pratar i telefon. Detta stammer vél med vad Castleberry & Shepherd (1993) skriver om
vikten av det icke verbala spraket och hur det paverkar det aktiva lyssnandet.

De flesta virkeskopare ansag att det var svart att vara kortfattad i telefonen och bara boka
upp en traff, det blev latt att man pratade for lange med skogsagaren och om hen da
tackade nej till ett personligt mote hade virkeskdparen forlorat vardefull tid och en
potentiell kund. Ingen av virkesképarna hade problem att kontakta slakt och vanner och
ingen hade nagon kategori méanniskor som man kategoriskt undvek att kontakta. Detta
indikerar darmed att tre av de andra salhindren som Dudley & Goodson (2002) beskriver,
vanseparering, social osékerhet och familjeseparering inte heller verkar vara nagot problem
hos de studerade virkeskdparna.

5.2 Virkeskoparens och skogsagares syn pa rollen virkeskopare
5.2.1 Resultat, virkesképarens och skogsagares syn pa rollen virkeskopare

Virkeskoparna var val medvetna om den férandrings som skett med rollen som
virkeskopare. Flera av dem hénvisar i sina uttalanden under intervjun till citat eller
aktiviteter som de gjort under den séljutbildning de genomfdrde samtidigt som denna
studie pagick. En virkeskoparna beskriver rollen:

> Ja man har ju blivit en telefonforséljare.... nastan. Du ska ju ringa och du ska kéanna sa
mycket folk som mojligt. Telefonen ska helst ga hela tiden och du ska lara kanna folk hela
tiden.”

| besoksenkaten som virkeskoparna svarade pa i samband med intervjuerna fick de
foljande tva pastaenden som de skulle ta stallning till:

e I mitt arbete som virkeskopare identifierar jag mig som skoglig radgivare.”
e I mitt arbete som virkeskdpare identifierar jag mig som séljare av skogliga
tjanster”

Alla utom en person svarade “ganska mycket” pa bade rollen som skoglig radgivare och
rollen séljare av skogliga tjanster. En av virkeskdparna svarade att han identifierade sig
ganska mycket med rollen som radgivare men ganska lite med rollen som séljare och
forklarar att han hellre bygger langsiktiga relationer med kunderna.
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> Jag forsoker skapa relationer med folk, jag &ar en relationsbyggare. Jag tror det finns
jattemycket olika satt att kopa virke pa, men jag jobbar med relationer och langsiktighet
det &r min grej. Jag ar ingen affarsman egentligen, det ar min storsta akilleshal /.../ jag
forsoker ge bra rad och vara rak och tydlig, sta rak genom affaren. Det &r inget problem
att forlora en affar men daremot har jag problem att forlora ansiktet.”

En liknande fraga som virkeskoparna fick stalldes aven till skogsagarna; ”Om du tanker pa
virkeskoparen, vilken roll stammer bast in pa denne? ™ De svarsalternativ som fanns var
radgivare, kdpare, annat. Tretton skogséagare sag virkeskoparen som bade radgivare och
kopare och nedan foljer nagra belysande citat:

’Bade radgivare och kopare, men hade dollarn lyst i 6gat hade man agerat annorlunda™
” Medmanniska, radgivare, kopare™
’Bade och, han var duktig pa att forklara vad han tyckte och vad han tyckte var smartast.”

> Bade radgivare och kopare. De vill ha ett bra renommé. Men képer han ingenting har
han inte rad att vara radgivare. Konkurrensen gor att det galler vara smidig™

Av de intervjuade skogsédgarna tyckte tolv personer att rollen som képare stamde bast in pa
rollen som virkeskdpare. En skogségare forklarade sitt svar med:

” Kopare, jag har ju sjalv varit kopare sa jag vet ju hur det &r, det beror pa kunden om
man ar radgivare eller kopare”

En annan skogségare forklarade sitt svar med att:
’Kopare, jag kan en del sjalv om skog™

Resterande fem skogsdgare sag virkeskoparen enbart som radgivare. Det finns inga synliga
samband mellan nagra andra faktorer som skulle kunna paverka hur skogségarna ser pa
rollen som virkeskopare.

5.2.2 Analys, virkeskoparens och skogsagares syn pa rollen virkeskopare

Samtliga virkeskOpare kan sagas vara etablerade i sin roll som virkeskopare, eftersom de
arbetat sex ar eller mer. Detta utifran det som Larsson & Lénberg (2017) skriver att man
kan anse en virkeskopare som etablerad efter fem ar i rollen.

Virkeskoparna &r val medvetna om att rollen forandrats precis som Berg Rustas och
Persson (2017) skriver i sin studie. De studerade virkeskdparna haller aven med om att
rollen har blivit mer forséljarlik men anda identifierar sig majoriteten av virkeskoparna sig
ganska mycket med bada rollerna; radgivare och saljare. Precis som Berg Rustas och
Persson (2017), Palmér (2011) och Skovdal (2017) skriver har konkurrensen ¢kat och det
kravs mer aktivt uppsokande fran virkeskdparna. Eftersom virkeskoparna kan identifiera
sig med rollen som séljare torde de inte lida av séljhindret rollférnekelse. Dudley &
Goodson (2002) skriver att personer som lider av detta séljhinder skams Gver att vara
séljare, vilket inte framkom under samtalen med virkeskdparna. Skogsdgarna hade en mer
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spridd syn pa virkeskoparrollen. Tretton skogsagare ansag att virkeskoparen bade var
radgivare och kopare, fem sag virkeskdparen som enbart radgivare medan tolv skogséagare
sag virkeskoparen som enbart kdpare. Inga samband fanns med nagra andra variabler i
studien som skulle kunna forklara hur man ser pa virkeskdparens roll.

5.3 Uppfoljning av virkeskdparens arbete
5.3.1 Resultat, Uppféljning av virkeskdparens arbete

Sagverksbolaget foljer I16pande upp virkeskoparna pa ett flertal punkter. Som exempel
mater man hur stora volymer de kopt in under perioden, hur de haller sin planerade budget
och hur manga avverkningstrakter de avverkningsplanerat. Virkekoparna ar val inforstadda
i vilka mal de forvantas leva upp till och de flesta tyckte att uppfoljningen som sker &r bra
och att den kanns relevant. Dock kunde kopmalen, dar inkdpt volym mats, upplevas som
ett stressmoment. Om virkeskoparen har en period som &r jobbig och det gar tungt med
inkop kunde hen fokusera pa traktplanering av avverkningstrakter i stallet, eftersom det
ocksa ar ett av malen.

Darfor om du ligger i en svacka och kdper daligt/.../ da ar det jattelatt att fara ut och
snitsla och kanna att man &nda har gjort nagonting™

Aven om virkeskoparen gjort bra ifran sig i flera manader kan en tillfallig kopsvacka
medfdra en inre stress da virkeskoparen har en kénsla av att inte bidra till det malet. En
virkeskopare beskriver kanslan nar han inte natt malen sa har:

’det &r en obehagskansla att man underpresterar, nagon form av prestationsangest. Man
ska gora ratt for sig och det kdnns inte som man gor ratt for sig nar man inte presterar.”

Om en virkeskopare har problem att na sina mal upplever virkeskoparna att ledningen ar
bra pa att stotta och komma med rad hur virkeskoparen ska gora for att na sina mal. Som
exempel har foretaget anlitat ett callcenter som ringer upp och bokar in kundtréffar med
virkeskoparen, for att hjalpa till nar det gar trogt for hen. Flera virkeskOpare sager att man
kanner av att konkurrensen hardnat pa senare ar, da andra konkurrerande skogsbolag har
anstallt fler kbpare i samma omrade.

De flesta virkeskopare tyckte att de mal som foljdes upp av foretagsledningen var relevant
och bra, men en virkeskopare ansag att man kanske borde folja upp andra atgarder som
skapar goodwill och i slutdndan kan spara pengar och fa en néjd kund.

’Det som inte foljs upp ar ju sadant man gor som inte syns i rapporteringen; om man
grusar upp en dalig vag i forebyggande syfte sa syns ju inte det i uppfoljningen men kan
gora sa att man sparar bade pengar och goodwill i slutdndan”

5.3.2 Analys, uppfdljning av virkeskdparens arbete

Virkeskoparna ar val medvetna om vilka malsattningar som de bor leva upp till och i stort
ar de nojda med hur skogsholaget foljer upp virkeskoparnas maluppfoljning. En
virkeskdpare menade dock att man ibland borde méta mjuka véarden som exempelvis
goodwill. Maluppféljningen kopt volym kan upplevas stressande for virkeskdparna
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speciellt under en kopsvacka. Att virkeskoparen kan vélja att fokusera pa traktplanering av
avverkningstrakter i stéllet for att kbpa virke under en tuff period, kan indikera att det finns
skenhinder i form av malforvirring. Virkeskdéparen har energin som kravs for att lyckas
med forséljningen men hen har flera olika mal som inte ar tydligt prioriterade sinsemellan
precis som Dudley & Goodson (2002) beskriver i sin bok. Berg Rustas och Persson (2016)
skriver i sin studie att konkurrensen hardnat pa marknaden, vilket verifierades av
virkeskdparna, som aven upplevde en tuffare konkurrens i sina omraden.

5.4 Uppsokande verksamhet - Prospektering
5.4.1. Resultat, uppsokande verksamhet - prospektering

Studien visar att det ar svart att minnas hur en affar har inletts bade for skogsagarna och
virkeskdparna, som ibland var osakra pa vem som initierat affaren nar fragan stalldes. |
40% av de 30 studerade afférerna hade skogségaren och virkesképaren olika uppfattningar,
om vem som tog den forsta kontakten. I de fall dar uppgifterna 6verensstammer ar det
endast sex av 30 affarer som har skett genom upps6kande verksamhet, det vill saga dar
virkeskOparen varit den som tagit den inledande kontakten (Tabell 5).

Tabell 5. Vem som tog forsta kontakten enligt skogsédgaren och vem som tog férsta kontakten enligt virkeskdparen. Hur
svaren dverensstammer mellan skogsagaren och virkesképaren och vilka affarer som klassas som uppsékande
verksamhet.

Vem tog forsta kontakten? Antal affarer
Skogsdgare séger att det var skogsagaren 21
Skogségaren sager att det var virkeskoparen 6
Skogségaren &r oséker 3
Virkeskoparen séger att det var skogsagaren 11
Virkeskdparen séger att det var virkeskoparen 15
Virkeskoparen ar osaker 4
Skogségaren och virkeskoparen har samma asikt 18
Afféaren kan tolkas som uppsokande verksamhet 6

Av de affarer som skett genom uppsokande verksamhet har fyra initierats genom ett sa
kallat kringkdp. Ett kringkop ar nér virkeskodpare har ett tidigare kontrakt med en
skogsdgare och ser att en annan skogsédgare har en geografiskt narliggande fastighet, dar
det finns avverkningsbar skog, och av den anledningen soker virkeskdparen kontakt med
skogségaren. Utav de sex affarer som skett genom uppsdkande verksamhet har tre skett
under vintern (januari & februari) och resterande mellan april till oktober.

Samtliga virkeskOpare anser att de ar ganska bra pa att identifiera skogségare som har
behov av foretagets tjanster. For att identifiera kunder som &r i behov av foretagets tjanster
anvander virkeskdparna sig av olika metoder. Det kontaktndtverk man har byggt upp med
skogsdagare, vanner och bekanta, anses vara viktigt av samtliga virkeskdpare. Genom sitt
kontaktnatverk far man héra vad som hander i byarna och vilka som kan téankas vara
intresserade av att gora en avverkning. Rykten gar om att nagon skogsagare planerar att
kopa en ny traktor eller en annan som planerar ett generationsskifte, sadan information
nyttjas av virkeskoparna och utifran den informationen tar man senare kontakt med den
omtalade skogségaren.
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”” [ man fragar folk vad som hander i byarna och oftast kan man ju fa veta bakvagen pa
nagot vis att ’ja men jag tror att han har funderat pa att kopa en ny traktor.../ att vara
nyfiken oavsett vem du pratar med. Man kallpratar en stund och k&nner av laget och bést
som det ar fangar man upp nagot och da kan man ju kontakta.../

Kringkop ar ett valdigt vanligt satt att skapa kontakt med nya skogségare och som namnts
tidigare i rapporten uppstod fyra av de sex affarerna, som klassades som uppsokande
verksamhet, genom kringkdp. Om virkeskoparen gjort en affar med en skogsagare kollar
hen vilka som &ger de angransande fastigheterna och kontaktar dem. D4 har virkeskoparen
en bra ursakt att ringa eftersom foretaget har verksamhet i nérheten.

”” Det basta argumentet man har for att ta kontakt med nya kunder det ar ju att man har
avverkningar i narheten far da forsoker man ju prata med alla runt omkring... /

 ..I det ar ju darfor det &r sa enkelt om man forsoker ha nagon post i den byn sa att man
ska dit av nagon anledning. Da &r det mycket enklare att séaga “vi ska dit och hugga och
jag ser att du har bade gallring och slutavverkning™ och att alla vinner pa att om du gor
nagonting”

” Jag har varit pa nagon fastighet som jag kopt och planerat och sa ser jag att ragrannen
han har ju nagonting da maste jag ju kolla pa paddan det &r ju latt att soka dar. Jag satter
bara dit korset och da far jag ju upp fastighetsregistret dar och da ring jag den och séger
” du har ju en gallring dar”.../”

Generationsvaxling ar ett annat satt som kan generera affarer. Med generationsvaxling
menas att en fastighets 6verlats till en eller flera barn eller annan slakting. Redan nar
skogsagaren borjar fundera pa att Gverlata sin fastighet sa brukar det vara vanligt att hen
kontaktar en virkeskopare for att fa rad hur generationsvaxlingen ska ske. Ofta kravs det att
den nya dgaren gor avverkningar for att I6sa ut eventuella slaktingar.

Enligt virkeskoparna varierar det med arstiden hur latt det &r att gora affarer. Skogségarna
ar i regel mer aktiva sjalva under barmarkssasongen sa under den perioden rullar affarerna
pa ganska enkelt. Det borjar bli svarare nar man narmar sig vintern och det haller i sig fram
till varen. Under den perioden kravs det att man som virkeskopare ar mera aktiv i sin
uppsokande roll.

Vi skulle aldrig ha semester, inte nar alla andra har semester utan det ar ju bast under
hela barmarksperioden. Den har delen efter semestern néar folk har varit hemma och gatt
och pulat i skogen och funderat och hunnit sitta ner och diskutera, det innebar ju i regel att
det &r da flest hor av sig till dig /.../ da har du mycket augusti, september, oktober och sen
bromsar det in under december, januari, februari da har du tid for annat och ska du képa
virke da, da kravs det mycket mer egeninsats”

Under vintern eller andra perioder néar det gar trogt har virkesképarna lite olika strategier
for att gora affarer. En del gor utskick till skogsagare, for att pa sa satt inleda en kontakt,
och efter att utskicket har natt skogsagarna ringer man upp for att forséka boka en traff. Att
sitta och ga igenom fastighetsregistret dr ett annat satt att hitta potentiella kunder eller att
valja ut en by och helt enkelt ringa upp alla fastighetségare i den byn.
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”’/...da gjorde jag bara ett enkelt utskick hej /.../ jag ar intresserad av att traffa dig du har
ju en fastighet som heter.../. Och nar det hade gatt ut och det hade gatt ndgra dagar sa da
ringde jag ju for da har jag ju en ursékt, sag du det dar utskicket jag gjorde™

’man satter sig ner och laser fastighetsregistret pa en by till exempel och da ser du ju om
du k&nner igen namnen, kanner du inte igen namnen da ar det dags att ringa for da har du
haft lite kontakt/.../ eller sa valjer man bara ut ett omrade, nu ska jag ringa alla i den héar
byn,,

Det finns inget tydligt samband kring fastighetens storlek eller agarforhallande nar det
géller de sex affarerna som kommit till genom upps6kande verksamhet. Tre skogsagare
hade tidigare gjort affarer med andra skogsbolag &n Sagverksbolaget, medan tre av
skogsagarna gjorde sin forsta virkesaffar nagonsin.

Skogsagarna fick svara pa tre fragor kring uppsdkande verksamhet. Pa den forsta fragan
ar det var vanligt att virkeskopare kontaktar dig?”” svarade majoriteten, 18 personer, nej
det var inte vanligt. Fem personer angav att det fick utskick da och da. Tre personer
svarade att "’det hander™, en skogségare sa "’ganska vanligt” och en annan svarade ”* da de
ar i narheten”. Endast tva skogségare svarade “’ja” pa fragan. Den andra fragan hur ofta
kontaktar en virkeskopare dig personligen per ar?”” var en kontrollfraga pa den forsta
fragan. Har ar svaren liknande; majoriteten, 17 skogsagare svarade att det aldrig hande, nio
stycken svarade att de blev kontaktade hogst en gang per ar eller mindre. Endast fyra
stycken svarade att de blev kontaktade mer &n en gang per ar. Den sista fragan * skulle du
vilka att dem hdérde av sig oftare?”” kom till efter tio intervjuer och av den anledningen har
tio skogségare inte svarat pa fragan. Av de aterstaende 22 personerna som fick den fragan
svarade 16 nej. Skogsagarna som svarade nej menade att de sjalva ville ta kontakt nar de
hade behov av det och sag ingen anledning till att virkeskparna skulle hora av sig om inte
skogségaren hade ett behov av det.

’Nej, jag vill kontakta sjalv nar jag ska géra nagonting”™
’Nej utifran mitt perspektiv sa ar jag nojd med hur det ar. Jag vet vart folket finns™
’Nej stopp! Har inget behov”

En skogségare var lite tveksam till svaret pa fragan och endast tva skogsagare svarade att
man ville att virkeskdparna skulle héra av sig oftare.

”Ja, det skulle jag vilja, det hade varit trevligare an att jag ska jaga.”

" Ja, det ar val lampligt om nagot hander i narheten, eller om de har nagot att komma
med. Men inte utan anledning.”

De kunder (skogségare) som tidigare gjort affarer med skogsbolaget finns registrerade i
skogsbolagets interna datasystem och samtliga skogsagare finns registrerade i
fastighetsregistret, som &r indata till foretagets relativt enkla CRM system. Skogsbolagets
CRM dr relativt nytt och ar framtaget for att kunna skapa en battre planering for
kopverksamheten. Ingen av de intervjuade virkeskoparna anvander CRM:et i nagon storre
utstrackning. Samtliga patalade dock att de borde bdrja anvanda det snart for de hade blivit
informerade om fordelarna med det under den séljkurs de nyligen deltagit i. Orsaken till
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varfor man inte anvande det varierade. Nagra ansag att det var sa nytt att man inte hunnit
komma in i det &n och en virkeskopare ansag att han inte forstod hur det fungerade utan
ké&nde att han behéver mera utbildning innan han kunde boérja anvanda det. | dagsléget
anvande de flesta virkeskdpare Outlook for att paminna sig sjalv om viktiga saker som de
var tvungna att komma ihag och det ar dven dar de gor noteringar om vilka kunder de
kontaktar eller borde kontakta.

5.4.2 Analys, uppstkande verksamhet - prospektering

Studien visar att det ar svart for bade skogsagarna och virkeskdparna att minnas hur, och
av vem, en affar initierades, vilket gor det svart att dra nagra slutsatser av resultatet. Av de
affarer dar bade virkeskoparna och skogségarna hade samma uppfattning kan man tolka att
det inte &r den uppsokande verksamheten som genererar flest afférer utan flest afféarer
initieras genom att skogségaren inledningsvis kontaktar virkeskdparen. Av de studerade
affarerna skedde 20 procent genom uppsokande verksamhet vilket ar betydligt mer &n vad
Bergh (2006) kom fram till sin studie dar det var elva procent som skedde genom
uppsokande verksamhet. Av de affarer som skedde genom uppsokande verksamhet finns
det inget som styrker att det skulle vara mer uppsokande verksamhet under vinterhalvaret,
vilket virkeskdparna havdade under intervjun.

Skogségarna blir séllan kontaktade av virkeskdpare personligen men det hander oftare att
de far utskick fran olika virkeskopare. Majoriteten av de intervjuade skogsagarna ar ndjda
med de kontakter som sker i dag och vill inte bli kontaktade oftare.

Virkeskdparna som deltagit i studien anvénder inte det CRM system som
skogsavdelningen tagit fram i syfte att underlétta arbetet kring prospektering men samtliga
avser att borja anvanda det. Majoriteten av virkeskoparna anser sig vara bra pa att
identifiera skogsagare som har behov av foretagets tjénster. De strategierna man anvénder
for att identifiera skogsagare som har behov av foretagets tjanster skiljer sig at beroende pa
virkeskdpare och dven pa arstid. Sammantaget sa vill de flesta virkeskopare ha en
anledning till att kontakta en skogségare, det kan till exempel vara att man har en
avverkning i narheten av skogsagarens fastighet, sa kallat kringkop. Detta kan tyda pa att
man i stéllet for att anvénda sig av ett CRM som hjélpmedel som Andersson (2018)
beskriver, anvander sig av kringkop for att hitta potentiella kunder.

5.5 Aktivt lyssna och anpassa forsaljningen
5.5.1 Resultat, aktivt lyssna och anpassa forsaljningen

Tva av virkeskoparena skattade sig som mycket bra med avseende pa pastaende i
besoksenkaten: "’Min niva av skicklighet i att aktivt lyssna pa skogséagaren (hare eller
krokodil)™. Tre virkeskopare skattade sig som ganska bra pa att lyssna aktivt.
Virkeskoparna beskrev vikten av att ha formagan att kanna av skogsagaren asikter om sin
skog och hur personen ar som méanniska. Gar man for fort fram och inte lyssnar in
skogsagaren kanske man far affaren men det skapar en dalig relation vilket inte ar bra om
du vill bygga langsiktiga relationer

’da kan vi ju fara ut till skogen och titta tillsammans och da lar man ju kdnna personen i
fraga. Vad tycker han ar viktigt? och vad han har for asikt? Du lar dig vad de ar for
manniskotyp. Ar det pang pa rodbetan eller ar skogsagaren jatteforsiktigt. Det &r ju

28



jattebra med dem man inte kanner 6verhuvudtaget da hor du saljsignaler/.../ man har ju
som 6ronen s& har” (virkeskoparen visar med handerna hur han viker ut 6ronen)

”Vad den har manniskan behdver for hjalp/.../det ar ju det som ar grejen for att fa en
lyckad affar/.../och ska du ha upprepade affarer sa ska du ju ha en néjd kund och da maste
du veta vad kunden vill, tycker och tanker.”

Virkeskoparen fick bedoma sin formaga till adaptiv forsaljning utifran fem pastaenden och
svaren hur de beddmde sig sjalva varierade mellan virkeskdparna. For att tydliggora hur
respektive virkeskopare svarade har de fatt en benamning, virkeskopare ett kallas V1,
virkeskopare tva, V2 och sa vidare (Tabell 6).

Tabell 6. Virkeskoparnas individuella bedomning av sin egen formaga till adaptiv forséljning. V1 betyder virkeskopare
ett, V2 virkeskopare tva och sa vidare.

Na&r jag k&nner att Jag gillar att Jag &r valdigt Jag kan Jag forsoker
min experimentera flexibel i det enkelt forsta hur en
forsaljningsstrategi med olika sdljande anvanda en skogséagare
inte fungerar kan forsaljnings- tillvagagangssatt  mangd olika  skiljer sig
jag enkelt byta till metoder som jag séljstrategier  franen
ett annat anvander. annan.
tillvagagéngssatt.
Mycket bra - - - V2, V4, V5
Ganska bra V1 V4 V4 V3 V3
Varkenbra /5y V1, V3 V1, V3 V1L,V2,V4 Vi
eller daligt

Ganska daligt  V2,V5 V2,V5 V2,V5 V5
Mycket daligt - -

Svaren fran virkeskoparna pa dessa fem fragor ar ganska spridda och det ar svart att dra
nagra stora vaxlar utifran hur de svarat. Det gar dock se att virkeskdparna verkar forsta hur
skogsagare skiljer sig at eftersom de flesta svarat att de & mycket eller ganska bra pa detta.
Tva virkeskopare har skattat sig sjalva som ganska daliga pa forsaljningsstrategier men nar
det kommer till just att forsta hur skogsagarna skiljer sig at anser de sig mycket bra pa den
formagan. | djupintervjuerna framkom det en annan bild an i bescksenkaten. Har beskrev
virkeskoparna hur de anpassade sin forsaljningsstil gentemot vilken kund de motte, vilket
gor att resultatet i besdksenkaten och djupintervjuerna inte stimmer dverens.

De flesta skogsagarna upplevde att virkeskOparna var bra pa att lyssna pa skogsagaren och
att de fick bra kontakt, samt att virkeskdparen horde av sig och ldamnade besked. Endast tre
skogsagare var tveksamma till om virkeskGparen hade lyssnat pa dem. En av dessa var
besviken pa att han inte fatt nagon aterkoppling efter avverkningen och tyckte att det borde
hora till affaren att man fick lite muntlig feedback kring hur atgarden i hens skog har gatt.
Pa fragan om skogsagarna kunde ténka sig att gora flera affarer i framtiden med
Sagverksholaget svarade 29 stycken att de kunde gora det, de var samtliga néjda med
affaren i slutandan. Den enda skogsédgare som inte kunde ténka sig att gora nagra framtida
affarer med Sagverksbolaget var inte ndjd med hur arbete utforts pa hens fastighet.

5.5.2 Analys, aktivt lyssna och anpassa forsaljningen

Majoriteten av skogséagarna, 27 stycken, ansag att virkeskdparna lyssnade pa skogsagarna
och det stammer val 6verens med att virkeskOparna anser sig vara relativt duktiga pa aktivt
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lyssna samt att uppmarksamma hur skogséagarna skiljer sig at, och dessa tva faktorer
hanger starkt samman. Precis som Castleberry och Shepherd (1993) sager sa ar det inte
bara det verbala utan det icke verbala som &r viktigt att kunna lasa av, for att forsta
motparten.

Huruvida virkeskdparna ar duktiga pa att anpassa sin forsaljningsteknik var nagot svarare
att utlasa ur svaren i bestksenkaten, da det var en ganska stor spridning mellan hur
individerna svarade. Deras skattning i besdksenkaten stamde dock inte 6verens med vad de
sa i djupintervjuerna. Detta kan bero pa att virkeskoparna inte ser anpassningen gentemot
kunden som olika séljstrategier, trots att de beskriver att de gor denna anpassning beroende
pa vilken skogsagare de moter och hur situationen artar sig. Men som Johlke (2006)
skriver sa handlar adaptiv forsaljning om att lyssna in kundens énskemal och darmed finns
det ett starkt samband mellan att vara duktigt pa att aktivt lyssna pa kunden samtidigt som
man utifran samtalet anpassar sin forsaljningsteknik. Eftersom skogsagarna anser att
virkeskdparna ar duktiga pa att aktivt lyssna tyder detta pa att virkeskdparna aven ar
duktiga pa att anpassa sin forsaljningsteknik. Oberg (2016) skriver att det handlar om att
kvaliteten pa arbetet som utfors maste uppfylla kundens 6nskemal och i de studerade
affarerna var majoriteten av skogsagarna ndjda med resultatet vilket dven styrker
ovanstaende.

5.6 Hantera invandningar
5.6.1 Resultat, hantera invandningar

Alla virkeskopare ansdg sig ganska bra pa att effektivt svara pa skogsagarens fragor men
nar det kommer till formagan att ta itu med skogsagarens motstand avseende de tjanster
som foretaget erbjuder var det mer spridda asikter. Som exempel for att fortydliga detta
pastaende hade foljande anvénts: ’Du som virkeskopare anser att det ar en slutavverkning
som ar basta alternativet men skogsagaren vill blada skogen™. En person ansag sig vara
mycket bra pa det, tva virkeskdpare ansag sig vara ganska bra och tva varken bra eller
daliga. Pa den sista bedémningsfaktorn i bestksenkaten kring att hantera invandningar
skulle virkeskoparna bedoma sin formaga nér skogsagaren gjorde motstand mot behovet av
en tjanst. Har hade bedémningsfaktorn exemplifierats med ™ Du patalar ett gallringsbehov
men skogsagaren tycker inte det finns nagot behov™. Detta verkar vara en férmaga som
alla virkeskopare kanner sig bekvam med. En ansag sig vara mycket bra pa detta och fyra
sag sig som ganska bra.

Nér det galler att hantera invandningar menar virkeskdparna att den skogliga kompetensen
kommer till nytta. En skogsagare kan ha bestamt sig for en viss atgard som till exempel att
hen ska gallra en hundradrig granskog. Eftersom riskerna med ett sadant ingrepp &r ganska
stort med tanke pa den omstallning som traden ska klara av, maste virkeskoparen kunna
forklara vad som kan handa vid en sadan atgard. I vissa fall vill skogségaren anda ga sin
vag och hdr menar en virkeskopare att det bara ar att acceptera skogsdgarens vilja och
varna for riskerna med atgarden.

Majoriteten av skogsagarna, tjugosex stycken kande att de fick gehdr for sina invandningar
och fragor som de hade i samband med affaren.
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””Ja och de invéndningar han hade var helt befogade pa grund av min okunskap vi fick en
bra relation”

> Oja, kunden har ju alltid ratt, skratt”
”Ja han bade hade invandningar och lyssnade.”

Tva skogsagare ville inte svara pa fragan och tva var tveksamma om de hade fatt gehor
fran virkeskoparen. De tveksamma var inte ndjda med resultatet hur avverkningen hade
genomforts och inte heller med resultatet efter avverkningen.

’Nja, jag hade lite problem med markberedning och korskador. Fick atgarda det med
gravmaskin.”

’Nja mina 6nskemal om avverkningslag blev inte som jag ville. Inte klargjort vem som
skulle gbra jobbet innan de dok upp”

5.6.2 Analys, hantera invandningar

VirkeskOparna anser sig vara bra pa att hantera skogsagarnas fragor och invandningar och
hér kommer den skogliga kompetensen in i bilden. Har kan man séga att virkeskdparen blir
radgivare till skogsagaren och det styrks ocksa av skogsagarna dar majoriteten kande att de
fick gehor for sina fragor och att virkeskoparen hade invandningar mot skogségarens
onskemal om skatseln. Precis som Mattila och Roos (2014) skriver sa ar det viktigt att
virkeskoparen forstar och anpassar sig efter skogsagaren sa att man erbjuder de tjanster
som skogsagaren efterfragar. Johlke (2006) menar att erfarenhet har stark koppling till de
flesta sdljegenskaperna och eftersom dessa virkeskopare kan anses som erfarna har de med
tiden lart sig hur man hanterar olika invandningar fran skogsagarna. De skogségare som
inte holl med om att virkeskdparna hanterade deras invandningar bra, hanvisade detta till
att det blivit problem under arbetet pa deras fastigheter.

5.7 Forhandlingar
5.7.1 Resultat, forhandlingar

Forhandlingar ar starkt kopplat till pengar och tillsammans med den inkdpta volymen virke
ar det tva viktiga mal som virkeskoparen féljs upp pa manadsvis fran skogsholaget ledning.
En virkeskopare har en ”pase” med pengar som hen kan handla for varje ar och den satter
ocksa ramen for hur langt man kan stracka sig gentemot en kunds 6nskemal. Om
virkeskdparna betalar dyrt for en post bor den helst forsoka fa nasta affar till ett battre pris
for att klara sin budget.

Né&r det kommer till férhandlingar med skogsagarna fick virkeskdparna bedéma sin
formaga avseende foljande pastaende: ’Min niva av skicklighet i forhandlingar med
skogsagare.” En virkeskOpare ansag sig vara mycket bra pa forhandlingar, tva stycken
ansag sig vara ganska bra, en varken bra eller dalig och en bedémde sig som ganska dalig.
En virkeskopare beréattade att han upplevde det jobbigt med skogségare som aldrig slutade
forhandla trots att kontraktet redan var underskrivet.
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’Sen finns det ju de som aldrig slutar férhandla. Du skriver kontrakt och allt &r pa
plats/.../nar vi sen kommer dit och hugger da sager skogsagaren *’nog tanker jag att du
kan skara ner 10 kronor till pa avverkningskostnaden™.../ och sen nar markberedaren

kommer dit sdger skogsagaren: ’kan du inte bjuda pa markberedningen”.

Virkeskoparna beskriver en grupp av skogséagare som lite svarare att férhandla med och det
ar de som tar in anbud pa sin planerade avverkning. Dessa skogséagare har i regel kontakt
med flera bolag samtidigt och i denna grupp ar det svart att géra en affar som ar I6nsam for
foretaget och samtidigt aven svart att leva upp till de hoga krav pa sjalva utférandet som
dessa kunder i regel ocksa har.

Skogségarna fick fragan om de gjort nagra forhandlingar i den studerade affaren och
majoriteten, 19 personer svarade att de inte forsokt forhandla om nagot villkor eller annat
under affaren. Flera skogsagare menade att de hade for dalig kunskap om skogsaffarer men
aven om sjélva kunskapen att forhandla.

Nej jag ar dalig pa det. Far jag ett bud sa tar jag det annars blir det ingenting”
’Nej egentligen inte. Lyssnar man pa andra sa hade Sagverksbolaget ett bra pris.”
’Nej jag ar dalig pa forhandling, inte van att salja skog™

En skogségare hade forhandlat kring utforandet av plogningen och var lite upprord éver att
de inte kom Gverens om den delen:

’Nej, lite dispyter om plogningen. Jag ville inte betala plogning som jag hade kunnat
utfora sjalv. Dessutom korde de snéréjningen flera ganger.”

Nio skogségare sade sig ha gjort forhandlingar under affaren och majoriteten av dessa hade
forhandlat om priser och kostnader och nagra hade férhandlad om tjanster som
markberedning och plantering.

”Ja, mycket. Om priset och kostnader. Hade ett bra utgangslage nar jag hade pris fran
andra. Om tidpunkt, vem som skulle utféra entreprenad.”

5.7.2 Analys, forhandlingar

Hur skogsagare och virkeskopare ser pa forhandlingar ar lite svarare att sammanfatta da
det ar stora variationer i svaren fran bada grupperna. Priset verkar vara det som
skogsagarna i storst utstrdckning forhandlar om i en affér, om det sker en férhandling. Att
priset ar en viktig faktor styrks i flera andra studier av Du Rietz & Ekman (2005),
Gustavsson (2011), Gynnerstedt (2017) samt Waern & Wikberg (2013).

VirkekOparna ar éverens om att anbudsforhandlingar ar svara att tjana pengar pa och att det
aven ar svarare att fa kunden néjd i en sadana affarer. Har kan de handla om att
virkeskdparna inte upplever att affaren gagnar bada parterna, precis som Fisher et al.
(1996) beskriver som en viktig faktor vid forhandlingar. Anbudsaffaren gagnar framst
kunden eftersom hen far det den efterstravar medan det for virkeskdparen kraver en storre
arbetsinsats dn vad genomsnittskunden kraver. Samtidigt som det krévs att virkeskparen
spenderar en storre andel av sin budget pa en enskild kund, vilket kommer paverka
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framtida affarer som maste vara lagre &n genomsnittet for att virkeskoparen skall klara av
att halla sin planerade budget. Stéller dessutom skogsagaren stora krav pa utférandet
kanske inte virkeskdparen anser att affaren ar sarskilt effektiv vilket ocksa ar en faktor som
Fisher et al. (1996) lyfter fram som en viktig faktor vid férhandlingar.

5.8 Komma till avslut

5.8.1 Resultat, komma till avslut

Nar virkeskdparna bedomde sina formagor kring att komma till avslut fick de bedéma sig
sjalv utifran tva faktorer. Den forsta 16d: ”’Min 6vergripande férmaga att effektivt avsluta
affaren” och dar ansdg tva av virkeskoparna att de var ganska bra medan tre svarade att de
var varken bra eller daliga™. En virkeskdpare menade att det kan ta lang tid innan vissa
skogségare skriver pa kontraktet och att det kravs talamod vilket han inte ansag sig ha.

> Att du sitter inne hos en markagare en hel dag for att till slut ha n6tt ut dem. Det ar jag
helt vardel6s pal!”

Samtidigt vill inte virkeskoparen pressa pa for hart sa att skogsagaren inte kanner sig
komfortabel med att hen har skrivit pa kontraktet.

Den andra bedémningsfaktorn 16d; ’Min férmaga att gora flera avslutningsforsok™ hade
ett ganska varierat resultat bland virkeskoparna. Tva av dem ansag sig vara ganska bra, tva
varken bra eller dalig och en ansag sig vara ganska dalig pa att gora flera
avslutningsforsok. En virkeskdpare poangterar vikten av att vara lyhord pa skogségaren i
samband med avslutet och menar att de som har den formagan dven ar duktiga pa komma
till avslut och far ocksa kopa mycket.

Ar det klart for att skriva maste man vara lyhérd, man maste hora vad folk sager. Ar de
orolig for nagot maste man trygga den oron. Det som ar duktiga pa detta ar ju de som ar
riktigt duktig pa att kopa™

Majoriteten av skogsagarna hade inga negativa asikter kring sjalva kontraktsskrivningen.
Den ansags enkel och okomplicerad.

’Det var liksom inga konstigheter, jag forstod allt. Inga dolda grejer som jag inte forstatt.
Jag tycker det var en 6ppen och bra! Positivt!”

’Skriva under ett papper &r inga storre problem, var inte sa insatt och han pratade om
varfor han gjorde saker.”

En skogségare var inte negativt installd till kontraktsskrivningen men poangterade att hen
inte forstod vad hen skrivit under pa. Har var det fortroende for virkeskparen som gjorde
att skogségaren i slutandan kande sig ndjd med kontraktsskrivningen.

””...pa det kontraktet star det olika saker som man inte forstar sig pa. Bjork B, C. Det ar ju
standard de verkar ha koll pa allt.”
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Tva av skogségare var daremot mindre néjda med den delen av affaren, med de hade olika
anledningar till missnéjet. En tyckte att det man avtalat inte stdamde 6verens med utfallet
senare, och var darfor missnojd. Den andra ansag att kontraktsskrivningen kandes oserios
nar virkeskoparen anvande omodern teknik i form av kontrakt pa karbonpapper som skrevs
for hand.

’Om man ska salja en stor affar runt miljonen sa kanns kontraktet oseriés. Kladdigt
papper, mycket oklar. Sjalva skrivandet var diffust, kontraktet kdndes gammaldags, det var
handskrivet och gar knappt att lasa i efterhand.”

5.8.2 Analys, komma till avslut

Virkeskoparna hade lite spridda asikter om dina formagor nar det gallde att komma till
avslut men poangterade att det ar viktigt att lyssna in skogsagaren och inte pusha for hart i
avslutsprocessen. De som &r duktiga pa att gora flera avslutningsforsok ar de som far gora
mycket affarer, enligt virkeskoparna, vilket ocksa Johlke (2006) poangterar som en viktig
faktor. Majoriteten av skogségare tyckte kontraktsskrivningen var bra men en tyckte det
var svart att forsta vad hen skrivit under pa. Tva skogsagare var mindre nojda och dels var
orsaken sjalva kontraktformatet och dels att skogsagaren ansag att virkeskoparen lovat en
sak men in holl den. Har kan virkeskoparen ha misslyckats med vad Fisher et al. (1996)
anser viktigt med genomgang av kontraktet, att minska risken for missforstand, vilket
formodligen var orsaken till missnojet.
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6 Diskussion
6.1 Material och metod

Inga tidigare studier &r gjorda hos Sagverksbolaget pa hur stor andel av virkesaffarerna
som skett genom uppsOkande verksamhet men daremot havdar andra fOrfattare att det ar av
stor vikt och nagot som bor utvecklas hos séljare/virkeskdpare (Dudley & Goodson, 2002;
Oberg, 2016). Hur virkeskoparna bedémer sina siljegenskaper har heller inte studerats
tidigare i nagon publicerad studie. Av dessa anledningar &r den uppsokande verksamheten
och virkeskdparnas saljegenskaper ett &mne som kan anses outforskat. Med avseende pa
bristen av tidigare studier i &mnena valdes studien att i huvudsak fokusera pa en kvalitativ
metod men med stdd av en kvantitativ besoksenkét (Bryman & Bell, 2017).

Eftersom studien ar utford genom kvalitativa intervjuer ar reliabiliteten i studien svar att
havda. For att uppna ett tillforlitligt resultat fran intervjustudierna undveks ledande fragor
(Trost, 2010). Lantz (2013) Skriver att det viktigaste ndr man anvander kvalitativa metoder
ar att utfora och analysera dem noggrant samt att man bor vara kritisk ndr man granskar
sina slutsatser. Genom att i studien jamfora de kvalitativa intervjuerna som utférdes med
virkeskOpare och skogsdgare, om hur virkesaffarerna initierats, har resultatet kunnat
verifieras genom att respondenternas svar har matchats mot varandra. Har inte bada svarat
samma har resultatet inte ansetts validerat och ddrmed inte tolkats som upps6kande
verksamhet. Om bade virkeskopare och skogsagare har haft samma asikt om hur affaren
initierats sa har resultatet tolkats som trovardigt. Att forlita sig pa respondenternas minne
har varit svart da de i flera fall har varit osakra pa om de minns ratt och detta innebar en
svaghet for studien. Virkeskoparnas syn pa sin roll har i forsta hand byggts pa kvalitativa
intervjuer som starkts genom att virkeskdparna fick fylla i en kvantitativ besoksenkat
(Bryman & Bell, 2017).

N&r man genomfor kvalitativa intervjuer ar de etiska aspekterna valdigt viktiga att vaga in
(Trost, 2010). Alla personer som har deltagit i studien har gjorde det av egen fri vilja och
deras medverkan har garanterats absolut anonymitet. Infor intervjuerna forklarades syftet
med studien och de fick &ven information om hur resultatet skulle presenteras och i vilka
forum. I resultatdelen finns en del citat fran respondenterna. For att rapporten ska vara
etiskt korrekt och texten lattare att lasa har dessa citat skrivits om fran talsprak till
skrivsprak (Trost, 2010).

I och med den nya dataférordningen GDPR kréavdes det ett medgivande fran samtliga som
skulle intervjuas, innan intervjuerna kunde utforas. Detta krav pa underskrivet medgivande
var inget som var ett problem for virkeskdparna men daremot var det nagra skogsagare
som inte ville skriva under medgivande, trots att de informerades om syftet med
medgivande. Detta har medfort att vissa skogsdgare har tackat nej till att delta i studien.
Om inte detta medgivande varit ett krav hade fler skogséagare deltagit i studie och det hade
gett en storre svarsfrekvens. En annan faktor som kan ha paverkat svarsfrekvensen ar att
forfattaren ringde upp de som inte skickade in medgivandeblanketten och fragade om de
ville delta. Detta samtal kan ha medfort att skogsdgarna kande sig tvingade att delta i
studien. Svarsfrekvensen bland skogsdgarna blev 57% vilket enligt Christensen (2010) ar
ganska normalt for brevutskick men for telefonintervjuer ganska daligt da det brukar ligga
mellan 70-80%. Eftersom denna studie kravde ett svar pa ett brevutskick pa grund av
medgivandet sa kan man darfor saga att studiens svarsfrekvens kan anses normal i
jamforelse med andra studier (ibid). Det var relativt stor variation i svarsfrekvens fran

35



skogségarna om man tittar pa respektive virkeskopare. Virkeskopare fyra och fem hade en
svarsfrekvens pa 75% medan de andra tre virkeskdparna hade en svarsfrekvens mellan 40—
50%. Den enda faktorn som skiljer virkesképarna med hog svarsandel fran de andra tre &r
att dessa tva har langst erfarenhet som virkeskopare. Hur detta samband kan paverka
svarsfrekvensen framgar inte i denna studie, eftersom det var den forsta affaren som
skedde mellan skogsagaren och virkeskoparen, kan inte den egenskapen paverka resultatet.

Urvalet av skogsagare har inte varit lika i antal for varje virkeskopare, vilket var en
malsattning inledningsvis. Detta berodde pa att en av de utvalda virkeskopare hade farre
affarer som uppfyllde det kriterier som faststélldes inledningsvis; att det skulle vara deras
forsta affar med skogsbolaget, att den skulle vara avraknad och inte mer an tre ar gammal.
Att urvalet blev ojamnt kan paverka studiens validitet och det hade varit battre om alla
virkeskopare hade haft en likadan startposition.

Den studerade gruppen é&r liten och de virkeskdpare som deltagit i studie representerar
cirka 20 procent av skogsbolagets samtliga virkeskopare, vilket gor det svart att dra
generella slutsatser for hela skogsbolagets verksamhet eller rollen i stort inom branschen.
Resultatet skall ses gélla en grupp virkeskdpare hos sagverksbolaget. Daremot kan
resultatet ligga till grund for framtida studier inom &mnet.

Eftersom virkeskoparna ar medvetna om den férandring som deras roll genomgar och att
de nyligen genomgatt en utbildning inom séljteknik, kan detta paverkat deras svar under
den kvalitativa djupintervjun. Virkeskdparna kan ha svarat vad de tror att intervjupersonen
onskar fa svar pa och inte vad de egentligen har for asikter i fragan.

6.2 Resultat

Syftet med studien som utforts har varit att kartldgga den uppsokande verksamheten och om
det &r de kontakterna som renderar flest affarer samt underséka hur virkeskdparna och
skogsagarna ser pa virkeskoparna ur ett antal egenskaper, som anses viktiga for en saljare.
Under denna rubrik presenteras en diskussion och sammanfattning kring resultatet utifran de
fragestallningar som studien omfattar;

1. Har den uppsokande verksamheten betydelse for sagverksbolagets virkesanskaffning?
2. Hur bedomer skogsagaren virkeskoparens séljegenskaper?
3. Hur upplever och bedomer virkeskoparen sin roll utifran ett saljarperspektiv?

Den uppstkande verksamheten genererar inte mest virke, eller flest affarer, men den
motsvarar cirka 20 procent av virkeskopen i denna studie, vilken dnda kan anses ha en
betydelse for sdgverksbolagets virkesanskaffning. Om dessa 20 procenten skulle forsvinna
sa paverkar det helt klart virkesanskaffningen negativt vilket visar pa att den uppsokande
verksamheten har betydelse for virkesanskaffningen. Flera andra forfattare sager ocksa att
den uppsokande verksamheten kan generera mer affarer (Oberg, 2016; Skogschef, 2018,
pers. kom; Dudley & Goodson, 2012). Bergh (2006) skriver att en offensivare
marknadsforing av kdpverksamheten, bland annat genom att 6ka andelen uppsdkande
verksamhet, kan generera mer afférer. | en fallstudie om virkeskdparnas arbetssétt,
installning och strategi ansag delar av ledningen att for att na framgang ar den uppsokande
verksamheten en viktig faktor (Oberg, 2016). Samtidigt som virkeskdparna ska varda sina
befintliga kunder ska de dven hitta nya kunder vilket &r en viktig faktor for att 6verleva i
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branschen (ibid). Den uppstkande verksamheten kan ocksa fa en storre betydelse i
framtiden om Sagverksbolaget véljer att minska det rotstaende lagret och anpassa inkdpen
mer mot vad sagverket behover. Da kan det vara viktigt att veta vilka skogsmarker som har
de egenskaper som Sagverksholaget efterfragar och aktivt soka upp agarna till just de
markerna.

En orsak till att man inte har storre andel uppsokande verksamhet hos Sagverksholaget,
kan vara att virkeskOparna redan anser att de nar sitt personliga mal for inkopt
virkesvolym, utan att de behover ta kontakt med nya kunder. Har de dessutom en
fulltecknad kalender prioriteras kanske inte det uppsokande arbetet pa grund av tidsbrist.
Nu framgar det inte av denna studie huruvida de enskilda virkeskoparna vid tidpunkterna
for de studerade affarerna nade sin kopmal eller inte. Om det skulle vara sa slumpartat att
majoriteten av de studerade affarerna utforts under en period dar virkeskopana hade natt
sina mal, kan det paverka resultatet pa sa satt att mindre antal uppsokande affarer skedde
under den har perioden. Motsatsen kan ocksa vara en méjlighet, att virkeskdparna inte natt
sina mal och darfor okat sin andel uppsokande verksamhet under perioden som de
studerade affarerna skedde.

Sagverksholaget utvecklade ett CRM systemet som ett verktyg till en 6kade uppsékande
verksamhet. Virkeskdparna anvander dock inte det CRM system som foretaget har tagit
fram for att underlatta arbetet med kundkontakterna och det kan enligt Kale (2004) leda till
att man gar miste om de kundrelationer som skapar en kalla till langsiktiga
konkurrensfordelar (ibid). Det finns ett stort utbud pa marknaden av I1T-baserade CRM
system och alla féretag anvéander sig naturligtvis inte av samma system (Shahedi & Barsk,
2013). Nivan pa CRM-systemet varierar ocksa mellan foretag, vissa anvander det enbart
for att forenkla prospektering av nya kunder medan andra vill forbéttra relationen till
befintliga kunder (ibid). I en studie gjord av Kale (2004) beskrivs sju stycken dodssynder
som anges vara orsaker till misslyckade CRM implementeringar.

1. Foretaget har en teknologisk syn pa begreppet och glommer bort vart fokus ska ligga, pa
kunderna.

2. Foretaget saknar kundfokus.

3. Foretaget forstar inte vardet av langvariga kundrelation.

4. Foretagsledningen brister i support vilket kan leda till ett misslyckande.

5. Foretaget underskattar forandringsarbetet

6. Foretaget saknar flexibla processer.

7. Foretaget underskattar insamlingen av data samt hur informationen integreras i
foretaget.

For att CRM ska pa en positiv effekt menar Kale (2004) att foretaget inte far underskatta
arbetet med insamlingen av data och systemet maste hela tiden uppdateras och analyseras.
Kale (2004) séger ocksa att en langvarig relation manga ganger ar lonsammare an en
kortvarig och fOrfattaren menar att det ar viktigt att ta hansyn till att cirka 20 % av alla
kunder star for cirka 80 % av vinsten. Har handlar det om kundvard vilket kan forbéattras
om man anvander ett system for att halla koll pa vad man lovat kunderna. Orsaken till att
Virkeskoparna pa sagverksbolaget inte anvander CRM systemet kan bero pa att foretaget
valt att skapa ett eget CRM system som inte h&nger ihop med 6vriga system som
virkeskdparna anvénder sig av, utan det CRM som &r infort &r ytterligare ett system som
ska uppdateras av virkeskoparen. Dessutom har virkeskoparna dalig kunskap i hur det
CRM system som foretaget erbjuder fungerar, vilket tyder pa for dalig support fran
foretaget. Det fanns nagra skogséagare som 6nskade béttre aterkoppling fran virkeskdparen
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efter den planerade atgarden. Denna aterkoppling skulle vara lattare att komma ihdg om
virkeskdparna anvande sig av ett CRM system som paminner om aterkoppling. I dagslaget
anvander de flesta sig av Outlook for att paminna sig sjalva om viktiga saker, men denna
information forsvinner om virkeskoparen byter foretag. Hade virkeskdparen anvant ett
CRM hade informationen funnits kvar dven om virkeskoparen byter arbetsplats.

Virkeskoparna séger att de identifierar sig lika mycket med rollen som saljare som rollen
som radgivare, vilket kan hanga ihop med att de ar val medvetna om att rollen forandrats
och att de forvantas agera som séljare utifran de utbildningar virkeskoparna nyligen
genomgatt. Att skogsagare hade en mera spridd syn pa rollen som virkeskopare verkar inte
ha nagot samband med nagon annan variabel som studerats. Det skulle annars vara latt att
tanka att en skogsagare med mycket kunskaper om sin skog enbart ser virkesképaren som
kopare eftersom man inte &r i behov av ndgon radgivning och det omvéanda med en
skogsagare utan kunskaper om skogen. Men i de studerade affarerna finns det ingen
koppling mellan skoglig kunskap och hur man véarderar rollen som virkeskdpare.

De arbetsuppgifter som en virkeskopare utfor dr ganska varierande och Oberg (2016)
skriver att med manga olika malsattningar och en stor variation i arbetsuppgifterna kan det
bli svarare for virkeskoparna att fokusera pa ett mal. En virkeskopare beskriver att hen
upplever kopmalen stressande ibland, speciellt nar hen inte nar sitt personliga kopmal. Da
valjer hen att utféra andra arbetsuppgifter som ocksa anses viktiga for att arbetet ska
fungera bra. Detta indikerar att det kan finnas ett skenhinder bland virkeskdparna som
Dudley & Goodson (2002) kallar fér malférvirring. Malforvirring innebér att
virkeskdparna har mojlighet att valja vilket mal hen ska fokusera pa, vilket kan paverka
prospekteringen negativt. Prospekteringen paverkas mycket av de skenhinder och
séljhinder som Dudley & Goodson (2002) beskriver i sin bok. I den har studien finns det
inga tydliga indikationer pa att virkeskoparna lider av nagot salhinder som skulle hindra
virkeskoparna till att utfora mer uppsokande verksamhet. Oberg (2016) gjorde ett SPQ*-
Gold test pa virkeskopare i sin studie och dar visade det sig att motivationen var hag till
prospektering. Det ar svart att i denna studie helt utesluta om det finns nagra sken- eller
saljhinder, utan for att ga djupare in i denna fraga bor man utfora ett SPQ*-Gold test pa
samtliga kopare inom organisationen for att sakerstélla att det inte finns nagra sken- eller
séljhinder.

Samtliga virkeskopare i studien kan anses som erfarna och Johlke (2006) visade i sin studie
att erfarenhet ar signifikant med samtliga séaljegenskaper som studerats i denna studie;
aktivt lyssna, adaptiv forséljning, hantera invandningar, komma till avslut, forhandlingar
och prospektering. Flera av dessa egenskaper gar in i varandra ganska mycket och nyckeln
till manga av dessa egenskaper &r just formagan att lyssna pa kunden, vilket &r en egenskap
som virkeskOparna anser sig duktiga pa. De tva egenskaper som enligt Johlke (2006) ar
signifikanta med prestationen ar formagan till avslut och formagan att anpassa
forsaljningen, vilket aven styrks av det virkeskOparna sager, att de som &r duktiga pa detta
ocksa har hog prestation. Utifran att intervjuerna och besoksenkaten inte stamde Gverens
pa fragan kring att anpassa forsaljningen tyder det pa att virkeskoparna omedvetet anpassar
sin forséljningsstrategi utan att de tanker i de termerna. Eftersom virkesképarna anser att
de &r duktiga pa att lyssna av och uppmérksamma hur skogsdgarna skiljer sig at, besitter de
en viktig egenskap nar det kommer till att anpassa forséljningen (Johlke 2006).
Skogségarna anser aven att virkeskoparna ar duktiga pa att lyssna pa deras asikter vilket
skapar en god forutsattning for att skapa langsiktiga relationer (Johlke, 2006; Oberg,

38



2016). Att vara duktig pa att aktivt lyssna och kanna in skogsagaren ar en viktig egenskap
och aterkommer i flera av de andra egenskaper som Johlke (2006) presenterar i sin studie.

VirkeskOparna anser att de &r bra pa att hantera de invandningar som skogségarna har. Att
detta &r starkt kopplat till de skogliga kunskaperna kan vara en bidragande orsak till att
virkeskdparna kanner sig duktiga pa detta, da samtliga av de intervjuade virkeskoparna ar
skogligt utbildade. Precis som Johlke (2006) skriver &r erfarenhet en sak som paverkar
formagan att hantera invandningar och kunskap kan liknas med erfarenhet. Infor den forsta
kontakten med en skogsdgare vill virkeskOparna gérna ha en anledning till att kontakta hen,
och en vanlig orsak till att man tar kontakt ar att man har nagot annat arbete i narheten av
den skogsagare man kontaktar. I och med det har man nagot att erbjuda skogsagaren som
exempelvis chansen till att dela flyttkostnaderna for maskinerna. Detta kan vara en viktig
sak for virkeskOparen att ta med sig till kontraktsskrivningen, da virkeskoparen kan
komma med ett erbjudande som bidrar till att skogsagaren i slutandan valjer att skriva pa
avtalet (Fisher et al. 1996).

Det var stora variationer kring svaren pa fragan kring forhandlingar i de studerade
affarerna. Att virkeskdparna har svart att bedéma sin egen férmaga kring forhandlingar kan
hdra samman med att det knappt &r en tredjedel av skogségarna som forhandlar kring
affaren. Det virkeskdparen oftast forhandlar kring &r priset och hér har virkeskdparen
tydliga ramar for vad man kan erbjuda, sa rorelsefriheten blir mindre och man kanske inte
upplever det som att man forhandlar fritt (jmf. Larsson & Lénberg 2017). Att skogségarna
inte anser sig forhandla i sa stor utstrackning kan bero pa att virkeskoparna ar duktiga pa
att lasa av skogsagarnas varderingar och behov sa att skogsagaren inte anser sig behdva
forhandla eftersom virkeskoparen har erbjudit det skogségaren vill ha (Fischer er al. 1996).
Sedan anser sig skogsagaren ha for daliga kunskaper for att forhandla vilket ocksa &r en
bidragande orsak till att de inte forsoker forhandla i stérre utstréackning.

Aven nar det galler att komma till avslut &r det viktigt att lyssna in skogsagaren och inte
trycka pa for hart i avslutsprocessen. Johlke (2006) visar i sin studie att just avslutet &r en
av tva formagor som ar signifikanta med hog saljprestation. Detta stammer in pa det
virkeskoparna sa om att de som &r duktiga pa gora flera avslutningsforsok far gora mycket
affarer. Skogséagarna hade en bra upplevelse kring kontraktsskrivningen och dven hér kan
man koppla det till att virkeskOparen varit duktig pa att lasa av skogségaren sa att denne
kanner sig trygg med att skriva under avtalet.

6.3 Forslag pa framtida studier och forskning

Det skulle vara intressant att studera en grupp virkeskopare som inte nyligen genomgatt en
séljutbildning, for att se om de har samma uppfattning som de studerade virkeskdparna om
rollen som virkeskopare. Under pagaende studie har det varit svart att hitta litteratur kring

den forandring som alla pastar att virkeskoparrollen genomgar just nu. En studie kring hur
rollen har férandrats éver tid skulle ocksa vara intressant att lasa.

6.4 Slutsatser

- Av de 30 studerade affarerna skedde endast sex stycken, dvs 20 procent genom
upps6kande verksamhet.
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- Skogségarna blir inte kontaktade sérskilt ofta och ar ndjda med det. De vill inte ha en
okad frekvens av kontakt fran virkeskoparna.

- Virkeskoparna som deltagit i studien anvénder inte det CRM system som
skogsavdelningen tagit fram i syfte att underlatta arbetet kring prospektering men
samtliga avser att borja anvénda det.

- Virkeskoparna ar medvetna om att rollen som virkeskopare fordndras och blir allt mer
forséljarlik.

- Majoriteten av de studerade virkeskoparna identifierar sig ganska mycket med bade
rollen som radgivare och séljare. Om virkeskoparna far valja sa foredrar de rollen som
radgivare framfor rollen som saljare. Skogséagarna har en mera spridd syn pa
virkeskdparrollen. Tretton skogségare ansag att virkeskoparen bade var radgivare och
kopare, fem skogséagare sag virkeskoparen enbart som radgivare medan tolv skogsagare
sag virkeskoparen som enbart kdpare.

- Virkeskoparna ar val medvetna om vilka malsattningar som de bor leva upp till och i stort
ar de nojda med hur foretaget foljer upp virkeskoparnas mal. Méatning av mjuka vérden
som exempelvis goodwill var nagot som virkesképarna saknade i maluppfoljningen. Malet
kopt volym kan upplevas stressande for virkeskdparna speciellt under en kpsvacka. Att
virkeskdparen kan vélja att fokusera pa traktplanering av avverkningstrakter i stallet for att
kdpa virke under en tuff period, kan indikera att det finns skenhinder i form av
malforvirring. Virkeskoparen har energin som kravs for att lyckas med forsaljningen men
hen har flera olika mal som inte &r tydligt prioriterade sinsemellan.

- Studien visar inga tecken pa saljhinder

- Majoriteten av virkeskoparna anser sig vara bra pa att identifiera skogsagare som har
behov av foretagets tjanster. Sammantaget sa vill de flesta virkeskdpare ha en anledning
till att kontakta en skogsédgare, det kan till exempel vara att man har en avverkning i
narheten av skogségarens fastighet, sa kallat kringkdp och i fyra av de sex affarerna som
skedde genom uppsokande verksamhet var det kringkop som lag bakom

- Virkeskdparna och skogsédgarna var relativt eniga nar det kommer till beddmning av

virkeskoparnas formagor som Johlke (2006) beskriver som viktiga formagor hos en
séljare (Tabell 7).
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Tabell 7. Slutsats kring hur virkeskopare bedomer sina saljférmagor och hur skogsagarna bedomer
virkeskoparnas saljiformagor. Glad gubbe illustrerar att virkeskdparen enligt studien besitter formagan. Neutral
gubbe illustrerar en mera tveksamhet till virkeskoparens formaga.

Virkeskopare Skogsagare
Aktivt lyssna © ©
Adaptiv forsaljning N/A
Hantera invandningar © ©
Férhandlingar
Komma till avslut ©

6.4.1. Rekommendationer

For att fa en tydligare bild av vilka egenskaper som virkeskoparna bor utveckla kan ett
SPQ* Gold test vara ett bra verktyg for att analysera om virkeskoparna lider av nagra sken-
eller séljhinder. Resultatet kan senare anvandas till individuella utvecklingsplaner for
virkeskoparna for att 6ka andelen uppsokande verksamhet.

Det ar viktigt att virkeskdparna borjar anvanda CRM system. Dock &r det tveksamt om det
CRM system som erbjuds i dag ska foras in i dess nuvarande skepnad. Det vore nog béttre
om foretaget satsar pa ett CRM system som gar integrera med Gvriga system sa att det inte
skapar mer administration for virkeskdparna, utan underlattar deras arbete med
kundkontakter.
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Bilaga 1, Intervjuguide Virkeskopare

Del 1.

© oo NN R

[EEN
o

11.
12.

13.

14

18.

19.
20.

21.
22.

Del 2.

Inledande frageunderlag till virkeskopare

Vilket ar ar du fodd?

Ar du kvinna eller man?

Vilken utbildning har du?

Hur lange har Du arbetat pa sagverksbolaget?

Hur manga ar har Du jobbat som virkeskopare pa Sagverksbolaget?

Har Du tidigare erfarenhet av liknande arbete inom andra organisationer?
Hur identifierar Du befintliga kunder som du kontaktar?

Hur identifierar du nya potentiella kunder som du kontaktar?

Hur tar du vanligast den forsta kontakten med en skogségare (media) och hur
inleder Du den kontakten?

. Skiljer det sig hur du tar kontakten beroende pa om det &r en tidigare kund eller en

ny kund?

Hur foljer Du upp den forsta kontakten?

Har Du ett kontaktregister dar du haller ordning pa vilka du kontaktat och vad ni
sa?

Kan jag fa se hur det ser ut?

. Anvénder du det dagligen?
15.
16.
17.

Kénner Du dig bekvdm med att ringa upp skogségaren i ett forsta skede?

Finns det nagon grupp av skogséagare som kanns jobbigare att kontakta &n andra?
Pa vilket satt/genom vilket media foredrar du ta den forsta kontakten med
skogséagaren?

Pa vilket sétt foljer Sagverksbolaget upp den virkeskopande verksamheten och hur
tycker du det borde féljas upp?

Har du nagon utbildning i forséljningsteknik? Beskriv omfattning.

Nu kommer ett antal faktorer dar jag vill att Du ska bedéma dina formagor utifran
ett antal kriterier. (se separat besoksenkat)

Ar det nagot 6vrigt Du vill tillagga?

Far jag kontakta Dig om jag behover fortydliga nagon fraga/svar?

Frageunderlag till virkeskopare inom Sagverksbolaget angaende

specifika affarer.

PobdE

Hur kom Du i kontakt med denna skogsagare i det forsta skedet?

Via vilket media (mail, telefon, personligt méte, etc.) skedde den forsta kontakten?
Hur f6ljde du upp den forsta kontakten?
Pa vilket satt initierades denna affar?

Tusen tack for att Du tog Dig tid att medverka i min studie!
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Bilaga 2, Besoksenkat Virkeskopare

Besdksenkit. Bedom dina formagor 1 varje kriterium:

1 r 1 Mycket Gansba Varken Ganska Dlycket
A) Identifiera nya potentiella kunder b o braller  dlie e
daligt
Min formaga att identifiera skogsigare som har behov av foretagets tjanster. I:I D [] [] D
Min dvergripande forméga att identifiera potentiella skogsigare/kunder I:‘ [:] [:] [] [:]
vt Miyekat Ganska  Varken Gamska Myckst
B) Aktivt lyssnande i - meeller diligt  dibgt
dilist
Min niva av skicklighet i att aktivt lyzsna pa skogsigaren. I:‘ D D [] D

(Exempel fran kursen; hare eller krokodil)

Myckst Ganska Varken Gamska Myckst

C) Hantering av fragor (invandningar) o - =

il
B
|8
Lo

dalist
Min Svergripande formfga att effektivt svara pd skogsigarens frigor. |:| [:] [:] [:]
Min formaga att ta itu med skogsigarens motstind avseende de tjinster jag
erbjuder (ex. Du erbjuder avverkning men skogsigaren vill blada). I:I D []

Min férmagza att ta itu med skogsigarens motstind angiende deras behov av
tjinsten. (ex. Du patalar ett gallringsbehov men skogsiigaren tycker inte det I:I D []
finns nagot behov)

Tl o ool
O

- - Myckst Ganska Varken Myckst
D)) Férhandlingar o _- el dilit diligt
diligt
Min niva av skicklighet { férhandlingar med skogsagare. ] | ] ] |
P Mycket Gansks Varken Gamska Myckst
E) Adaptiv forsilining o - b e gl

o)
il

Nir jag kdnner att min forsdliningsstrategi inte fungerar kan jag enkelt byta till
eft annat tillvigagdngasitt.

Jag gillar att experimentera med olika forsiljningsmetoder.

Jag &r valdigt flexibel i det sdljande tillvAgagingssitt som jag anvinder.

Jag kan enkelt anvinda en mangd olika siljstrategier.

O O Od
O O O oOf&
O O 0O 0O O

O O

Jag forsdker forstd hur en skogsigare skiljer sig frén en annan.

Jarken Gamska Myckat
braeller diligt daligt
dihist

F) Avslut

I
O o O

Min vergripande formaga att effelctivt avslota affiren.

O o|'lo o000
OoO"f|loooond

Min formaga att gdra flera avslutningsfirsdk.

e Myckst Ganska Varksn Gansks Myckst
G) Rollidentifiering stakt starkt  eller  lita  lite

I mitt arbete som virkeskdpare identifierar jag mig som =zkoglig rddgivare.

I mitt arbete som virkeskdpare identifierar jag mig som saljare av skogliga

tjanster |:| D D [] []
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Bilaga 3, Brev till skogsagare

S

S L u Sveriges lantbruksuniversitet
Swedish University of Agricultural Sciences

Hej skogségare!

Mitt namn &r Johanna Strémberg och jag laser mitt sista ar pa jagmaéstarutbildningen vid
Sveriges lantbruksuniversitet i Umea. Just nu haller jag pa med mitt examensarbete som
jag skriver pa uppdrag av Sagverksbolaget AB. Syftet med mitt examensarbete &r att
kartlagga hur Sagverksbolaget jobbar med att skapa kontakter med Vasterbottens
skogségare?

Du har blivit utvald till denna studie eftersom du finns med i Sagverksbolaget kundregister
och stammer in pa kriteriet; “en kund som gjort din forsta affar med Sagverksholaget”. Ditt
deltagande ar helt frivilligt men jag hoppas att du vill stélla upp for en kortare intervju
kring din virkesaffar med Sagverksbolaget. Intervjun sker via telefon eller om du foredrar
det, genom ett personligt méte och beréknas ta cirka 20 minuter.

Dina svar kommer att hanteras helt anonymt och ingen koppling till dig eller din fastighet
kommer att redovisas i rapporten eller till Sagverksbolaget utan ar enbart till for min
studie. Studien kommer inte att berdra afféarsvillkoren utan endast kontaktskapandet.
Redovisning av studien kommer ske i form av en rapport som publiceras pa SLU samt en
redovisning for min uppdragsgivare Sagverksbolaget AB.

Den forsta maj tradde den nya dataférordningen GDPR i kraft. Detta innebér att trots att
denna intervju kommer att behandlas konfidentiellt maste jag anda ha ditt skriftliga
medgivande. Bifogar darfor i detta brev en blankett som, om du samtycker till intervjun,
skall skriva under och returnera till mig i bifogat svarskuvert.

Jag kommer ringa upp dig inom den narmaste veckan och fraga om Du vill medverka i
intervjun.

Tack pa forhand!
Med vanlig halsning

Johanna Strémberg

A -

<t {1, I T p
AANUHOK O dee
/'—\ SAUM, W 1 '}
\ | \

-~
S

Postadress: 91135 Vannasby
Besoksadress: Hembergsvagen 2 Mobilnr: 070-3371179
www.slu.se Jarg0003@stud.slu.se
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Bilaga 4, Intervjuguide, skogsagare

Allménna fragor
1 Vilket ar ar Du fodd?

I:l Kvinna I:l man

3 Hur stor areal ager du i hektar?

[ J<20 [ Jets0 [ ]51-100 [ 101200
[ Je01-400 [ J4o1-1000 [ J>1001

4 Bor du i samma kommun som du har din fastighet?
[T [_Inej

5 Hur &ger Du fastigheten?

Flera delagare,

sjalv med make/make/sambo o
hur manga?

6 Hur lange har du &gt fastigheten (antal ar)

[ ]

7 Utfor Du nagra skogsvardsinsatser sjalv pa fastigheten?

I:l Nej I:lJa:

8 Far Du din huvudsakliga inkomst fran skogen?
[l [_Inei
9 Ar detta din/er forsta affar med S&gverksbolaget?

I:lJa I:lNej...

10 Har du tidigare gjort affar med andra bolag &n Sagverksholaget?
[ ] [ Inej
11 Ar du medlem i ndgon skogsagarférening?

I:lJa I:lNej
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Specifika fragor om virkesaffarer

12 Ar det vanligt att virkeskopare kontaktar Dig?

13 Kan du uppskatta hur ofta Du blir kontaktad av virkesképar per ar?

13b Skulle du vilja att dem hérde av sig oftare?

14 Om Du tanker pa din affar med Sagverksbolaget, hur skedde den forsta kontakten?

15 Via vilket media skedde kontakten?

I:lTeIefon |:| Mail |:| Brev
|:| Personligt mdte |:|Annat:

16 Hur féljdes den forsta kontakten upp?

|:|Telefon |:| Mail |:| Brev
|:| Personligt mote |:|Annat:

17 Hade du planerat att avverka skog innan kontakten togs?

[ ] [ Inei
18 Vad var avgérande for att Du salde till SAgverksbolaget?

E\ﬁrkesképaren |:|Virkespriset |:| Lokal industri
I:lTjénster |:|*Fbradlingen | |Annat

*forklara, typ "Vad man gér av skogen"
19 Kanner du att virkeskoparen lyssnar pa dig?

20 Kanner du att du fick gehor for dina invandningar och fragor?

21 Forhandlade ni om ndgot kring affaren?

22 Hur upplevde du kontraktskrivningen?

23 Om du tanker pa virkeskoparen, vilken roll stammer bast in p& denne?

|:| Rédgivare |:| kopare |:| Annat:

24 Kan Du tanka Dig gora fler affarer med Sagverksbolaget?

|:|Ja |:|Nej...f6r att

25 Ar det nagot 6vrig Du vill tillagga?

Tusen tack for att Du tog Dig tid att stalla upp i denna intervju!
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Bilaga 5, Informerat samtycke

Sveriges lantbruksuniversitet 2018-12-17
Institutionen for skogsekonomi

Re: Informerat samtycke

Vi ar tacksamma for att Du ar villig att medverka i detta examensarbete. Svensk lag kraver att vi
informerar Dig om forutsattningar for att medverka i forskningsprojekt och Dina rattigheter,

(http://www.codex.vr.se/manniska2.shtml). Detta formuldr avser att ge Dig den informationen och

ge underlag for en signatur i slutet pa sidan.

Malet med projektet dr att genomfdra en vetenskaplig studie inom ett for jagmastarutbildningen
relevant omrade. Vissa projekt ar uppdrag och andra ar det inte. Det har projektet ar ett

uppdragsprojekt fran Sagverksbolaget AB.

Insamlade data fran det hir examensarbetet kommer att ligga till grund fér att géra en analys och
skriva ett examensarbete (en rapport) som publiceras i en Oppen databas (Epsilon) efter genomfort

examensarbete, muntlig presentation och examination.

Din medverkan i projektet ar frivillig. Du har ratt att ta del av en skriftlig summering av dialoger. Du
har ocksa ratt att avbdja eller avsluta Din medverkan i projektet och din medverkan i projektet

kommer att vara anonym for alla utom for mig som utfor intervjuerna och skriver rapporten.

Jag ar villig att medverka i projektet och &r medveten om mina rattigheter.

Plats, datum Namn (roll, organisation)

Namnfortydligande
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