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Forord

Pa skogsmastarprogrammet ingar ett examensarbete pa 15 hogskolepodng som en
obligatorisk kurs. Examensarbete ligger inom @mnet skogshushallning och &r pa
niva C. Inriktning pa det har examensarbetet ar vilka forvantningar en markagare
har hos en inspektor och hur man bygger upp en langsiktig affarsrelation.

Da virkesinkopare och inspektor ar ett vanligt forekommande jobb for
fardigutbildade skogsmaéstare blir detta ett intressant omrade att fordjupa sig i. Att
lara sig mer om kundkontakt har kénts viktigt, da det inte ingar som nagot
obligatoriskt moment i ndgon annan kurs som ges under dessa tre ar.

Vi vill tacka var handledare Eric Sundstedt universitetslektor vid
Skogsmastarskolan, som har varit engagerad och bidragit med sin kunskap och
erfarenhet.

Vill &ven rikta ett stort tack till Sodra skogségarna som har bidragit med personal
och markagare for att vi skulle kunna genomfora detta examensarbete. Vill &ven

passa pa att tacka alla engagerade markagare for ett trevligt samtal och att de var
villiga svara pa enkaten.

Ett sista tack till familj och kompisar for deras tips och asikter for att
examensarbetet skulle bli till det battre.

Carl Bjarkse & Erik Larsson
Linkoping, Mars 2019
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Sammanfattning

Da Sverige é&r ett land som ar berikat med skogsmark sker det manga virkesaffarer
varje dag. Eftersom virkeskdpare och inspektor &r vanliga jobb for en utbildad
skogsmastare har man valt att undersoka vilka forvantningar som finns pa
framtida virkeskopare eller inspektorer. Avgransningar i denna rapport ar gjorda
till Sédra skogségarna och VO Linkoping.

Syftet &r att undersdka hur man vill bli bem6tt som markégare och hur man
bygger upp en langsiktig affarsrelation beroende pa vilka malsattningar
skogségaren har.

Resultat bygger pa fyra intervjuer med inspektorer, som har fatt ge egna faktorer
och vad de tror och tycker om forvantningar hos markagare. Darefter har en enkat
sammanstéallts som grundar sig pa inspektorernas svar. Enkaten har besvarats av
tio markagare som rangordnat vad de tror och tycker.

Att agera professionellt och visa intresse for markagaren genom att lyssna in
dennes malsattning ger ett gott forsta intryck. Darefter ge langsiktig skoglig
radgivning med tillhérande atgardsforslag kombinerat med givande aterkoppling
oppnar upp dorren for en langsiktig affarsrelation. For att uppréatthalla en
affarsrelation & kommunikationen och kvalitén pa utforda tjanster viktiga
punkter, dock maste alltid virkespriset folja det aktuella laget. Varfor markagare
uppskattar en langsiktig affarsrelation ar framst att, de vet vad de har och kommer
att fa. Ar man nojd med det, har man ett fortroende for inspektorn och det
formedlar ett lugn och trygghet for markagaren.

Slutsatserna &r att en fungerade kommunikation som b&gge parter ar ngjda med
och att anvéanda sig av entreprenorer som utfor hog kvalité pa tjansterna, ger stora
mojligheter att uppna forvantningar hos markégaren. Virkespris och kompetens
raknar de flesta markdgare redan med att det & som det ska.

Nyckelord: Affarsrelation, virkeshandel, malsattning, skogsbruk






Summary

Sweden, which is a very forest-enriched country where the forest industry is a big
part of Sweden's economy. In our report, a timber business is described between
two parties a forest owner and a purchaser of a purchasing organization. We will
then examine in this study what expectations one has as a forest owner on a buyer.

We will primarily focus on how to build trust and long-term business
relationships, depending on different forest objectives with their forestry.

The result of the survey is based on interviews with purchasers at a forest
company, Sodra and various forest owners. The buyers were first interviewed and
had to rank different alternatives that then laid the foundation for the forest
owners' interview number. We had a response rate for forest owners of 83 percent
and for purchaser’s 80 percent.

Something that we in the result come up with when building this was that the
purchaser should primarily act professionally and show interest in the forest
owners. In order to build a long-term business relationship, good communication
and quality of the services offered are required. The long-term perspective is set
high both by forest owners and by buyers when one sees a security in the store,
they want to say that one knows what one gets in the future. Peace and security
are also something that is addressed and counted in security.






1. Inledning

1.1 Bakgrund

Sverige bestar idag av cirka 23,6 miljoner hektar produktiv skogsmark alltsa ett
land som ar valdigt berikat pa skogsmark. Den produktiva skogsmarken utgor
cirka 58 procent av landarealen och 0,9 procent &r inrdknat som naturreservat,
nationalparker och naturvardsomraden. Virkesforradet i den svenska skogsmarken
har 6kat stadigt sedan 1900-talet och ligger idag (2018) pa 3100 miljoner m3sk
(Sodra, 2018 Lank A).

Stora delar av den produktiva skogsmarken i Sverige dger privata skogségare och
det motsvarar till cirka 50 procent av totala skogsmarksarealen 11,6 miljoner
hektar mark. Den privata skogsmarken bedrivs till stor del genom ett sa kallat
smaskaligt familjeskogsbruk, med detta menas att man driver skogsfastigheten
inom familjen eller slakten. En tredjedel av alla privata skogsagare &r medlemmar
I en skogsagarforening (Sodra, 2018 Lank A). En skogségarforening ar en
kooperativ forening som dgs av de medlemmar som &r anslutna till féreningen.
Foreningen koper in sitt virke ifran medlemmarna i ndgon form av virkeskop och
sedan hjélper foreningens tjansteman skogsagaren med skotsel, radgivning,
forsaljning av skogliga tjanster med mera. Sverige bestar idag av fyra olika
skogsagarforeningar Sodra skogsagarna, Mellanskog, Norrskog och Norra
skogsédgarna och dessa fyra &r sedan samverkande i en centralorganisation som
heter LRF skogséagarna (Wikipedia, 2017 Lank B). LRF skogsagarna bestar i sin
tur av en skogségardelegation som skall vara dgarféreningarna och LRF:s ansikte
utat i skogliga fragor bade rikstackande men aven internationellt. Delegationen
bestar av en utvald ifran varje dgarforening oftast den som innehar
ordforanderollen och sedan tre ledamoter (LRF, 2019 Léank C).

De olika dgarforeningarna ar uppbyggda pa olika sétt beroende pa vilken del i
landet man &r. De som &r anstallda inom féreningen och handlar med
leverantorerna/ medlemmarna bestar ofta av en grupp som ar anslutna till ett
kontor. Ett vanligt kontor bestar av en Omradeschef som ar som en kontorschef,
Inspektorer som handlar med tjanster, virke och radgivning. Kontoret bestar dven
av Skogsvardsledare som har hand om foryngring och biobransle och sedan en
Produktionsledare som har hand om produktionen direkt till industrin se (Figur 1)
(Sodra kontakt, 2018 Lank D).

Omradeschef
Produktionsledare Skogsvardsledare

Inspektor  Inspektor Inspektor Inspektor

Figur 1. Beskriver uppbyggnaden pa ett vanligt kontor hos Sodra skogsagarna.



1.2 Stdra skogsagarna

Sodra bestar av tre affarsomraden och visas ser i gult i Figur 2 och ar
grunduppbyggnaden for Sodra skogsagarna. Sodra skog ar de affarsomrade som
levererar ravaran till industrierna Sodra Wood och Sodra Cell. Woods slutprodukt
ar sdgade travaror och de sagar cirka 1,4 miljoner m? arligen i sju olika sagverk
bade i Sverige och Storbritannien (Sodra sagverk, 2018 Lank E). Cells slutprodukt
ar pappersmassa och detta bedrivs pa tre olika bruk i Sodra Sverige. Kapaciteten
ar cirka 1,6 miljoner arston (Sédra massabruk, 2019 Lank F).

Vd och koncernchef

Sodra Skog Sodra Wood Sodra Cell

Trivselhus AB

Staber -
Ovrigt
Sodra-koncernens Pensionsstiftelse

Stiftelsen for Forsknlng,
Utveckling och Utbildning

Figur 2. Denna figur beskriver hur Sédrakoncernen ar uppbyggd i form av vilka
affarsomraden (S6dra organisation och styrning, 2019 Lank G).

Sodra &r en ekonomisk forening vilket innebar att Sodra ags av sina medlemmar.
Medlemmarna ar i nadgon form en viss typ av fastighetsdgare det kan bade vara
fysiska personer men aven juridiska personer som ager medlemskapet
(Verksamhet, 2019 Lank H).

En ekonomisk foérening skall fraimja medlemmarnas ekonomiska intressen och
detta innebar att medlemmarna ska fa ett ekonomiskt utfall for att de &r anslutna.
Det kan exempelvis vara formaner i ett hogre virkespris dar man pa nagot vis har
anslutit sig helt till féreningen genom exempelvis ett forvaltningsavtal. Det kan
ocksa ge sankta kostnader pa foreningens tjanster. | Sodras medlemsmodell
innebar det att man langsiktigt levererar sin ravara till Sodra i detta fall
skogsravara som timmer, massaved, traflis eller bioenergi. Detta i sin tur ger
vinstutdelning pa den méangd som levererats varje ar och vad man har som
insatskapital. Syftet med detta ar att det som medlemmarna levererar till S6dra
varje ar skall véaxa i varde i ett langsiktigt perspektiv och ju mer man levererar
over tid ju mer véxer utdelningen man far varje ar (Sédramodellen, 2017 Lank ).

3.2.1 Vinstutdelning pa 3 olika séatt

1. Utdelning genom rénta pa sitt insatskapital. Detta kapital fungerar som ett
lan till Sodra och réantan lag 2018 pa 6 procent (Sodra pressrum, 2018
Lank J).

2. Efterlikvid pa utforda virkesleveranser till Sodra det senaste aret.

3. Insatsemission baserad pa sitt inbetalda insatskapital. Fungerar ungefar
som en aktie och styrs efter hur bra foreningen gar och ger utdelning efter
detta. Utdelningen 2018 gav 15 procent i insatsemission (Sodra pressrum,
2018 Lank J).



Sodras styrelse anser for narvarande att minst 50 procent av resultatet skall ga ut
till medlemmarna som nagon form av utdelning genom dessa tre satt. De andra 50
procenten skall investeras i Sodras industrier for att sakra den langsiktiga
konkurrenskraften och sakrad avsattning for medlemmarnas ravara
(S6dramodellen, 2017 Lank I).

Foreningen kan ocksa framja andra intressen an de rent ekonomiska och det kan
vara utbildningar inom berérda omraden bara det ekonomiska intresset satts i
forsta led (Verksamhet, 2019 Lank H).

Hela foreningen som stréacker sig ifran Dalsland/ Ostergotland i norr till Skane i
sOder &r uppbyggd som Figur 3 visar har nedan.

36 skogsbruksomraden (sb
52000 medlemmar 35 3ogruksomaden (o

Motioner 36 fortroenderad Forvaltningsrad
Motioner fran Pa arsmaotet i respektive sbo valjs ett fortroenderad. Ordférandena i de 36 fértroenderaden &r radgivande organ till styrelsen
medlemmar tas Fértroenderadet ansvarar for den och ska verka for att viktiga fragor férankras hos medlemmarna.
upp pa sbo:nas kooperativa verksamheten.

arsmoten

och pa
féreningsstamman.

Styrelse

Féreningsstimma Valjs pa stamman, langsiktiga och strategiska fragor, utser vd.

Till féreningsstamman kallas de 200 fullmaktige
som valts pa sbo:nas arsméten.
Valberedning

Valjs pa stamman pa férslag fran forvaltningsradet.

Figur 3. Visar hur Sodra skogsagarna ar uppbyggd, vilka som ager Sédra och vilka som
tar beslut och hur de véljs (Sédra organisation och styrning, 2019 Lank G).

1.3 Problembeskrivning

Det finns manga typer av inriktningar nar man &ger en skogsfastighet och
inriktningarna styrs mycket efter hur man vill skota sin skog. Som skogsédgare har
man den stora fordelen att man ager sin fastighet och har da tillgang till vad man
vill inrikta sin fastighet p&. Aganderatten galler fast egendom det vill siga
uppodlad mark, betesmark men &ven skogsmark. Detta ar sedan lange och
kommer ifran borjan i regel fran nan slakt, by eller liknande (Skogen, 2019 Lank
K).

Sedan kommer man till ett stadium dar man funderar pa hur skogsfastigheten skall
drivas och hur affarsrelationen skall vara till de skogligt anknutna
organisationerna som ar verksamma i narheten. Antingen driva fastigheten med sa
stor ekonomisk avkastning som mojligt, eller sa betraktas endast skogen som ett
extra tillskott. Man kanske vill gynna rekreationsvardet eller naturkulturmiljon pa
fastigheten. Oavsett vad man valjer for inriktning sa kravs oftast en bra
affarsrelation med en skogligt anknuten organisation (Magnusson, 2016).



1.4 Olika typer av anvandningsomraden

(Richnau et al. 2013) har i en intervjuundersokning kommit fram till vilka olika
typer av anvandningsvarden som en privat skogsagare kan ha i sin skog. Man kan
tolka det som typer av inriktningar i skogsbruket som man lagger mer eller mindre
vikt vid. De beskriver inriktningarna som direkta anvandningsvérden och
indirekta anvandningsvarden.

Ett av anvandningsvardena &r ett direkt anvandningsvarde med ett
konsumtionsvarde. Har beskriver Richnau med flera en inriktning direkt mot
vanliga skogsprodukter och annan tillforsel av skogsekosystem. Det vill sdga en
inriktning att fa fram sa bra skogsprodukter som mojligt. Denna inriktning var den
vanligaste hos privata skogségare da dessa sag att ekonomisk inkomst ifran
timmer, massaved, traflis och biomassa var en viktig del i ett privat skogsédgande.

Aven andra undersokningar tyder pa detta dar virkeskopare ifran andra
inkdparorganisationer anser att det hogsta vardet finns i den ekonomiska
avkastningen ifran traprodukter (Kindstrand et al. 2008). Men det finns dven andra
varden ifran de direkta anvandningsomradena med konsumtionsvarde dar icke
traprodukter ingar sasom jakt och rekreationsvarden. Jakten dar man far tillgang
till det vilda kottet men dven uthyrning av jaktmark. Har ser man da ett indirekt
ekonomiskt incitament alltsa en ekonomisk avkastning ifran skogen som inte ar
ifran traprodukter. Det kan dven finns fler alternativ till ekonomiska incitament
inriktat pa rekreationsvarde exempelvis fiske eller friluftsliv. (Richnau et al.
2013).

De vérden dar man inte hade nagon form av ekonomisk avkastning kallade
Richnau med flera direkta anvandningsomraden fast de inte hade nagot
konsumtionsvérde. Detta var ett brett spektrum och beskrev varden sdsom
landskapskvalité, rekreation, kulturella element och biologisk mangfald. Dessa
varden &r alla kopplade till sociala aspekter. Manga skogsagare ser ett stort varde i
detta &ven om det inte genererar nagot ekonomiskt vérde (Richnau et al. 2013).

| de direkta anvandningsomradena delade man aven in de icke ekonomiska
incitamenten i tva grupper namligen bequestvérden och existensvarden. Dessa tva
grupper handlar om att bevara och fora vidare kunskap om véxt och djurarter och
deras livsmiljo men dven forstaelsen for naturliga och kulturella element i
skogslandskapet exempelvis olika kultur- och fornlamningar som finns pa
skogsfastigheten (Richnau et al. 2013).

Ovan beskrivs direkta varden med och utan konsumtionsvarde. Richnau med flera
beskrev ocksa de indirekta vardena och de beskrivs hur mycket varde man ser i
olika typer av ekosystemtjanster i form av olika skydd framst inriktat mot
vattenskydd och jordskydd. Vattenskydd tillhandahaller vattenrening,
koldioxidutslapp, 6versvamningsreglering och olika typer av markbildningar.
Dessa varden var tillvisso viktiga hos privata skogségare dels for att inte
rekreationsvérdet skulle bli drabbat vid eventuella avverkningar men &ven hur
man tar hansyn till vatten och vattendrag vid avverkning. Detta ansag skogsagarna
som en viktig bit i sitt skogsagande (Richnau et al. 2013).



1.5 Syfte

Denna undersokning kommer spegla relationen mellan en skogsinspektor pa
Sddra skogsagarna och olika typer av Sédramedlemmar. Vilka delar som &r
viktiga och vilka som &r mindre viktiga hos olika skogségare med olika
malsattningar med sitt skogsbruk. Detta for att fa en bra inblick i skogségarens
tank géllande affarsrelationer.

Nagra huvudinriktningar som undersokningen kommer inrikta sig pa och kommer
ta upp ar.

e FOrtroende, tillit och engagemang

e Affarsrelationer

e Malsittningar

o Egenskaper

1.6 FoOrtroendet

Att lyssna och lasa vad just skogsagaren vill med sin fastighet &r ett par av de
viktigaste faktorerna hos exempelvis en inspektor eller inkopare. Det handlar
mycket om att skapa ett fortroende hos skogséagaren dar bada parter har en
forstaelse for varandra och for att forsta sa kravs ett engagemang dar bada drivs av
att relationen parterna emellan skall bli sa bra som mojlig (Perschlingmann, 2013
Lank L). HOogt engagemang skapar ett hogt fortroende, i detta fall att en inkdpare
delar med sig av sin kunskap och lovar exempelvis ett virkespris, plantmaterial
eller hur en skoglig tjanst kommer att paverka ett bestand. Detta skapar ett hogt
fortroende hos skogsagaren da man har ett engagemang for att det ska bli sa bra
som mojligt, men raseras detta sa faller fortroendet direkt. Da kravs det en hel del
for att bygga upp det igen da det i regel kravs langre tid att bygga upp ett
fortroende &n vad det tar att rasera det (Perschlingmann, 2013 L&nk L).

1.7 Affarsrelation

En affarsrelation existerar da samverkan mellan tva olika parter skapar ett hogre
mervarde dn vad det enskilda foretaget skulle kunna gora pa egen hand. Man
pekar ofta pa fyra punkter for att en affarsuppgorelse ska kunna uppsta; tva parter
ska vara inblandade, det skall finnas en forvantan pa innehall, ett pris och
prestanda, en forvantan pa nyttan och aven ett tillrackligt fortroende for varandra
(Ertzgaard, 2004).

Inom skogsbruket sa stravar man oftast efter langvariga affarsrelationer da detta ar
en grund till att lyckas som virkesinkopare och skogsagare. En langvarig
affarsrelation bygger ofta upp en sékerhet hos leverantoren i det har fallet
skogségaren som da far bade ett hogt fortroende men aven tillit till
inképsorganisationen (Lundberg, 2016). En langsiktig relation &r bra, nar
konkurrenskraften 6kar och man da vet vad och var man har sin leverantor eller
kund. En langvarig affarsrelation byggs ofta pa tre grundstenar fortroende ihop
med engagemang, tillit och kommunikation (Zineldin & Jonsson, 2013). Denna
undersokning visar ocksa att tillit &r den viktigaste variabeln da en kund visar
nojdhet med det som levereras eller kops in och da bygger detta ocksa i sin tur en
hog tillit. En hog tillit leder da till att man vagar dela med sig av meningsfull och
aktuell information i affarsrelationen och detta bildar da en bra kommunikation
hos de inblandade parterna. En bra kommunikation dar man vet vad som skall



goras och hur det skall géras eftersom man delat med sig av viktig och
betydelsefull information som da bidrar till hogt engagemang i det aktuella
uppdraget parterna emellan (Zineldin & Jonsson, 2013). Om nagot brister i denna
kedja exempelvis en leverantér som alltid bygger upp en diskussion om hogsta
virkespris och inte litar pa att inkdparen erbjuder marknadsméssiga priser sa leder
det ofta till lagre fortroende i bagge led och da brukar det bli en kortvarig
affarsrelation (Lundberg, 2016).

1.8 Utbor och abor

I undersokningen har skogsagarna delats i tva olika kategorier utbor och abor.
Dessa kategorier &r en vanlig uppdelning i skogsidgarsammanhang. Abor ar de
som bor kvar i den kommunen som skogsfastigheten finns och utbor &r de som
flyttat darifran. Det vanligaste ar att abor kopt fastigheten pa senare ar medan
utbor har arvt fastigheten och sedan flyttat darifran. Bada grupperna har ungefar
lika stort intresse av skogen och ar mana om att skogen skots pa ratt satt. De abor
som bor pa fastigheten driver ofta ndgon form av naringsverksamhet. Det kan
exempelvis vara lantbruk, hyresfastigheter eller turisminriktningar, detta i
kombination med skogsbruket. Man kan da se att dessa far en narmre relation med
skogsbruket. Detta gor att abor ar mer praktiskt kunniga inom skogsbruket men
kunskapsmassigt &r det ingen storre skillnad. Abor bidrar oftast sjalva praktiskt i
skogsskotseln pa fastigheten i den man dom kan medan utbor ofta koper tjanster
som tar hand om férvaltning och skoétsel. Den hjalpen kommer ofta ifran olika
skogsholag, foreningar eller lokala foretag som erbjuder dessa tjénster. Detta
bidrar i sin tur till den lokala ekonomin och fler arbetstillfallen skapas i
naromradet. Utbor som flyttat ifran skogsfastigheten &r ofta hogutbildade och bor
i en stor stad. Detta tenderar till att det ekologiska vardet pa fastigheten ar viktigt
och de ser det ofta lika viktigt som det ekonomiska vérdet. Abor kan mer vara
beroende av intakterna som kommer ifran skogen och ser da skogsbruket som en
viktig ekonomisk inkomstkaélla och har da nagot andra prioriteringar (Skogen,
2017 Lank K).

Den skogliga radgivningen ar valdigt viktig bade for utbor och abor. Man ser en
tendens i Lindes rapport att utbor har en storre kontakt med radgivare antingen pa
ett skogsbolag eller som undersokningen sager att den personliga kontakten med
en narstdende som &r skogligt kunnig ar viktig. Abor har en mindre kontakt med
radgivare men ser anda detta som en viktig del och nar dom soker kontakt ar det
ofta i form av nagon atgard och da tar man ofta kontakt med flera radgivare
(Linde, 2007).

Nar det galler att samla kunskap i olika kunskapskanaler sa skiljer det inte sa
mycket hur man far in kunskap och information. Bada grupperna har ofta digital
media som den storsta kunskapskanalen och bedomer ocksa detta som valdigt
tillgangligt. En skillnad &r att abor i storre utstrackning far sin kunskap ifran
medlemsblad/leverantdrstidningar och informationstraffar an vad utbor far (Linde,
2007)
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2. Material och metoder

2.1 Urval

Det borjade med en diskussion om just problematiken mellan en virkeskdpare och
en skogsagare. Vad som spelade roll och hur man byggde upp en bra
affarsrelation inom just forsaljning av skogsprodukter. Man jamforde lite olika
virkesinkdparorganisationer och om det var nagon skillnad mellan de olika.
Diskussionen utmynnade snabbt mot vilka som gjorde det bast. Man tankte sedan
att inriktningen skulle vara pa just en férening dar man ags av sina medlemmar,
alltsa skogsagarna. Man valde att inrikta undersokningen pa sodra Sverige. | detta
omrade &r Sodra skogsagarna den stérsta medlemsagda foreningen inom
skogsbruk och Sodra &r dven den storsta skogségarforeningen i Sverige. Det lades
upp en plan dar man diskuterade fram olika fragor dar den framsta inriktningen
var fortroende, tillit och kommunikation mellan en inkdpare och en skogséagare.
Just till denna typ av undersékning dar manga olika manniskors asikter ar grunden
till resultatet sa passar enkét och intervjumetod valdigt bra.

En bra idé var att borja med att soka kontakt med en omradeschef pa ett
virkesomérde i Osterg6tland. Dar det brukar nappa direkt da intresset ar hogt pa
just denna typ av undersokningar. Staben pa Sodra haller oftast pa med liknande
undersokningar och de var latta att soka samarbete med och fa stod och rad
angaende dessa typer av fragor.

2.2 Intervjustudien

Intervjun var uppbyggd pa tre olika frageformular se (Bilaga 1,2 och 3). Det
borjades med att intervjua skogsinspektorer pa ett vanligt kontor med tva olika
frageformular. Ett formular som handlade om skogségare som bor pa fastigheten
och ett annat formular som handlade om skogséagare som inte bor pa fastigheten.
Formularen var uppbyggda pa olika malsattningar som fastighetsagarna har med
sitt skogsagande. Fragorna var sedan uppbyggda pa tre delar dar forsta delen var
en allman del for att fa en bakgrund kring respondenten. I andra delen fick
inspektorn ange nagra viktiga faktorer inom den fraga som stélldes och i sista
delen fick skogsinspektorerna rangordna nagra alternativ som slumpmassigt tagits
fram se (bilaga 1).

Nar detta var gjort sa antecknades det som sagts och sedan skrevs formuléaret om
utefter inspektorns svar. Déarefter fick markagaren rangordna alla fragor dar
alternativen pa fragorna var de svar som inspektorn angivit se (bilaga 3). Nar detta
var gjort sa kommer intervjun sjalv fram till ett resultat som beskriver hur bra
inspektorns svar stammer med skogsagarens.

Intervjun var uppbyggd enligt trattmodellen som bestod av sex steg. Det borjade
ratt Oppet for att sedan jobba ihop intervjun mer djupt for att sedan 6éppna upp
intervjun som avslutning. Forsta steget var en 6ppning dar man presenterade och
informerade om vad undersdkningen handlade om och vad syftet var. Nésta steg
var att utfora intervjun da respondenten fick svara med sina egna ord och
intervjuaren satt tyst och antecknade. Man lat alltsa respondenten framféra det den
ville. Tredje steget var en precisering dar man sag till att svaren blev konkreta och
ville man fa reda pa nagot mer inom nagot omrade eller att nagot svar &r otydligt
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sa fick man stalla flera fragor. Steg fyra var en kontroll av svaren dar man
ifragasatte en del svar for att fa det mer exakt. Om man tyckte att nagot inte
overensstamde sa redde man ut det. Femte steget Gppnar man upp intervjun igen
och gjorde en snabb sammanfattning av hela intervjun dér man gick igenom
intervjun med respondenten sa att ingen missuppfattning uppstod. Sista steget var
en avslutning och man tackade for sig och fragar om respondenten ville ha del av
undersokningen for att eventuellt fa en battre inblick i det berérda amnet (Kylén,
2004).

2.3 Litteraturundersokning

Vid litteraturundersokning under denna studie har Primo varit en stor tillgang.
Primo &r en sokmotor for all sorts litteratur som tillhandahalls av SLU (Sveriges
lantbruksuniversitet). Det fanns manga undersékningar som liknade denna och
nagra sokord som anvants var exempelvis confidence, trust, communication,
forest owners, objectives, forestry, buyers, commitent.

2.4 Rapportskrivning

Under rapportskrivningen anvandes Microsofts egna Office program dar Word
och Excel var till stor hjalp. Man valde aven att redovisa olika fragor i diagram
dar man sétter jamforelsen mellan skogsinspektorn och skogségaren emot
varandra. Detta gjordes framst i stapeldiagram som beskrivs mer under resultat.
Det &r bra att ha med de allmanna fragorna da dessa var en viktig bakgrund i
undersokningen.
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3. Resultat

Hér redovisas en sammanstallning av alla de intervjusvar som inkommit.
Understkningen har inriktat sig forst pa inspektorer pa samma virkesomrade (VO)
dar man fragade fem personer om att fa genomfora en intervju och dar fick man
en svarsfrekvens pa 80 procent. Nar denna intervju var klar och sammanstalld sa
gjorde man en telefonintervju med tolv markdgare dar hade man en svarsfrekvens
pa 83 procent.

3.1 Sammanstéallning av intervjusvaren

3.1.1 Allméanna delen

Totalt av de tio personer som svarade var tva stycken kvinnor och resten man (se
figur 1). Dessa hade en aldersspridning mellan 30—70 (se figur 2) och vissa var
nyblivna skogsagare medan de aldsta hade varit skogsagare i narmare 50 ar (se
figur 4). Aven i de fall dér flera skogsagare hade skogen ihop med négon annan,
var det alltid de tillfragade som tog besluten (se figur 5 och 6). Dock fick aven de
gemensamma dagarna som var intresserade av skogen tycka till och séga sitt. Av
alla tillfragade var det bara en som inte bodde pa sin fastighet (se figur 7).
Storleken pa deras skogsinnehav varierade fran 20 ha upp till 400 ha (se figur 3).

® Kvinna = Man Annat alternativ. = Vill ej svara

Figur 1. Andelen kvinnor, mén, annat alternativ eller vill ej svara som var med i
undersokningen.
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Antal
N

yngre an 30  30-39 40-49 50-59 60-69 70-79 80-89 90 och

aldre
Aldersfordelning i 10ars intervaller

Figur 2. Aldersférdelningen hos markagarna som intervjuades

0

Mindre én - 21-50 51-100
5

Antal
N

101-200 201-400 401-1000 1001-5 meran5

000 000
Skogsinnehav i ha (produktiv skogsmark)

Figur 3. Beskriver hur stort skogsinnehav varje skogsagare som medverkade i intervjun
hade, redovisas i hektar produktiv skogsmark
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Antal

2
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11-20 21-30 31-40 41-50 Mer an 50
Antal ar

Figur 4. Beskriver hur lange varje skogsagare har &gt sin skog.
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Figur 5. Beskriver hur markagaren ager sin skog antingen sjalv, ihop med nagon eller pa
annat vis.
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Antal

Jag sjalv Gemensamt Utsedd foretrddare Gemnsamt med annan
med deldgare an delagare

Beslutandesatt

Figur 6. Beskriver vem som tar de avgorande besluten i skogsbruket pa varje enskild
fastighet.

Figur 7. Diagrammet beskriver hur stor andel som &ar abor respektive utbor alltsa vilka
som bor pa fastigheten (JA) och inte bor pa fastigheten (NEJ).
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3.1.2 Skogsagarnas malsattningar

Det fanns tre olika forbestamda malsattningar att vélja pa och om de tillfragade
inte tyckte att nagot alternativ passade in fick man valja annan inriktning. Av de
tillfragade valde 70 % att deras malsattning var att forvalta ett arv, 20 % maximal
avkastning och 10 % miljémal 6ver certifierad niva se (Figur 8).

Fordelning av skogsagarnas malsattningar

m Forvalta ett arv  ® Maximal avsattning = Miljomal 6ver Cert. Niva

Figur 8. Beskriver fordelning av de forbestamda malsattningar en skogsagare har.

Oavsett hur man som markagare ar eller vilken malsattning man har sa ville man
bli bemott pa ett liknade satt. Nagot som stoder det &r att inspektorn aven har
svarat liknande pa fradgorna oavsett om de bor pa fastigheten eller inte och &ven
malsattningen med fastigheten spelar mindre roll. De flesta tillfragade markagare
var nojda med Sodra och uppskattade langsiktiga affarsrelationer, medan de som
kan ténka sig andra kdporganisationer ser att affaren ar viktigare an
langsiktigheten.

3.1.3 Rangordna viktiga faktorer vid ett skogsagande

Héar nedan kommer sammanstéllningen av de viktiga faktorerna vid ett
skogsagande som forst inspektorerna fick svara pa dar dom dven fick ange egna
alternativ. Detta byggde sedan upp grunden till intervjumallen for markégarna
som gjordes under telefonintervju. Pa X-axeln ser vi rangordningen som
inspektorerna har gjort och pa Y-axeln ser vi hur markégarna har rangordnat i
antal.

| figur 9 ser vi att bagge parter ar 6verens om hur man ger ett gott forsta intryck

till varandra. Man tycker det ar viktigt att inspektorn visar intresse och fragar
mycket om fastigheten och dennes malsattning.
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markagarnas rangordning
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M forsta val
M andra val
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Inspektorernas rangording av foljade faktorer

Figur 9. Beskriver hur man som inspektor gor ett gott forsta intryck hos en markéagare.

I figur 10 beskrivs hur en inspektor bygger upp ett bra fortroende hos en
markagare. Har skiljer det sig mer mellan parterna. Det inspektorerna trodde var
viktigast alltsa 6dmjukhet tog markéagarna som minst viktigt. Dessa fyra faktorer
ar grunden till ett bra fortroende och ligger valdigt nara varandra men vissa
skillnader kan urskiljas i figur 10.

M Forsta val
B Andra val
M tredje val
m fjdrde val

1. Odmjukhet 2. professionellt 3. Social 4. tanka l3ngsiktigt
bemotande kompetens

Markédgarnas rangordning
= N w H (9] (o)} ~N [00]

o

Inspektorernas rangordning av foéljande faktorer

Figur 10. Fordelning av hur man som inspektor bygger upp ett hogt fortroende hos en
markéagare.
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| figur 11 ser man vad som har storst paverkan pa en langsiktig affarsrelation.
Inspektorerna var val medvetna om att en ordentlig aterkoppling efter exempelvis
en avverkning var viktigt for markégarna. Markédgarna tyckte detta var viktigt men
att seriosa atgardsforslag dar man satter arbetet i fokus var den viktigaste delen
(l&s mer om detta i beskrivningen i bilaga 5).

M Forsta val
W Andra val
M tredje val
B fjarde val

Markdgarnas rangordning
O L N W b U1 O N

1. Aterkoppling 2. Sta for det man 3. att visa 4. Seriosa
kommit 6verens forstaelse atgardsforslag
over for varandra

Inspektorernas rangordning av féljande faktorer

Figur 11. Beskriver vad den storsta paverkan vid en langsiktig affarsrelation.

| figur 12 ser vi varfor markagarna uppskattar en langsiktig affarsrelation.
Eftersom trygghet och fortroende ar relativt lika varandra, ar det mest intressanta i
denna fraga att inspektorerna trodde att seridsa och langsiktiga atgardsforslag kom
sist medan hos markégarna var det viktigast.

~N

2
.E 6
°
&5
[
o
4 .
© M Forsta val
c
& 3 W Andra val
) )
T 2 ® Tredje val
>

[ERN

o

1. Tryggheten 2. Fortroendet 3. Seridsa och langsiktiga
atgardsforslag

Inspektoreranas rangordning av féljande faktorer

Figur 12. Beskriver vad som uppskattas vid en langsiktig affarsrelation och vad som ar
viktigast hos markagarna.

Figur 13 handlar om varfér man byter inképsorganisation som markéagare. Detta
ar en valdigt viktig del hos ett skogsbolag. Dock ser man en bra trend pa att
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inspektorerna ar relativt medvetna om vad som far en markagare att byta
organisation.

M Forsta val
B Andra val
Tredje val
J . M Flarde val

1. Bristande 2. Bristande kvalité 3. Virkespris 4. Prova nagot nytt
kommuniktion pa utforda tjanster

=
o

Markéagarnas rangordning

O P, N W b U1 O N 0 ©

Inspektorernas rangordning av féljande faktorer
Figur 13. Beskriver vad som far en markagare att byta inkdpsorganisation.

| figur 14 sa har man stallt fragan hur man ska kommunicera vid en forsta kontakt.
Dér &r alla 6verens om att det &r det personliga samtalet ar viktigast och att
darefter kommer telefonsamtal och sist e-post/sms. Detta byggde mycket pa att
den forsta kontakten tas pa telefon for att bestamma ett forsta personligt mote. Det
var inte sa populart att som inspektor bara komma ut till fastigheten och ta ett
personligt mote.

9
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00 7
£
c 6
e
& 5 )
E . M Forsta val
© m Andra val
c3
& Tredje val
Hel 2
=<
©
- N |
0

1. Personligaméten 2. Telefonsamtal 3. E-post/sms

Inspektorernas rangordning av foljande faktorer

Figur 14. Beskriver hur man som inspektor pa béasta satt skall ta en forsta kontakt med en
markagare.

| figur 15 fragas om vilka faktorer som ar viktigast vid en virkesaffar. Hur
inspektorn ar som radgivare och vilken kvalité de kommer att fa pa de utforda
tjansterna ar tva viktiga faktorer tycker bagge parter. Darefter tror inspektorerna
att medlemmarna kommer att vélja Sodra oavsett virkespriset och natur-
kulturvarden. Dock tycker medlemmarna att virkespriset och natur-kulturvarden
gar fore an att vara trogen Sodramedlem.
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Markdgarenas rangordning
o = N w H [9,] ()] ~ o]

M Forsta val
B Andra val
I I M Tredje val
B Fjarde val

Q Q"'b" & ‘;\(_)Q’} & M Femte val

Inspektorernas rangordning av foljande faktorer

Figur 15. Beskriver vilka faktorer som ar mest viktiga vid en virkesaffar mellan inspektor
och markéagare.

Bade inspektorer och markagare tycker att det ar viktigt med formaner. | figur 16
ser man vilka faktorer som ar mest viktiga hos en markégare. De ar 6verens Gver
att skoglig radgivning ar nummer ett. DA utbildning inom skogsskatsel och
skogsdagar ofta kombineras &r det svart att sarskilja dessa. Utskick ar en viktig del
for att hinna med om vad som hander och sker.

M Forsta val
B Andra val
M Tredje val
M Fjarde val

N w i) ] )] ~

Markdgarnas rangordning

[ERN

0 H Femte val
1. Skoglig . 3. Utbildning 4. Utskick 5.Inga
radgivning Skogsdagar inom férmaner,
skogsskotsel hogre
virkespris

Inspektorernas rangordning av foljande faktorer

Figur 16. Vad som uppskattas mest av markagarna nar det géller olika typer av formaner
och ny information.

| figur 17 sattes tva alternativ upp angaende en virkesaffar. Bada parterna var

éverens om att en langsiktig affarsrelation ar det viktigaste vid en virkesaffar.
Man gar in med tanken att géra fler affarer och att arbetet skall bli bra.
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M Forsta val

B Andra val

Markdgarnas rangordning
O RPN WP ULION OO

1.skapa langsiktig 2. Att fa till en sa bra affar
affarsrelation som mojligt

Inspektorernas rangordning av foljande faktorer

Figur 17. Beskriver vad som ar viktigast av tva delar i en virkesaffar for en markagare.

Nar det galler var radgivningen kommer ifran, vill bagge parter att man utgar fran
markéagarens forutsattningar och malsattningar, darefter ar Sodras ramverk ett bra
verktyg som vi ser i figur 18. Man ska ej blanda in sina egna synsatt som
inspektor nar det galler radgivning om ndgon annans skogsinnehav. Sjalvklart kan
det finns undantag da man som inspektor marker att en markagare inte alls ar
realistisk med sitt synsitt och “svivar ivig”. Man kan &ven tillagga att pa de
flesta inkopsorganisationer sa vill man inte att inkoparen skall ge radgivning ifran
sitt eget sétt att tdnka.

12

=
o

Marké&garnas rangordning
(o))

M Forsta val
4

B Andra val
2 Tredje val

0
1. Inspektorn 2. Inspektorn utgar3. Inspektorn utgar
lyssnar in dina mal ifran Sodras ifran sitt
och ger rad utifrdan ramverk gallande synsatt pa
det skogsskotsel skogsskotsel

Inspektorernas rangordning af féljande faktorer

Figur 18. Beskriver hur man som marké&gare vill bli bemétt av sin skogsinspektor
gallande radgivning om sin skog eller sitt skogsbrukande.

| figur 19 beskrivs olika egenskaper som en skogsinspektor bor ha. Da dessa
faktorer ar relativt lika, ar det svart satta en rangordning. Alla tre faktorer &r i
princip lika viktiga. Dock vill inspektorerna visa att vara tillganglig ar det
viktigaste, medan markégare tycker att det viktigaste &r att inspektorerna ar
palitliga.
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M Forsta val
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M Andra val
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Markdgarnas rangordning
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[ERN

1. Tillanglighet / 2. Tillforlitlighet / 3. Professionalism /
Flexibilitet Palitlighet Fardigheter

Inspektorernas rangordning av féljande faktorer

Figur 19. Beskriver vilka egenskaper man som markégare uppskattar hos en
skogsinspektor.
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4. Diskussion

Sverige dr ett stort land med méngder av hektar produktiv skogsmark dér en stor
del av virkesproduktionen gar som export och detta i sin tur bygger upp en
ryggrad i Sveriges ekonomi. Det &r valdigt viktigt att konflikter och andra kuggar
i hjulen halls nere for att man ska kunna fortsatta bedriva skogsbruk pa de satt
som &r bast for landet och naturligtvis for skogen.

Man séger ofta att konflikter halls nere eller i alla fall bor hallas nere om man ar
overens om vad som skall goras ifran planta till planka och att det inte uppstar
nagra storre konflikter dar emellan utan allting skall 16sas pa basta tankbara sétt.
Detta tror vi &r en stor grundpelare i svenskt skogsbruk och kanske en anledning
till varfor skogens ravaror &r sa viktiga for Sveriges ekonomi. Vi tror enligt var
tolkning i undersokningen att konflikterna holls nere da man forstar varandra och
att man skoter skogsbruket tillsammans dar man delar med sig om vad som skall
goras. Ofta handlar detta om olika typer av affarsrelationer som &r en grundsten i
var undersokning. Nar man skall forsta varandra i en affarsrelation &r det ofta
skogsbolag och skogsagare som det handlar om. Forstaelsen byggs ofta upp pa
fortroende, tillit, kunskap och engagemang hos de olika parterna. Finns inte detta
ar det svart att forsta den andra parten i en afféarsrelation.

Man kan &ven se att skogsbruket fordndras dar man som skogsbrukare eller annan
part i kedjan far vara véldigt anpassbar. Forr var skogsbruk en storre del i det
ekonomiska och man tog sin ravara ifran sin egen skog for att bygga exempelvis
en ladugard eller byta tak. Idag har andra varden kommit in exempelvis
naturvarden eller rekreationsvarden och man ser inte skogen som lika ekonomiskt
nodvandig. Da syftar vi pa att man inte har skogen till att hamta sin egen ravara pa
samma sétt. Skogens produkter har ett stort varde och det finns ofta stora kapital
att hamta ifran skogsbruket. Idag ser skogsagaren sitt skogsbrukande ofta som en
extra inkomst pa fastigheten. Vissa ser denna inkomst som en grundsten i
exempelvis ett vinstdrivande foretag medan andra ser detta som en inkomst som
har en mindre betydelse i deras ekonomi. Detta tror vi beror pa intresset for just
den ekonomiska avkastningen som skogsbruk ger.

4.1 Avgransningar

Nar vi diskuterade hur vi skulle utfora var studie sa stod det snabbt klart att vi
skulle samla in fakta genom att géra nagon form av intervju. En intervju ar mellan
maéanniskor och de svar som man ger blir ofta de som anvands i undersékningen.
Det vi menar ar alltsa att det ar svart att &ndra sina svar om man kommer pa nagot
annat efterat. Sjalvklart ar vi 6ppna for detta men det hander sallan och man
lagger sallan den energin som respondent. Detta kan gora att en del svar kan skilja
sig emot vad som egentligen tycks. Vad som kan underltta intervjun ar att man
skickar ut intervjufragorna en viss tid innan sa respondenten har chans att lasa
igenom fragorna i lugn och ro och sedan tanka ut ett bra svar. Vi skickade enbart
ut fragorna till inspektorerna en tid innan och inte till markagarna. Denna
avgransning gjordes for att vi forst ville ha en vald grupp inspektorer som i detta
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fall deras omradeschef fick valja ut. Darefter skulle inspektorerna vilja
slumpmassigt vilka markégare som skulle intervjuas vilket gjorde det svart att
skicka ut fragorna innan.

Inspektorerna som valdes ut var alltsa valda av deras omradeschef och var
onskning var att vi ville ha en spridning pa inspektorer gallande alder, kon,
erfarenhet och tid som anstalld pa Sodra. Vi valde dock enbart att intervjua fem
stycken som sedan blev fyra. Detta gjordes for att det skulle bli enklare att
sammanstélla den information som vi fick och framst for att inte fa for manga
alternativ som marké&garna sedan skulle rangordna. Inspektorerna intervjuades
fysiskt pa deras kontor. Detta tyckte vi fungerade utmarkt da dom fick vara trygga
med miljén som vi intervjuade i. Markagarna intervjuades pa telefon da vi inte
ville aka runt sa mycket for att géra en intervju da vi hade en stor geografisk
spridning pa de intervjuade markéagarna. De markagare som valdes hade vi ingen
som helst paverkan pa utan vi sade till varje inspektor att de fick vélja ut fyra
stycken markégare som de tyckte var lampade for denna typ av intervju. Vi tyckte
detta gick helt okej och vi fick ihop tolv varav tio markagare ville medverka i
intervjun och dessa av varierande spridning i kon, alder och sa vidare se figurer
under allmanna fragor. Tio respondenter ifran markégarsidan blev i slutandan i
underkant och for att fa ett battre resultat skulle vi haft med flera markégare i
intervjun. Vi trodde vid start av intervjuerna att tio stycken skulle bli ett lagom
antal och att vi skulle fa den fakta som behévdes.

Geografiskt sett s valde vi att enbart inrikta oss pa ett VO omrade och detta ar
avgransat i norra delen av Ostergotland. Detta var ocksa en 6nskning ifran Sodras
sida att vi enbart skulle inrikta in oss pa ett specifikt distrikt.

| resultatet valde vi enbart att redovisa i ett diagram som vi tycker sammanstaller
det vi har kommit fram pa ett bra satt dar vi satter likheter och skillnader i fokus.

4.2 Tidigare undersokning gentemot varat resultat

Vi har dragit en liten jamforelse pa det som togs upp i inledningen och la grunden
for var undersokning hur lika det stammer med varat resultat. Vi kan se att ifran
tidigare undersokningar sa ar relationen mellan en inspektor och markagare den
viktigaste delen i en fungerande affar (Magnusson, 2016). | var undersokning har
vi kommet fram till ett liknande resultat och det kan man avléasa ur flera diagram i
resultatet.

I inledningen tas det upp olika typer av anvandningsomraden hos olika skogsagare
dar direkta anvandningsomraden med konsumtionsvarde (traprodukter och andra
ekonomiska incitament), direkta anvandningsomraden utan konsumtionsvérde och
indirekta anvandningsomraden (Richnau et al. 2013). Den forsta typen dar
anvandningsomradet var med konsumtionsvarde som ocksa namndes som den
vanligaste, sag vi enligt var undersékning ocksa vara den vanligaste och vi satte
den under forvalta ett arv som malsattning. Vi tog dock stor hansyn till just
konsumtionsvardet som kom ifran skogen, det vill saga de traprodukter som tas ut
under en avverkning och mindre hansyn till andra ekonomiska incitament sa som
jaktarrende, naturvardsavtal och sa vidare. Det var heller ingen av de intervjuade
inspektorerna eller markagarna som namnde nagot av detta. Vi kunde gjort vara
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fragor mer inriktade pa detta och hade da sakert fatt fram fler asikter om dessa
faktorer. Direkta anvandningsomraden utan konsumtionsvarden som Richnau med
flera beskrivs som inriktningar till bland annat biologisk mangfald,
landskapskvalitér eller olika typer av hoga naturvérden. Denna inriktning hade vi
med i intervjumallen och vi fick en valdigt dalig respons pa detta bade ifran
inspektorer och markagare och det var bara nagon enstaka som namnde férdelar
med detta. Vi tolkade dock inte det som att det var helt oviktigt men att det inte
sags lika hogt som de anvandningsomraden som hade ett konsumtionsvarde. De
indirekta anvandningsomradena som handlade om olika typer av skydd i
skogsmark bade gallande naturskydd, markskydd och sa vidare som Richnau med
flera tog upp, namndes dock aldrig hos ndgon respondent.

Nar det galler att bygga hogt fortroende sa kunde vi avlésa i en undersokning att
man skall lyssna och férsta motparten for att bygga upp ett hogt fortroende
(Perchlingmann, 2013). Vi hade nagra fragor i vart resultat rérande just detta. Vi
kunde avl&sa under rubriken Rangordna viktiga faktorer vid ett skogsdgande i
figur 9 och figur 18 att bade vid ett forsta intryck och hur man vill bli bemétt av
sin inspektor byggde mycket pa att just lyssna och forsta markéagaren och detta i
sin tur byggde upp ett hogt fortroende for inspektorn. Detta hade ocksa
inspektorerna kontroll pa och man var som markéagare och inspektor dverens om
hur man byggde ett hogt fortroende.

Nagot som tidigare undersdkningar ocksa kommit fram till var att man byggde
hogt fortroende med en stor kunskap och att man var professionell inom omradet.
Detta sag vi en stor trend pa dven i var undersokning. Speciellt i figur 10 dar
mark&garen satte sitt forsta val dar och inspektorn satte sitt andra val dar. Som
markagare ville man att inspektorn skulle veta vad den pratar om och inte vara
osaker i den radgivning som inspektorn ger.

En stor del i var undersokning var just hur man sag pa langsiktiga affarsrelationer
i skogsagandet och hur viktigt det egentligen ar. | tidigare studier beskriver man
detta som en valdigt viktig del och med en langsiktig affarsrelation har man bade
ifran inspektor/skogsholag och aven som markéagare en form av sakerhet i sitt
skogsbrukande. Det vi menar &r alltsa att man vet vad man far vid exempelvis en
avverkning. For inspektorn vet den att man kommer att fa kopa avverkningen pa
ett eller annat satt och for markéagaren att den far betalt och en kopt tjanst av
inspektorn. For fa till denna sakerhet i en langsiktig affarsrelation s& namns nagra
viktiga grundstenar bland annat tillit, engagemang och kommunikation
(Lundberg, 2016). | var undersokning sag vi att markagaren och inspektorerna
uppskattar langsiktiga affarsrelationer (se figur 17). I figur 13 ser vi ocksa en
trend till detta dar man som markégare och inspektor fick rangordna varfor en
marké&gare byter inkdpsorganisation dar kvalitén och kommunikationen &r viktiga
delar.
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4.3 Styrkor och svagheter med studien

4.3.1 Styrkor

Det som ar undersokningens styrka ar att vi har anvént oss av kvalitativa
interjuver med inspektorerna. Av de tillfragade inspektorerna var halften man och
hélften kvinnor. Deras alder varierade och lika sa arbetslivserfarenheten. Det har
gett oss en bred insyn pa hur inspektorerna tanker och jobbar. | den forsta halvan
av frageformuldret har inspektorerna fatt komma med egna forslag och pa det
sattet har vi fatt fram hur de tanker och jobbar.

En annan stor fordel ar att vi har ringt runt till markéagarna och darmed fatt en hog
svarsfrekvens och en relativt bra blandning pa markégare. Skickar man ut
fragorna digitalt finns det en storre risk att en viss grupp av manniskor inte svarar
pa enkaten och man far ett osakert resultat.

4.3.2 Svagheter

En svaghet med den har enkéaten ar att varat sampel ar relativt lagt inom varje
malsattning. Ett hogre sampel hade gett stérre sékerhet i resultatet. Da vi haft med
flera olika malsattningar har vi fatt fram ett mer generellt svar och inte kunnat ga
ner pa djupet och analyserat.

En annan nackdel &r att vissa kan ha tolkat vara fragor och svarsalternativ
annorlunda. Da vi har ett lagt sampel kan det ge en storre osékerhet i resultatet. En
annan sak som kan ha forsvarat rangordningen &r att vissa svarsalternativ har varit
relativt lika varandra. Det kan ha gjort att de som har svarat pa enkaten har tyckt
att det inte spelar nagon storre roll nar de har rangordnat.

Da vi hade valt ett satt dar inspektorerna fick komma med egna forslag och
rangordnat dem var for sig och sen slagit ihop det till en gemensam ordning kan
ha gett en viss osakerhet. Ett annat alternativ kan vara att inspektorerna far
komma med forslag var for sig och sedan far alla inspektorer ihop rangordna
dessa gemensamt, eftersom nagon kan ha missat nagot den tycker ar viktigt eller
dylikt. Dock kan &ven det ge osékerhet da ndgon med storre paverkansgrad kan
paverka rangordningen negativt.

4.4 Tips till framtida studier

Det man ska tanka pa ifall man ska gora en liknade studie &r att ett val
genomarbetat frageformular ar grunden for ett bra resultat. Fragorna ska vara
uppbyggda pa ett sadant satt att man bara ska kunna tolka dom pa ett satt, for att
lattare kunna jamfora svaren vid resultaten. Svarsalternativen ska vara enkla att
forsta och man ska undvika att ha liknade svarsalternativ ifall man ska rangordna
dem. Ar svarsalternativ lika kan de tillfrdgade svara det spelar ingen roll i vilken
ordning du tar dem, alla &r viktiga” och da blir det svart att fa fram ett bra resultat.
For att fa till en bra enkat &r det bra att man tar hjalp av andra som provar enkéaten
och ger kritik som leder till en mer genomarbetad enkat.

Forutom en vélarbetad enkat &r avgransningar en viktig bit. Vi valde att ta med
flera olika malsattningar och andra segmenteringar. Det gjorde att vi fick ett lagt
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sampel inom varje avgransning. Fordelen var att vi fick ett valdigt generellt
resultat som passar in i det stora hela. Dock hade &n skarpare avgrénsning gjort
var undersokning mer saker och resultatet hade blivit mer djupgaende.

Vi valde att ringa runt till vara markagare da vi ej hade sa stort sampel. Fordelar
med det var att man fick en hog svarsfrekvens och ett trevligt samtal. Dock &r det
valdigt tidsédande och mycket jobb med sammanstallningen. Skulle vi géra om
det sa skulle vi forsokt fa till ett stérre sampel och gora undersékningen med
digitala hjalpmedel da man automatiskt far en sammanstallning och nar ut till fler
under en kortare tid.

En fraga som vi skulle vilja ha med i enkaten, som kom upp under intervjun med
inspektorerna var att de hade borjat med digitala atgardsforslag som markagarna
fick direkt i sin app. Inspektorerna tycker att det &r valdigt smidigt, men det hade
varit intressant att héra vad man tycker om det ur ett markéagarperspektiv.

Vara tre framsta tips till en framtida studie ar att man ska ha en vélarbetad enkat,
val genomtankta avgransningar och intressanta fragor som vécker intresse hos
motparten.

4.5 Slutsatser

Sammanfattningsvis vill vi presentera nagra slutsatser som vi i denna
undersokning kommit fram till och som framst ar viktiga for inspektorer att bara
med sig i framtiden.

- Att agera professionellt med en lamplig kontaktmetod och visa intresse for
markégaren genom att lyssna och forsta dennes malsattning ger ett gott forsta
intryck.

-Skoglig radgivning och seriosa atgardsforslag kombinerat med aterkoppling ger
en bra mojlighet till en langsiktig affarsrelation.

- Kommunikation och kvalitén pa utforda tjanster ar de tva stora delarna for en
fortsatt langsiktig affarsrelation

-Virkespriset 6ppnar upp till en potentiell virkesaffar, dock séllan enbart det
avgorande.

-Néar nagon av de ovanstaende slutsatserna ej lever upp till markagarens
forvantningar fallerar fortroendet och tryggheten hos markagaren.
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6. Bilagor

6.1 Bilaga 1, Enkat inspektor

Allmanna fragor

1. Kon (med kon menar vi konsidentitet, alltsa det kon du sjalv kanner dig
som)
1) Kvinna
2) Man
3) Annat alternativ
4) Vill ej svara

2. Alder

1. Yngrean 30
30-39
40-49
50-59
60-69
70-79
80-89
90 och aldre

Nk~ WN

3. Hur lange har du jobbat som inspektor?
1 ar eller mindre

1-3ar

3—5ar

5—7ar

7 ar och mer

agbrowpn e

4. Vad har du for utbildning?

Varannan inspektor har fatt sina fragor stallda fran tva olika perspektiv. Antingen
att markagaren bor pa fastigheten eller inte. Darfor finns det tva forsta fragor, men
varje inspektor har bara fatt utga fran ett perspektiv.
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Pa foljande fragor ska du namna egna tre faktorer som
du tycker ar viktigast i rangordning.

1. A) Hur ger du ett gott forsta intryck till en markégare som inte bor pa
fastigheten?

1. B) Hur ger du ett gott forsta intryck till en markagare som bor pa
fastigheten?

2. Vad é&r fortroende for dig?

3. Hur skapar du fortroende till markégaren?

4. Hur skapar du en langsiktig affarsrelation med markagaren?

5. Varfor tror du att en langsiktig affarsrelation med markagaren &r
uppskattad?

6. Vad tror du far en virkesleverantor att byta till en annan
inkdpsorganisation?

34



Pa foljande fragor ska du rangordna vad som du tycker
ar viktigast beroende pa vilken malsattning.

7. Vilken forsta kontaktmetod tror du &r viktigaste beroende pa markagarens
malsattning?

Maximal Miljomal 6ver Forvalta ett arv
avkastning cert. niva

Personligamdten

Telefonsamtal

E-post/sms

8. Vad tror du det viktigaste ar beroende pa markagarens malsattning?

Maximal Miljomal 6ver Forvalta ett arv
avkastning cert. niva

Inspektorn som radgivare

Hog kvalité pa utforda
tjanster

Virkespriset

Natur-kulturvard

Trogen medlem, valjer alltid
Sodra oavsett faktorer

9. Vad tror du & mest uppskattat beroende pa markéagarens malsattning?

Maximal Miljomal 6ver Forvalta ett arv
avkastning cert. niva

Utbildningar inom

skogsskotsel

Skogligradgivning

Skogsdagar

Utskick (tidningar)

Inga férmaner, utan alltid
hogt virkespris

10. Vad ar viktigast for dig som inspektor beroende pa markagarens
malsattning?

Maximal Miljomal 6ver Forvalta ett arv
avkastning cert. niva

Att fa till en affar direkt som du
anser ar sa bra som mojligt

Att skapa en langsiktig
affarsrelation
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11. Nar du ger radgivning till en markagare, vilket av féljande pastaende
passar bast in pa dig beroende av markéagarens malsattning?

Maximal
avkastning

Miljomal 6ver
cert. niva

Forvalta ett arv

Jag ger alltid rad utifran min
egen syn pa skogsbruk

Jag lyssnar in markagarens
malsattning och forsoker ge
de basta raden utifran
dennes malsattning

Mina rad utgar fran Sodras
ramverk gallande
skogsskotsel

12. Vilka egenskaper ar viktigast att ha som inspektor beroende av
markagarens malsattning?

Maximal
avkastning

Miljomal 6ver
cert. niva

Forvalta ett arv

Professionalism och
fardigheter

Alltid ha en god attityd
oavsett markagartyp

Tillgangligheter och
flexibilitet

Tillforlighet och palitlighet

Serviceinriktad

trovardighet
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6.2 Bilaga 2, Enkat Markagare

Allmanna fragor

1. Kon (med kén menar vi konsidentitet, alltsa det kon du sjalv kanner dig som)

1) Kvinna

2) Man

3) Annat alternativ
4) Vill gj svara

2. Alder

9. Yngrean 30
10. 30-39
11. 40-49
12. 50-59
13. 60-69
14.70-79
15. 80-89
16. 90 och &ldre

3. Storlek pa skogsinnehav (hektar produktiv skogsmark)

1) Mindre an 5 ha
2) 5-20 ha

3) 21-50 ha

4) 51-100 ha

5) 101-200 ha

6) 201-400 ha

7) 401- 1000 ha
8) 1001-5000 ha
9) Mer &n 5 000 ha

4. Hur lange har du varit skogségare?

5) 0-14r

6) 2-54r

7) 6-10ar

8) 11-20 &r

9) 21-30 &r

10) 31-40 &r

11) 41-50 &r

12) Mer &n 50 ar
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5. Hur &ger du skogen?

Jag dger skogen:

1)
2)
3)
4)
5)

6)
7)

Ensam

tillsammans med make/maka/sambo

tillsammans med syskon eller annan familjemedlem (forélder,
barn)

Tillsammans med slakt utanfor den narmaste familjen, ex kusin,
kusinbarn

Foretrader organisation eller offentlig sektor sasom allménning,
kommun, landsting eller stift.

P& annat sétt

Ager ej skogen, forvaltar &t annan privat dgare

6. Vem fattar i forsta hand beslut som ror skogen?

1)
2)
3)
4)
5)

Jag sjalv

Gemensamt med delégarna

Utsedd foretradare bland deldgarna, annan &n jag sjalv
Annan utsedd foretradare

Gemensamt med annan som ej ar deldgare

7. Bor du pa fastigheten?

8. Vilken av foljande malsattning har du med ditt skogsbruk?

Maximal avkastning

Miljomal 6ver cert. Forvalta ett arv Annan inriktning
niva
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6.3 Bilaga 3, De framtagna alternativen till markagare

Pa foljande fragor ska du rangordna alternativen ifran det viktigaste och
nedat.

1. Vilka av dessa faktorer ar viktigast i ordning att en inspektor anvander sig
av for att ge dig ett gott forsta intryck for dig?

Rangordna 1—4

Beratta om sodra

Ha lokalanknytning

Ha ett professionellt bemotande

Visa intresse och lyssna pa dig som markéagare
om vilka mal du har med fastigheten

2. Vilka faktorer &r viktigast for att en inspektor ska ge dig fortroende?

Rangordna 1—4

Att man visar 6dmjukhet

Fa ett professionellt bemotande

Social kompetens

Tanka langsiktigt

3. Vilka faktorer ar viktigast for att du skulle inga en langsiktig
affarsrelation?

Rangordna 1—4

Att fa aterkoppling

Att bli forstadd som markéagare

Inspektorn haller det man lovar

Seriosa atgardsforlag

4. Varfor uppskattar du en langsiktig affarsrelation?

Rangordna 1—3

Tryggheten

Seridsa och langsiktiga atgardsforslag

Fortroendet
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5. Vad ska fa dig att byta inkopsorganisation?

Rangordna 1—4

Virkespriset

Vill testa nagot annat

Bristande kommunikation

Bristande kvalité pa utforda tjanster

6. Vilken kontaktmetod foredrar du vid en forsta kontakt med inspektor?

Rangordna 1—3

Personligamdten

Telefonsamtal

E-post/sms

7. Vilka av dessa faktorer paverkar dig mest vid en eventuell virkesaffar?

Rangordna 1—5

Inspektorn som radgivare

Hog kvalité pa utforda tjanster

Virkespriset

Natur-kulturvard

Trogen medlem, valjer alltid S6dra oavsett
faktorer

8. Vad uppskattar du mest som markdagare?

Rangordna 1—5

Utbildningar inom skogsskotsel

Skoglig radgivning

Skogsdagar

Utskick (tidningar)

Inga formaner, utan alltid hogt virkespris

9. Vilket ar viktigast for dig vid en virkesaffar?

Satt ett kryss vid alternativ som passar dig
bast

Att fa till en affar direkt som du anser ar sa bra
som mojligt

Att skapa en langsiktig affarsrelation
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10. Hur vill du bli bemétt av inspektorn?

Rangordna 1-3

Att inspektorn ger rad utifran sin egen syn pa
skogsbruk

Han/hon lyssnar in din malsattning och forsoker ge
de basta raden utifran din givna malsattning

Inspektorn utgar ifran S6dras egna ramverk gallande
skogsskotsel

11. Vilka egenskaper uppskattar du mest hos en inspektor?

Rangordna

Professionalism och fardigheter

Tillgangligheter och flexibilitet

Tillforlighet och palitlighet

41




8.4 Bilaga 4, Resultat i rangordning

Fraga 1

Vilka faktorer har stort paverkan om hur man ger ett gott forsta intryck?

Alternativ Inspektorers Markagares
rangordning rangordning

Beratta om sodra 3 3

Lokalanknytning 4 4

Professionellt 2 2

bemdtande

Visa intresse for 1 1

markéagare och dennes
fastighet

Fraga 2

Vilka faktorer har stort paverkan om hur man ger ett gott fortroende?

Alternativ Inspektorers Markagares rangordning
rangordning

6dmjukhet 1 4

Professionellt 2 1

bemdtande

Social kompetens 3

Tanka langsiktigt 4

Fraga 3

Vilka faktorer har stort paverkan om man ska inleda en langsiktig

affarsrelation?

Alternativ Inspektorers Markagares rangordning
rangordning

Att fa aterkoppling 1 2

Att bli forstadd 3 4

Inspektorn haller det 2 3

man kommit dverens om

Seridsa atgardsforslag 4 1

Fraga 4

Vilka faktorer uppskattar man mest ndar man har en langsiktig affarsrelation?

Alternativ Inspektorers Markagares rangordning
rangordning

Tryggheten 1 3

Seridsa och langsiktiga 3 1

atgardsforslag

Fortroendet 2 2
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Fraga 5

Vilka faktorer har stort paverkan pa att man byter inképsorganisation?

utforda tjanster

Alternativ Inspektorers Markéagares
rangordning rangordning

Virkespriset 3 3

Vill testa nagot annat 4 4

Bristande 1 2

kommunikation

Bristande kvalité pa 2 1

Fraga 6
Vilken kontaktmetod foredrar du vin en forsta kontakt?
Alternativ Inspektorers Markéagares
rangordning rangordning
Personligamdten 1 1
telefonsamtal 2 2
E-post/sms 3 3
Fraga 7

Vilka faktorer har stort paverkan vid en eventuell virkesaffar?

Alternativ

Inspektorers
rangordning

Markagares rangordning

alltid Sodra oavsett
faktorer

Inspektorn som 1 1
radgivare

Hog kvalité pa utforda 2 2
tjanster

virkespriset 4 3
Natur-kulturvard 5 4
Trogen medlem valjer 3 5
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Fraga 8

Vilka formaner uppskattar du mest som markagare?

Alternativ Inspektorers Marké&gares rangordning
rangordning

Utbildning inom 3 2

skogsskotsel

Skoglig radgivning 1 1

skogsdagar 2 3

Utskick 4 4

Inga foremanger utan 5 5

alltid hogt virkespris

Fraga 9

Vad ar viktigast for dig vid en eventuell virkesaffar?

Alternativ Inspektorers Markagares rangordning
rangordning

Att fa till en affar direkt | 2 2

som du anser ar sa bra

som mojligt

Att skapa en langsiktig 1 1

affarsrelation

Fraga 10

Hur vill du bli bemott av inspektor nar du far skogligradgivning?

Alternativ Inspektorers Markagares
rangordning rangordning

Att inspektorn ger rad 3 3

ifran sitt synsatt pa

skogsbruk

Inspektorn lyssnarindin | 1 1

malsattning och ger dig

de basta raden ifran ge

givna forutsattningarna

Inspektorn foljer helt 2 2

sodras ramverk

Fraga 11

Vilka egenskaper uppskattar du mest hos en inspektor?

Alternativ Inspektorers Markagares rangordning
rangordning

Professionalism 3 3

Tillganglighet 1 2

Palitlighet 2 1
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8.5 Bilaga 5, Ordférklaring

1. Vilka av dessa faktorer bor en inspektor anvanda sig av for att ge dig ett

gott forsta intryck

Alternativ

Forklaring

Lyssna in markagarens mal

Nyfikenhet pa deras mal, visar intresse for de och deras
fastighet

Ett professionellt
bemdtande

Komma i tid, val forberedd, kunskap, tillganglighet

Beratta om sodra

Alltsa vad sodra star for, historia, formaner och likande

Lokalanknytning

Man kanner till omradena, kan ”spraket”

2. Vad ar fortroende for dig nér det géller virkeshandel.

Alternativ

Forklaring

Odmijukhet

Man ar bara manniska, misstag kan ske, inte lova mer an man
kan halla, vet sina begrasningar.

Ett professionellt
bemdtande

Kompentens, komma i tid, forberedd, tillganglig, tydlig

Social kompetens

Anvanda sig av sin erfarenhet, hitta samtalsamnen férutom
skog.

Bygga upp ett langsiktigt
tank

Forklara varfor vissa atgarder ska goras och vad som hénder.

3. Hur vill du bli bemott for att inga en langsiktig affarsrelation?

Alternativ

Forklaring

Aterkoppling

Beratta hur det har gatt, forklara avrakningen, visa att
atgarden ar utford

Inspektorn haller det man
lovar

Tillit, atgdrda misstagen som skett,

Att markadgaren kanner sig
forstadd

Anpassa sig efter situationen (behalla lugn), visa intresse och
lyssna

Seriosa atgardersforslag

Man vet att han inte ar ut enbart efter virke.
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4. Varfor uppskattar du en langsiktig affarsrelation?

Alternativ Forklaring

Trygghet Man vet var man har varandra, kan varandras historia, behover
inte upprepa allt om fastigheten igen

Fortroende Har varit bra forut, vet att han har hallit det han lovat innan.

Seridsa och langsiktiga
atgardersforslag

Man vet att han inte ar ut enbart efter virke.

5. Vad ska fa dig att byta inkopsorganisation?

Alternativ

Forklaring

Bristande
kommunikationen

Misstag utan aterkoppling, inte stallt raka fragor

Bristande kvalité pa utforda
tjanster

Entreprendrerna har gallrat for klent/hart, daligt rojt,
plantering inte tagit sig.

Vill testa nagot nytt

Kan vara nojd, inget sarskilt men kul o prova nagot annat

Virkespriset

For daligt betalt

6. Vilken kontaktmetod foredrar du vid en forsta kontakt med inspektor?

Alternativ

Forklaring

Personligaméten

Komma ut och traffas i t.ex. skogen

Telefonsamtal

Man ringer varandra

E-post/sms

Man skriver digitalt.

7. Vilka faktorer har stort paverkan vid en eventuell virkesaffar?

Alternativ

Forklaring

Inspektorn som radgivare

Hur inspektorn ar och beter sig, ger han fortroende?

Hog kvalité pa utforda
tjanster

Att man ar n6jd med entreprendrens arbete

Virkespriset

Haller hogt virkespris

Natur-kulturvard

Skoter och vardar om natur-kulturvarden utover cert.
krav.

Trogen medlem, valjer alltid | Man gillar s6dra och viljer alltid de oavsett faktorer.

Sodra oavsett faktorer
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8. Vilka formaner uppskattar du mest som markégare?

Alternativ

Forklaring

Utbildningar inom
skogsskotsel

Man lar sig hur man ska skoéta sin skog.

Skogligradgivning

Man far tips om hur man t.ex. ska skota sin skog,
ekonomi.

Skogsdagar

Knyter kontakter, traffar andra markagare lar sig av
varandra och ifran inspektorer.

Utskick (tidningar)

Far t.ex. utskick om att de hojer virkespriset.

Inga férmaner, utan alltid
hogt virkespris

Man vill alltid ha sa hogt netto, och struntar i férmaner.

9. Vad ar viktigast for dig vid en eventuell virkesaffar?

Alternativ

Forklaring

Att fa till en affar direkt som
du anser ar sa bra som
mojligt

Man tycker virkespriset ar riktigt viktigt, men vid nasta
virkesaffar kan det lika garna vara en annan
kdéporganisation som far kopa.

Att skapa en langsiktig
affarsrelation

Det viktigaste ar inte virkespriset utan mer att man
skapar en bra kontakt for framtiden som man far
fortroende forr.

10. Hur vill du bli bemétt av inspektor nar du far skogligradgivning?

Alternativ

Forklaring

Jag ger alltid rad utifran min
egen syn pa skogsbruk

Man blandar in sina egna asikter och sdager vad man sjalv
tycker ar bast

Jag lyssnar in markdgarens
malsattning och forséker ge
de béasta raden utifran
dennes malsattning

Man ser till markdgarens basta och dennes mal.

Mina rad utgar fran Sodras
ramverk gallande
skogsskotsel

Man foljer helt sddras skotselmall for “skogens basta”
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11.Vilka egenskaper uppskattar du mest hos en inspektor?

Alternativ Forklaring

Professionalism och Inspektorer har kunskap, kommer i tid, férberedd.
fardigheter

Tillgdngligheter och Man ar tillganglig for markagaren, hjalpsam forsoker fa till
flexibilitet det sa bra som mojligt

Tillforlighet och palitlighet Man haller det man lovar fran bérjan till slut,
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