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Abstract

The purpose with this study is to estimate the common land, (besparingsskogar,
skogsallménningar and héaradsallmanningars) need of bank services and factors that affects the
choice of bank and differences between the commons, and by that estimate the market
potential for Handelsbanken.

The result of this thesis work is build on interview material collected trough semi structured
interviews. The thesis work is not about all common lands, only the ones with most land has
been picked to interview.

The result shows that the commons are customers that prefer long term relationships and other
aspect then just pure economics is taken to reconsideration when choosing a bank.

The commons appreciate the personal contact with their bank and have no demands on the
bank of knowing foresty, and prefer a broader knowledge within corporate banking. During
the interviews no dissatisfactions were shown with their present bank. The few complains is
regarding low interests.

The conclusion of this thesis work states that the commons separates from each other in what
way there are looking at their bank relation and what services they use. Generally the need of
continuous contact with the bank increases with the size of the common and how many
employees they have. There are also differences between the commons regarding the risk of
their engagement in the bank.

Handelsbanken is the bank in Sweden with most offices well spread geographical around the
country, which gives a great possibility to attract more commons as customers. The biggest
opportunity to attract the commons to Handelsbanken is when new contracts are being
reengaged.

The step of changing bank is quite big within the commons, therefore Handelsbankens
offering must be well diversified from other banks.

Keywords: Relationship marketing, offering, Customers perceived value



Sammanfattning

Syftet med denna studie &r att beddma besparingsskogar, allménningsskogar samt
haradsallménningars, (i féljande stycken gemensamt bendmnt som allménningar), behov av
banktjanster. Samt vilka faktorer som paverkar valet av bank och skillnader mellan de olika
allménningarna och genom detta beddma marknadspotentialen fér Handelsbanken.

Resultatet bygger pa intervjumaterial som insamlats genom semistrukturerade intervjuer.
Arbetet har avgransats till att endast omfatta en del av det totala antalet allménningar och
omfattar bara de med storst areal, samt de tva forvaltningsbolag som forvaltar ett stort antal
haradsallménningar.

Resultat visar pa att allmanningarna ar en kund som efterstravar langsiktighet och som véger
in andra aspekter dn rent ekonomiska faktorer i valet av bank. Dock gbr merparten av
allmanningarna med jdmna mellanrum upphandlingar av de nuvarande banktjénsterna, detta
for att t.ex. fa forbattrade rantor och avgifter.

Allmanningarna uppskattar den personliga kontakten med banken och férordar inte att
personalen behdver kunna den skogliga biten, utan kraver istéllet en mer en bred kunskapsniva
kring allman foretagsradgivning. Allmanningarna ar generellt sett néjda med sin bankpartner,
de klagomal som framkommit har framfor allt géllt daliga rantor.

Slutsatser som kan dras utifran resultatet, ar att allmanningarna skiljer sig en aning at i
avseende pa hur de ser pa sin bankrelation och pa vilka tjanster som anvénds. Generellt s&
Okar behovet av kontinuerlig kontakt med banken ju storre allménningen blir. De skiljer sig
ocksa i det avseendet att risknivan engagemangen i banken skiljer sig. De allmanningar som
inte delar ut vinsterna kontant till del&dgarna, fér en betydligt aggressivare forvaltning an de
som delar ut vinsten.

Handelsbanken ar den bank i Sverige med flest kontor och med en stor geografisk
positionering runt om i Sverige, vilket inneb&r mojligheter att knyta till sig fler allmanningar
som kunder och da framst nar det sker upphandlingar fran allmanningarnas sida. Troskeln for
att byta bank ar dock férhallandevis hog, vilket innebér att Handelsbankens erbjudande maste
vara utmérkande.

Nyckelord: Relationsmarknadsféring, erbjudande, kundvarde, placeringspolicy
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1. Inledning

1.1 Bakgrund

Examensarbetet skrivs i samarbete med Handelsbankens skog och lantbruksavdelning.
Handelsbanken ar en sa kallad universalbank och erbjuder tjanster som tacker alla
banksegment. Tack vare 461 kontor spridda runt om i landet har Handelsbanken en regional
spridning och en stark position pa den svenska marknaden. Handelsbanks koncernen har en
unikt decentraliserad affarsverksamhet och organisationsuppbyggnad (se Figur 1 och 2), vilket
skiljer sig markant fran konkurrerande banker. Det enskilda kontoret skall ha ansvaret for sina
kunder och den centrala styrningen undvikas.

o Starkt decentraliserad organisation kontoret &r banken
o Kunden i centrum - inte enskilda produkter

o Lonsamhet prioriteras alltid fore volym

. Langsiktighet

o Oktogonen - bankens resultatandelssystem

Figur 1. Visar Handelshankens féretagsfilosofi. (www, handelsbanken, 2010)

Figur 2. Visar Handelsbankens organisationsuppbyggnad med det enskilda kontoret och kunden i fokus. (www,
handelshanken, 2010)

Efter att ha sammanstallt uppgifter kring de haradsallméanningar som finns i Sverige, vill nu
Handelsbanken fa en battre inblick i deras affarsverksamhet och drift. Gar det att identifiera
hur affarsprocessen fungerar och &r uppbyggd hos respektive allmanning, kan Handelsbanken
forsta vilka behov de har och pa sa satt utveckla affarsplaner som de kan anvanda sig av for att
knyta till sig allménningar som kunder. (Skoglund, 2010)

1.2 Allméanningar

Allmanningar kommer fortséttningsvis i arbetet vara ett samlingsnamn for de besparings-
skogar, skogsallménningar samt haradsallmanningar som berors i arbetet.

1.2.1 Haradsallmanning

En Haradsallménning &r en fastighet som dgs gemensamt och uppkom under 1800-talets
senare del. Haradsallmanningarna har en styrelse som valjs arligen och som tillsammans med
den utsedde forvaltaren ansvarar for all den verksamhet en haradsallménning bedriver.



Haradsallmanningarna bedriver idag ett rationellt skogbruk och forfogar totalt Gver mer an
120 000 ha skog, med en &rlig avverkning pa ca 500 000 m>sk. Overskottet av verksamheten
delas ut tilldelagarna. (www, hdradsallmanningsforbundet, 2010)

1.2.2 Besparingsskogar/Skogsallmanningar

Besparingsskogarna och skogsallméanningar aterfinns i Dalarna och Norrland. Delagarna valjer
genom den arliga jordagarstamman en styrelse som far till uppgift att anstalla en skogs-
forvaltare som ansvarar for verksamheten.

Under perioden 1804-1894 genomfordes ett storskifte i Dalarna. Nar &ganderétten till skogen
tilldelades skogsagaren salde manga marken till skogbolag. For att forhindra detta beslot
konungen pa 1850-talet att vid fortsatt utskiftande av skogmark ska 1/3 av marken avsattas till
en gemensamt forvaltad skog. Denna skog kom att kallas besparingsskog och avkastningen
skulle hjélpa till att tdcka socknens gemensamma utgifter.

Dagens besparingsskogar forfogar 6ver ca 229 000 hektar produktiv skogsmark vilket utgor ca
12 % av Dalarnas sammanlagda produktiva skogsmark. Skogbruket bedrivs pa ett sa effektivt
satt som mojligt men med stort miljotank och hansyn mot naturen. Verksamheten bedrivs for
att skapa arbetsillfallen i bygden och med en langsiktighet for att sakerhetsstélla avkastningen
till kommande generationer. Verksamheten omfattar idag mer an bara skogsbruk, utan ocksa
turistsatsningar, vattenkraft, kapitalforvaltning och i vissa fall dven sidondringar som
plantskolor. (Besparingsskogarna i Dalarna, 2006)

Varje allméanning regleras genom stadgar och lagar som bestammer pa vilket sétt intakterna
ska fordelas och anvandas. Intakter fran skogen och dvrig verksamhet kommer sedan
delégarna tillgodo genom skog/lantbruksbidrag. Inte bara deldgarna far del av pengarna utan
aven lokala projekt stéttas genom verksamhetsbidrag. (Besparingsskogarna i Dalarna, 2006)

* Hyggesrensning  750:- / ha Skall inkomma senast
1 manad innan
avverkning, men
utbetalas efter att
avverkningen ar

utford.

* Markberedning ~ 1.400:- / ha Saval maskinellt som
manuellt

* Branning 1.400:- ha

* Sadd 350:- / ha

* Plantering 1,60 kr / planta (Fo6r arbete och
plantor)

* Hjélpplantering 1,60 kr / planta

Skyddsdikning i 50% pa Atgard och kostnad

anslutning till gravningskostn. skall sanktioneras av

fullstandiga Allmanningen

atervaxtatgarder.

Figur 3. Ett exempel pé& skogsvardsbidrag fran Jokkmokks allmanning som deldgarna kan ansoka om. Utéver
skogsvardsbidragen finns det ocksa ett flertal jordoruksbidrag att anséka om. (www. allmanningen, se)



1.3 Syfte och avgransningar

1.3.1 Syfte

Syftet med studien &r att identifiera vilket behov av banktjanster som allmanningarna har, och
om behovet skiljer sig mellan dem. Samt vilka faktorer som paverkar deras val av bank. Det
fardiga arbetet har som mal att utgora ett kunskapsunderlag for Handelsbanken i deras stravan
att attrahera fler allmanningar som kunder och stérka relationen till de nuvarande.

1.3.2 Fragestallning

e Hur ser behovet av banktjanster ut for allmanningarna, skiljer det sig &t mellan dem?
e Vilka faktorer paverkar valet av bank fran allmanningarnas sida?

e Hur ska Handelsbanken kunna mota behoven och starka kundrelationen?

1.3.3 Avgransningar

Studien omfattar inte alla allmanningar, avgransningar gjordes i samforstand med handledare
och Handelsbanken. De allmdnningar som omfattas &r tre besparingsskogar, tre skogsall-
manningar, fyra haradsallméanningar samt tva forvaltningsbolag.



2. Teori

| féljande kapitel kommer forfattaren presentera de teorier som ligger till grund for
undersokningen och som anvands for att understddja resultat och analysdelen.

Motivering av teorival
Tre olika teorier kommer att presenteras under nedanstaende kaptitel

- Relationsmarknadsféring
- Kundnéjdhet
- Erbjudandet

Valet av teorier grundar sig i syftet med arbetet, darfor har forfattaren dels valt att fokusera pa
teorier som beskriver faktorer som paverkar kundndjdhet, dels teorier som beskriver hur
foretag ska strukturerar sina erbjudanden for att optimera just kundnéjdheten. Med hjélp av
teorierna kan forfattaren beskriva vad allménningarna soker i en bankrelation och om
Handelsbanken i dagslaget kan uppfylla dem.

2.1 Relationsmarknadsforing

Manga foretag dgnar stora resurser att attrahera nya kunder, medans mindre resurser laggs pa
de nuvarande kunderna. Detta ar ett synsatt och agerande som i langden kan visa sig
oférdelaktigt, da kostnaden for att bygga upp nya relationer éverstiger kostnaden att varda de
befintliga. Relationsmarknadsforing gar ut pa att behalla, attrahera och fordjupa relationerna
med sina kunder. For att relationsmarknadsforing ska na sitt syfte och fa kunderna nojda,
kravs det en hog serviceniva. Relationsmarknadsforing finns inte enbart i syfte att attrahera
nya kunder utan &r ocksa tankt att anvandas for att varda de nuvarande kundrelationerna.
(Berry, 2002)

Vid utformande av en relationsmarknadsplan finns det fem olika strategier att jobba utefter
och som illustreras i Figur 4.

Kéarnservice
Relationsanpassning
Forstarkning av servicenivan
Relationsprissattning

Intern marknadsforing

Figur 4. (Berry, 2002)

2.1.1 Karnservice

Det mest vasentliga i relationsmarknadsforing ar utformandet av foretagets karnservice.
Karnservicen ar det ett foretag ar allra bast pa och bor lagga sin kraft pa och det marknaden
vill ha. Det ar utifran karnservicen en bra och fungerande kundrelation byggs upp.

(Berry, 2002)



2.1.2 Relationsanpassning

Genom att identifiera de individuella behov som foreligger hos kunderna finns det mojlighet
for foretaget att skraddarsy ett koncept till kunden. Foretaget kan bli mer flexibelt och
mojligheten att mota en viss kunds behov 6kar samtidigt som det gor det lattare att behalla
kunden. Ju mer foretaget vet om sina kunder desto lattare ar det att forutspa vad de behover.
(Berry, 2002)

2.1.3 Forstarka servicenivan

Andra satt att forstarka relationsmarknadsforingen ar att foretaget véljer att forbattra eller
utoka sin befintliga serviceniva, for att pa sa satt dvertraffa sina konkurrenter. For att skilja sig
fran konkurrerande foretagserbjudande géller det att det “extra” som erbjuds ar sa pass unikt
att lojaliteten hos kunden bestar och utvecklas och att nya skapas. Det har "extra” kan besta av
vad som helst men ska vara unikt bland konkurrenterna. (Berry, 2002)

2.1.4 Relationsprissattning

Beroende pa hur foretaget ser pa sin kund, sa anpassas priset efter hur viktig kunden ar, detta
ar ett gammalt marknadsforingsknep for att behalla strategiskt viktiga kunder. Oftast bestar
erbjudandet av att foretaget erbjuder ett forbattrat pris for att kunderna ska gora alla afférer
med dem. Grundidén &r att uppmuntra kunderna till att vara lojala i sin relation med foretaget
och ge dem battre erbjudanden med tiden och uppmuntra langa affarsrelationer dvs. att beléna
kundernas lojalitet. (Berry, 2002)

2.1.5 Intern marknadsforing

En central gren inom relationsmarknadsforingen ar den interna marknadsforingen, vilket
menas att attityden och installningen hos personalen ar en avgorande lank i hur kunderna
uppfattar kvalitén pa servicen. Intern marknadsforing blir darigenom ett satt for foretaget att
attrahera duktig personal, fa dem motiverade och saledes stanna i foretaget, vilket pa sikt leder
till battre service. Med en val strukturerad och utbildad personal med stor erfarenhet sa okar
ocksa mojligheten att behalla och attrahera kunder. (Berry, 2002)

2.2 Kundndjdhet
Som Figur 5 visar sa ar kundnojdhet uppdelad i tva kategorier, karnvarde och mervarde

Kundnojdhet = Karnvarde +- mervarde

Figur 5. Visar att kundnojdhet bestar av tva faktorer, karnvéarde och mervarde (Hugosson, MacCluskey, 2009).

Det 6kade samarbetet och relationerna mellan kund och foretag har gjort att kunderna i storre
utstrackning &n tidigare vet vad de vill ha. Kundngéjdhet blir darfor en teori som underlattar for
foretagen att lattare forsta sig pa sina kunders specifika behov.

Kundnojdheten bestar av tva kategorier namligen karnvarde och mervérde, summan av dessa
faktorer utgdr kundens totala varde av varan eller tjansten. Karnvardet speglar hur néjd
kunden ar med den vara eller tjanst som kops, medans mervérde &r servicen kunden far i
samband med kopet av varan eller tjansten. Aven om kunden &r nojd med kéarnvardet s& kan
mervardet paverka att helhetshilden av kopet eller tjansten blir dalig, exempelvis att varan inte
levererades i tid eller ett otrevligt bemdtande av personalen, dvs. att mervardet kan vara bade
negativt och positivt.
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For foretagen ar darfér kundnojdhet ndgot som hjalper foretaget att avgora hur nojda kunderna
ar och saledes ett utmarkt hjalpmedel for att skapa forbattringar. Meningen &r att foretaget
lattare ska kunna finna de faktorer som skapar vérde och forstarka dessa eller hitta nya vagar
for att 0ka karnvardet. (Hugosson, MacCluskey, 2009)

2.3 Erbjudandet

Erbjudandet &r en teori som handlar om hur féretag med hjalp av fem olika steg kan mota
kundens behov. Figur 6 nedan visar hur erbjudandet &r konstruerat.

Produkt
Rad Service Anpassning

Logistik

Figur 6. Definition av Erbjudandet (Ford, 2004).

Hur vél ett foretag lyckas med att ge ett bra erbjudande &r mattstocken pa hur nojd kunden i
slutandan blir. Behovet hos kunderna skiljer sig och erbjudandet maste darmed skraddarsys
for att passa olika kunders behov. Erbjudandet handlar om att ge ett unikt erbjudande till en
sarskild kund, vilket ska resultera i en 16sning pa kundens problem, vérdet for kunden okar
och foretaget lyckas knyta till sig kunden.

Att skapa ett erbjudande for det levererande foretaget ar oftast resurskrédvande, vilket kréaver
mycket tid. Darfér maste foretaget som levererar erbjudandet fokusera pa vad syftet med
erbjudandet ar och vilken kundgrupp som ska nas. Har foretaget formagan och kunskapen att
finna en lésning for kunden, eller maste personal med den kompetensen anstéllas, eller ska
fokus helt laggas pa de kunder som foretaget i dagslaget har mojlighet att hjalpa med den
nuvarande kompetensen.

Problem och behov tenderar ocksa att forandras over tiden vilket staller hoga krav pa att
erbjudandet som presenteras standigt forbattras. Samtidigt som foretaget lagger fram sitt
erbjudande maste foretaget undersoka mervardet dvs. vad kostar det att ge det har erbjudandet
i relation till den potentiella intakten.

2.3.1 Rad

Beroende pa hur kunskapsnivan och faktorer som leder till osakerhet bland foretagens kunder
ser ut sa varierar behovet av rad, dvs. behovet av rad i erbjudandet varierar med
kunskapsnivan hos kunderna. Foretagets formaga att ge val underbyggda rad beror pa vilken
kunskapsniva de anstéllda besitter, skickligheten att kommunicera de tjanster som erbjuds och
komma med forslag pa kundernas problem. Att formulera rad &ar en process som kraver lika
mycket av kunden som leverantéren av radet. Kunden maste precisera vilket behov av rad som
behdvs for att leverantoren skall kunna méta dessa. (Sheth, J. N, Parvatiyar, A, 2000)

2.3.2 Produkt

Produkten &r det som foretaget har att erbjuda sin kund, sjélva erbjudandet av produkten anses
inte vara det viktigaste elementet. Produkten i sig kan vara fantastiskt, men om de andra
faktorerna i erbjudandet inte uppfylls pa ett tillfredstallande satt for kunden, sa leder det inte
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till en forbattrad kundnéjdhet. Produktutvecklingen maste ocksd genomga standiga
forbattringar, exempelvis att foretaget jamfor sina produkter i forhallande till de andra aktorer
som verkar inom samma bransch. (Sheth, J. N, Parvatiyar, A, 2000)

2.3.3 Service

Att fa ratt service till sin produkt eller tjanst ar bland viktigaste inslaget i erbjudandet,
uppfattningen om produkten hénger samman med hur val servicen fungerar. Problemet ar
oftast att servicen ar beroende pa vilken personal foretaget har, vilket leder till svarigheter att
uppratthalla en jamn serviceniva. Darfor ar det extra viktigt for foretagen att ha uppfoljning
och kontinuerlig utveckling av servicen inom foretaget. (Sheth, J. N. Parvatiyar, A,2000)

2.3.4 Logistik

Logistik ar den plattform pa vilket satt alla delar av erbjudandet levereras till kunden.
Aspekter som tid for leveranser och punktlighet ar avgorande. Logistiken &r sarskilt avgorande
om produkten som erbjuds ar likvérdig det andra konkurrerande foretag erbjuder. (Sheth, J. N.
Parvatiyar, A, 2000)

2.3.5 Anpassning

Anpassning handlar om att géra férandringar som ar unika och speciella for just en viss kund.
En forandring skickar signaler att kunden &r viktig och att foretaget som star bakom
erbjudandet dr beredd att gora uppoffringar. Samtidigt maste foretaget gora en avvagning i
samband med anpassningen i hur stor kommer intédkten for den hér relationen att bli i
forhallande till hur mycket det kostar anpassa sig for att attrahera kunden, finns det verkligen
ett erbjudande som gar att anpassa till just den har kunden? Det kraver en skicklig personal
som vérderar och utvecklar kundanalyser och varderar varje enskild kund, samtidigt som det
maste finnas en stor kunskap i vad foretaget kan erbjuda. (Sheth, J. N. Parvatiyar, A. 2000)
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3. Metod

Detta kapitel ligger till grund for de angreppsatt och metoder fér insamling av data som
sedermera skall utgéra forfattarens resultatdel. Fordelar och nackdelar med vald
forskningsmetod kommer beskrivas, samt motivet for urvalet till intervjuerna.

3.1 Vval av forskningsmetod

Forskningsmetoder beskriver och forklarar pa vilket sétt forskaren samlat in data. Det finns
tva olika forskningsmetoder som anvands for att angripa en fragestéllning, antingen genom en
kvalitativ eller kvantitativ metod. Den kvantitativa forskningsmetoden bygger pa en analys av
siffror, medan den kvalitativa forskningen sétter ord eller bilder i centrum. Det utesluter dock
inte att bagge metoder kan anvanda sig av samma informationskalla. Ett frageformular skulle
kunna utgora samma kalla for bade kvalitativ och kvantitativ forskning fast dar respektive
metod belyser olika sidor av problemet. (Denscombe, 2006)

Den kvantitativa forskningen ger utrymme att béattre analysera siffror och uppratta statistik an
vad den kvalitativa forskningen gor. Kvalitativ forskning kan istéllet for att bara belysa siffror,
aven gora djupare beskrivningar kring analysen och mer bakomliggande fakta kring varfor
resultatet ser ut som det gor. Statistik blir bara mer tillforlitligt vid storre studier samt ett storre
faktaunderlag gor det lattare att generalisera. Darfor har kvantitativ forskning blivit
forknippade med storre forskningsprojekt. Kvalitativ forskning kan ocksa vara storskalig, men
eftersom analysen av data i sadan forskning ar mycket tidskravande, forknippas kvalitativa
studier ofta med mindre studier. (Denscombe, 2006)

Syftet med den har studien ar att undersdka hur behovet och anvandandet av banktjanster
bland allménningarna ser ut, och genom det forsta hur Handelsbanken bast ska méta dessa
behov. Hur ser allméanningarna pa sin relation med banken, och vilka aspekter paverkar valet
av bank? Slutligen ska intervjuerna mynna ut i en slutsats dar forfattaren baserat pa
observationerna gor en generaliserande bild av intervjupersonernas tankar och asikter.
Forfattaren ansag utifran detta, att en kvalitativ forskningsmetod béast skulle besvara syftet
med arbetet.

Valet av kvalitativ intervju grundar sig ocksa pa den hoga svarsfrekvensen i jamforelse med
kvantitativa undersokningar. Plats och tid bokas oftast en lang tid innan intervjun och den
intervjuade ar medveten om vad intervjun kommer behandla och kan séledes forbereda sig.
Tanken &r att resultatet ska byggas pa de kunskaper som “nyckelpersonerna” inom
allmanningarna sitter pa. (Barrstrand, 2009)

Kvalitativa studier kan genomforas med pa en rad olika satt, vanligtvis sker det genom olika
intervjuformer, men ocksa genom observationer av manniskor eller t.ex. bilder. Data till det
har arbetet har samlats in genom semistrukturerade intervjuer. (Denscombe, 2006)

Intervjuerna i arbetet gjordes via telefon och tog mellan 20-60 minuter att genomféra. Valet av
att gora telefonintervjuer framfor personliga intervjuer baserade sig i att forfattaren ansag att
den stora geografiska spridningen bland intervjupersonerna, skulle gora det allt for
tidskravande att genomfora personliga intervjuer.

3.2 Semistrukturerad intervju

Vid semistrukturerade intervjuer tillats det att samtalsamnena ar flexibla, och kan andra sig
under intervjuns gang. Intervjuaren har en utgangspunkt, en grundidé med intervjun som det
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ar meningen att intervjuaren tar avstamp i, men som det dven tillats att avvika ifran. Tanken ar
att lata den intervjuade utveckla sina resonemang, istéllet for att fa ett kortfattat standardiserat
svar som ett kvantitativt frageformular antagligen hade lett till. (Kvale, 2009)

3.3 Population

Populationen for den hér studien innefattar alla besparingsskogar, allménningsskogar och
haradsallmanningar som finns i Sverige. En total sammanstéllning 6ver populationen finns
under Bilaga 2.

3.4 Urvalskriterier

Handelsbankens verksamhetsomrade stracker sig Over hela landet, vilket innebar att en
geografisk begrénsning i urvalet inte behdvde goras, alla allménningar utgor en potentiell
kund.

Eftersom tiden for studien ar ganska kort, sa bestamde forfattaren i samrad med handledare
och Handelsbanken att ett begrénsat antal allménningar skulle véljas att intervjuas.
Handelsbanken hade 6nskemal om att studera de allméanningar med storst areal, och tyckte
lampligtvis att fyra stycken besparingsskogar, fyra stycken skogsallmanningar, samt nio
stycken haradsallmanningar skulle véljas ut. Forfattare och handledare ansag &dven att det var
viktigt att intervjua de tva skogsforvaltare som tillsammans forvaltar 26 haradsallméanningar.
Dels for att undersoka vem som bestdmmer over valet av bank, forvaltaren eller
hé&radsallménningen och dels for att se om behovet av tjanster skiljer sig mellan de
haradsallmanningar som &r fristaende och de som har forvaltare.

Antalet intervjuade ska vara sa manga att forfattaren far fram tillrackligt underlag for
resultatdelen. Om antalet intervjuade blir for fa leder det till svarigheter att generalisera och se
skillnader mellan de intervjuade. Baserat pa fragestallningen och syftet med arbetet har vi i
samrad bestamt urvalet till intervjuerna. (Denscombe, 2006)

Kriterierna for valet av Haradsallmanningar var att de skulle ha mer &n 4400 hektar produktiv
skogsmark. Urvalet av skogsallménningarna och besparingsskogarna gjordes genom att vélja
de fyra storsta i respektive allmanning. Det viktiga med intervjuerna blir att finna ett monster
och forsoka fa fram en rod trad att bygga ett resultat pa. (Skoglund, 2008)

3.5 Validitet och reliabilitet

Med reliabilitet menas hur tillforlitligt ett forskningsresultat ar. Om nagon annan skulle
genomfora samma studie, skulle den da frambringa samma resultat, eller finns det en risk att
intervjupersonerna skulle forandra sina svar beroende pa vem som intervjuar dem? (Kvale,
2009)

Validitet innebar hur sanningsenligt den intervjuade svarar. Forfattaren ska utifran
intervjumaterialet kunna dra korrekta slutsatser. (Kvale, 2009)

Forfattaren anser att arbetet uppfyller de krav pa validitet och reliabilitet som kan stéallas. Fler
intervjuer kanske hade lett till ett battre resultat att generalisera fran, men ett tydligt monster i
svaren har anda kunnat identifieras. Skulle nagon annan forskare pad nagot sett vilja studera
samma sak ser forfattaren ingen anledning att resultatet skulle bli annorlunda eller avvika
markant.
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3.6 Tolkning och analys av intervjuerna

Att registrera intervjuer gors vanligtvis genom en diktafon. Vilket lamnar utrymme for
intervjuaren att koncentrera sig pa fragestallningen och inte pa att skriva ner intervjun. (Kvale,
2009). Vid intervjuerna har forfattaren valt alternativet att spela in intervjun, framfor allt for
att intervjuernas langd gor det svart att aktivt skriva ner allt som sags under intervjuns gang.
Det finns ocksa en trygghet att ha intervjun inspelad for att i efterhand kunna spela upp den pa
nytt. Efter intervjun transkriberades den sa fort som mojligt da den fortfarande fanns “farsk” i
huvudet. Intervjuerna skrevs forst ut i sin helhet, for att sedan struktureras upp under
resultatavsnittet.

3.7 Metodkritik

Den kvalitativa forskningen &r inte:

1. Vetenskaplig, utan speglar bara sunt fornuft.

2. Kvantitativ, utan bara kvalitativ

3. Objektiv, utan bara subjektiv

4. Hypotesprdvande, utan bara explorativ

5. En vetenskaplig metod, eftersom den ar alltfor personberoende
6. Trovérdig, utan snedvriden

7. Tillforlitlig, eftersom den bygger pa ledande fragor

8. Intersubjektiv, eftersom olika lasare finner olika innebérder

9. Valid, eftersom den bygger pa subjektiva intryck

10. Generaliserbar, eftersom det finns for fa intervjupersoner

Figur 7. Sammanstéllning dver kritik som riktas mot kvalitativa forskningsintervjuer.

Nackdelar med kvalitativ analys ar enligt (Denscombe, 2006) att det insamlade materialet
riskerar att bli mindre representativ. Kvalitativ forskning tenderar ocksa att spegla forskarens
personliga asikter i de resultat som framstélls. Forskarens egen identitet, bakgrund och egna
asikter spelar en roll bade vid intervjutillfallena och sedermera vid analysen av materialet, dvs.
resultatet blir en produkt av forskaren snarare &n en presentation av oberoende fakta.
Kvantitativ forskning lider ocksd av samma problem, men att den i storre utstrackning
uppenbarar sig i kvalitativ forskning pa grund av “jagets” inblandning. Vidare finns risk att
texterna blir ryckiga och att citat lyfts ur sitt ssmmanhang. Innebdrden av vad som kommit
fram under intervjun riskerar da att kunna tolkas pa ett annat satt &n vad den intervjuade hade
for avsikt. Nyanser i intervjun riskerar ocksa att forsvinna. Samtidigt finns det &ven en risk att
resultatet i kvalitativa intervjuer forenklas, for att fa det att passa in. Data som kanske &r
viktigt for resultatet, men som inte matchar exempelvis en fragestéllning riskera att sorteras
bort av forskaren. (Denscombe, 2006)

Andra Kritiska aspekter i forfattarens metoddel ar att semistrukturerade kvalitativa intervjuer
tar tid att genomfora, vilket leder till att antalet intervjuer maste begransas ganska kraftigt. En
kvantitativ undersokning hade kunnat omfatta i stort sett alla allmanningar. Vidare kan det
aven diskuteras om resultatet hade blivit battre om intervjuerna hade gjorts genom besok och
inte via telefon.
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4. Resultat

Under resultatet kommer den insamlande empirin som framkommit under intervjuerna att
presenteras.

De intervjuade har antingen haft befattningen ordférande, skogsforvaltare (VD) eller
ekonomiansvarig. Den gemensamma namnaren ar att alla intervjuade varit hogstansvariga,
eller delaktigt ansvariga for allménningens ekonomi, samt delaktiga i de processer med
bankerna som uppstar, exempelvis vid upphandlingar. De har ocksa varit val fortrogna med
hur organisationsuppbygganden sett ut, samt den verksamhet allménningarna bedriver.

4.1 Val av bank

Resultatet visar pad att det finns flera parametrar som paverkar valet av bank fran
allmanningarnas sida. Aven om kunden idag tack vare modern teknologi kan utfora sina
banktjanster via datorn, sa spelar geografin in i valet av bankpartner. Det &r inte bara de harda
delarna som vilka tjanster banken har att erbjuda som spelar in, sarskilt da utbudet mellan
bankerna ar nastintill identiskt utan ocksa mjuka aspekter som den personliga kontakten med
den lokala bankpersonalen, som paverkar valet av bankpartner. Ofta framkom det under
intervjuerna att allmanningen pa nagot satt ska verka for bygdens bésta. Da de stark praglas av
de gamla traditionerna att allmanningarna var till for att hjalpa och stddja hembygden.
Pengarna som kommer in till verksamheten skall i stérsta mojliga man stanna i bygden.
Antingen genom skogsvardsbidrag eller genom likvida utdelningar. Detta genomsyrar ocksa i
mangt och mycket relationen med banken. Ofta finns allmanningen i en liten ort dar det finns
begransade valmojligheten i avseende pa bankpartner. Darfor har det i manga fall ocksa
inneburit att vissa allmanningar haft samma bank under en véldigt lang period.

Tankarna kring valet av bank skiljer sig en del 4 mellan allmanningarna. Helt klart &r det en
fordel att banken finns pa orten da allmanningen ar verksam och i vissa fall ett absolut maste.
De viktigaste egenskaperna hos en bank enligt undersékningen ar framforallt.

Lokalt forankrad
Helhetsldsningar

Bra villkor, réntor, avgifter etc.
Samarbetsvillighet

Fortroende

Nedan presenteras nagra citat som belyser betydelsen av en lokalt forankrad bank.

”Kopplingen till bygden ar starkt forankrad i allménningslagen och ar viktig i alla
sammanhang och det galler &ven kopplingen till banken™

’Finns ingen uttalad policy att gynna en lokal bank, men det ar klart att det l&tt blir sa3™

’Man kollar pa banken pa orten i férsta hand”
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4.2 Tabellsammanstallning 6ver de intervjuade allmanningarna

Nedanstaende tabeller visar en sammanstéllning 6ver allméanningarnas areal, omséttning,
vilken/vilka banker de har idag, arliga avverkningsvolymer, samt hur manga fastigheter som
ar delégare i1 allmanningen. Notera att antal fastigheter inte &r detsamma som antalet deldgare
da fastigheterna i manga fall har fler an en &gare.

Besparingsskogar

Namn | Hektar Omsattning Bank Avverkningsvol | Antal
(produktiv) | (Miljoner) ca ymer m3fub ca | Fastigheter
Orsa 59 500 55-60 Swedbank 110 000 2600
Handelsbank
en
Alvdale | 54 000 80-100 Nordea 125-130 000 2300
n
Lima 35000 30-40 Handelsbank | 60 000 1100
en

Skogsallmanningar

Namn | Hektar Omsattning Bank/er Avverkningsvol | Antal
(produktiv) | (Miljoner) ca ymer m3fub ca | fastigheter
Jokmok | 61 000 15 Handelsbank | 40 000 2000
Kk en
Sparbanken
Gallivar | 45.000 12-15 Nordea 36 000 -
e Sparbanken
Handelsbank
en
Pajala | 42 000 12-13 Handelsbank | 35 000 1000
en

Haradsallmanningar

Namn Hektar Omsattning Bank/er Avverknings | Antal
(produktiv) | (Miljoner) ca volymer fastigheter
m3fub ca
Ulleraker | 4433 3-4 Swedbank 14 000 200
Jonaker | 7121 15-25 Swedbank 32000 500
Danske bank
Snefring | 6636 8.5-9 Sparbanken | 26 000 400
e Koping
Norunda | 4592 20 Swedbank 25 000 -
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Forvaltningsbolag

Namn: Hektar Omsittning Bank Avverkningsvolymer
(Miljoner) ca m3fub ca

Héaradsskog 25 000 80-100 Swedbank | 100 000

Lysing 4325

Gostring 4186

Kinda 2245

Norra 2183

Hammarkind 2104

Boberg 1936

Gullberg 1637

Hanekind 1595

\Valkebo 1431

Akerbo 1396

Memming 859

Dal 452
Namn: Hektar Omsittning Bank Avverkningsvolymer

(Miljoner) ca m3fub

Héaradsskog 53 000 250 Swedbank | 150 000
AB

Oster-Rekarne 5095

Grimsten 4114

Glanshammar  [3419

Aker 3251

Edsberg 3016

Kumla 1804

\Véster-Rekarne [1405

Selebo 1220

Daga bjornlunda [789

Daga frustuna  [776

Asker 717

Daga gryt 453

RGN0 432

Daga.Kattnas 379

4.3 Delagarnas roll i allmanningen

Det delagarna far ut av att vara deldgare skiljer sig mellan de olika allmanningarna.
Skogsallmanningarna och besparingsskogarna har skogs och jordbruksbidrag vilket kraver att
deldgarna ansoker om for att fa. Dessa pengar ska tacka kostnader for plantering, réjning med
mera. Vissa allmanningar tacker hela kostnaden medan andra tacker upp till 75 % av den
sammanlagda kostnaden som deldgarna haft i samband med atgarden. Haradsallméanningarna
har till skillnad fran de tva andra allménningarna enbart kontanta utdelningar. En av de
intervjuade skogsallmanningarna hade ocksa kontanta utdelningar de ar som verksamheten
genererade ett stort 6verskott.
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Det delagarna kan paverka ar valet av styrelse och da genom att ga pa de arliga stammor som
halls. Det kunde i vissa fall forekomma patryckningar fran deldgarna till allmanningarna
gallande skotseln av skogen och 6nskan att mer skog skulle huggas, for att pa sa satt oka
utbetalningarna. Deldgarna kunde ocksa uttrycka sitt missndje gallande vissa aktieplaceringar.

Nedanstaende citat som visar pa delagarnas roll i allmanningen.

“Eftersom vi har kontanta utbetalningar skulle vara delagare inte uppskatta om vi
spekulerade bort kapitalet pa borsen”

”’Inte populart bland delagarna om vi skulle gora daliga aktieaffarer”

4.4 Vem bestammer dver valet av bank inom allménningen?

Valet av bankpartner &r ett val som gors av styrelsen som valts genom stamman och ar saledes
inte en fraga som deldgarna bestammer direkt 6ver. Vad som skulle kunna frambringa ett
bankbyte variera mellan de intervjuade. Generellt sa gor allmanningarna med jamna
mellanrum en konkurrentutsattning av sina banktjénster. En offert skickas ut till ett antal
banker som sedan far komma med ett bud. Det som undersoks i en sadan offert ar réantor,
courtageavgifter, forvaltningsavgifter och andra kostnader som harrér fran tjanster som
banken tillnandahéller. Om ett béttre erbjudande uppenbarade sig sa ledde det dock inte
nodvandigtvis till ett byte av bank, utan det var ocksa ett sétt att kolla sa nuvarande rantor var
marknadsmaéssiga och ett sétt att forbattra villkoren hos den nuvarande banken.

De storre allménningarna har sammansatta forvaltningsgrupper inom styrelsen som ansvarar
for kapitalforvaltningen samt bestammer placeringspolicyn. | vissa fall sa skickades inga
offerter ut da bankkunnig personal satt i styrelsen eller var verksam pa andra positioner inom
foretaget och som da ansags halla koll sa rantorna och avgifterna var "marknadsmassiga”.

En del uttryckte ocksa att det kanske vore lampligt att i stérre utstrackning &n idag jamfora
banker med varandra. Vissa bankrelationer hade strackt sig 6ver en lang tid tid vilket gjorde
viljan att byta bank l&agre.

Nedanstaende citat belyser vem inom allméanningen som bestammer valet av bank.
Valet av bank aligger styrelsen och VD:n och &r inget som vi involverar vara delagare i”’

Tidigare skogsforvaltare gjorde inga konkurrentutsattningar, men det ska jag gora”

4.5 Skillnader och likheter mellan allménningarna

Skillnaden &r forst och framst storleken pa allméanningarna. Haradsallmanningarna omfattar
betydligt mindre antal hektar och har saledes en mindre omséttning, dock finns det ett
betydligt storre antal h&radsallménningar. Grundbulten i deras verksamhet &r den samma
namligen den skogliga, samt Jakt/fiskearrenden, jordbruksarrenden, torputhyrning etc. finns
ocksa med pa inkomstsidan. En del besparingsskogar har ocksa inkomster fran vattenkraft och
annan elproduktion. Skillnaden i hur ofta och pa vilket satt allmanningarna behover kontakta
banken, varierar ocksa i det avseendet att ju storre omsattningen och antalet anstéllda desto
tatare blir behovet av kontinuerlig kontakt med banken. Detta gor att haradsallménningarnas
kontakt med banken sker mer sporadiskt till skillnad fran besparing och allmanningsskogarna.
Det forekommer ocksa viss skillnad mellan de olika respondenterna gallande vad Gverskottet i
verksamheten anvandes till. Haradsallméanningarna delar som sagt ut merparten av eventuell
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vinst men kunde ibland ocksa avsatta pengar till markkop for att utoka allméanningen, vilket
aven besparing och skogsallménnigarna gor fast i storre utstrackning.

Tanken med hadradsallménningarna &r att det ska ske likvida utbetalningar till deldgarna och
inga skogsvardsbidrag, daremot avsatter vissa av haradsallmanningarna provytor som
delagarna kan hamta inspiration och kunskap fran. Likheterna i skogsskotseln ar att
allmanningarna ska skotas pa ett rationellt satt, vilket innefattar att skogsbruket ska skotas pa
ett langsiktigt och uthallig satt utan att utarma allmanningens resurser. De anser sig sjélva
ligga en aning i framkant gallande naturvard och ordnar exkursioner for deldagarna som de kan
ha nytta och erfarenhet av nér de brukar sin egen skog.

Vi sysslar lite mer med finlir och provytor &n den normala skogséagaren”

4.6 Haradsallménningar som skdts av forvaltare

Ett par av de h&radsallmanningar som ingick i det urval som gjordes till den har studien, skots
och drivs av forvaltningsbolag. Forvaltningsbolagen ar Haradsmarken AB samt Héradsskog
AB.

Skillnaden dem emellan ar att Haradsskog séljer den avverkade skogen som en enhet, bade for
att underlatta administrationen och att fa ett battre pris. Haradsmarken skoter varje
héaradsallménning som enskilda enheter och saljer skogen i varje hdradsallmannings namn.
Pengarna kommer in till forvaltningsbolaget som administrerar och férfogar Over
allmanningens konton. Arsbokslut och redovisning gérs pa varje individuell haradsallmannig.

Det ar visserligen upp till var och en av hé&radsallmanningarna att valja bank men den
administrationen som skulle uppstd om var och en skulle bestamma sin egen bank skulle inte
fungera fran forvaltarens sida. Darfor valjer forvaltaren bank, som sedan administrerar
utbetalningarna till respektive allmanning.

Haradsskog som finns i Orebro gjorde nyligen en upphandling av sina banktjanster.
Handelshanken kunde da inte pa nagot effektivt sett administrera alla de utbetalningar som
skulle ske till deldgarna i respektive haradsallmanning (5000 stycken) sa de var tvungna att
dra sig ur upphandlingen.

4.7 Organisationens och placeringspolicyns paverkan

Behovet av banktjanster som allméanningarna anvander sig av skiljer sig at. Faktorer som
spelar in &r vilken sorts verksamhet allménningen bedriver, samt vilken sorts bankpolicy som
styrelsen tillampar, hur malsattningen med avkastningen ser ut samt hur aktiv férvaltning av
vardedepaerna ar.

Generellt sett sa kannetecknas allmanningarna av langsiktighet och forsiktighet. Pengarna som
kommer in forvaltas pa ett riskfritt satt i exempelvis bundna rantekonton, eller med lag risk
genom att placerad pengarna i t.ex. aktieindexobligationer. Med vissa undantag fanns det
allménningar som hade en mycket mer aktiv och aggressiv forvaltning bestamt av styrelsen.
Dessa undantag bestod av besparingsskogarna som uttryckligen hade valdigt stora éverskott
fran sin verksamhet och dar inga kontanta utbetalningar till delagare fanns.

Nedanstaende citat visar tva olika placeringspolicys som forekommer bland de intervjuade
allménningarna.

20



Vi bedriver en aggressiv forvaltarpolicy dar det efterstravas storsta méjliga avkastning.
Over en 10 ars period efterstravas minst 10% i avkastning”

Valdigt langsiktigt, stabilt, finns ingen malséttning med att maximera nagon vinst av nagot
slag”

Styrelsen bestdmmer tillsammans med VD:n vilken placeringspolicy som ska tillampas och
som sen arbetas fram tillsammans med banken. Placeringspolicyn som jobbas fram &r t.ex. hur
aggressiv exponering mot aktiemarknaden ska vara och vilken form av konton som ska
anvéndas.

Det som daremot &r viktigt for bankerna att kanna till &r om allméanningen ska lana pengar kan
den inte lamna nagon sakerhet, da reglementet inte tillater att allméanningen dventyrar dess
tillgangar, dvs att det inte gar att inteckna fastigheten. Detta &r ett problem vilket framkom
under intervjuerna.

4.8 Kontakten mellan banken och allmanningen

Kontakten med banken beddéms fungera val hos merparten av respondenterna. Internet har
underlattat den vardagliga kontakten. Kontakten med banken ar ocksa kopplad till
placeringspolicyn. De allmanningar som har en vérdepappersdepa ar i storre behov av
kontinuerlig information och kontakter med banken &n de som bara har sina pengar i vanliga
konton. Bankerna bedéms vara bra pa att skicka ut information kring nya erbjudanden samt
upplysa nar befintliga forfaller. Generellt sa anses informationen fran banken vara bra savida
det &r relevant information.

Respondenterna anser inte att det finns kunskapsluckor hos bankpersonalen, eller att det
foreligger nagot stérre kunskapsbehov bland de bankanstéllda om den skogliga verksamheten
som bedrivs. De tjanster som finns idag anses vara fullt tillrackliga for att tdcka det behov som
verksamheten ger upphov till. Det storsta behovet ligger i att banken kan tillhandahalla
allmant foretagskunniga radgivare. Banken anvands i forsta hand till insattningar, uttag,
overforingar dvs. inga avancerade tjanster.

Nedanstaende citat visar pa allmanningarnas behov av kontakt med banken och vilken
kunskap de vill att bankpersonalen ska besitta.

Inte avgOrande att bankpersonalen ska kunna den skogliga verksamheten™

’Nétet underlattar bankkontakten och det mesta skots darifran”
4.9 Allmanningarnas upplevelse av bankernas erbjudande

4.9.1 Produkt

Allmanningarna har i manga fall en verksamhet som inte bara bestar av en skoglig verksamhet
darfor ar det viktigt for dem att ha en universalbank, Dvs. en bank som tillhandahaller en stor
mangd olika tjanster som kan tacka de behov som finns. Flera allménningar har en omfattande
vardepappersportfolj vilket leder till ett annat behov av tjanster och kunnig personal. Dock
fanns det inget uttalat behov kring om att det krévdes att banken/ bankpersonalen skulle vara
sd insatta i att forsta skogbruk, utan en 6vergripande forstaelse om deras verksamhet var fullt
tillracklig.
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’En policy som jobbas fram tillsammans med sin bank. Mal med férvaltningen och vilken risk
man ar villig att ta for att maximera avkastningen”.

4.9.2 Service

Generellt sett tycker de intervjuade att servicen hos deras bank &r god och de férvéntar sig att
den ska vara sadan. | flera fall sa ar det en service som kops. Det finns manga banker att valja
mellan och ofta ar det méanniskorna som jobbar i banken som avgor. Eftersom banktjanster i
sig inte ar en fysisk produkt sa blir det extremt viktigt att ha personal som kan férmedla en
hdg service till de "osynliga produkterna”

4.9.3 Logistik

Merparten av de intervjuade vander sig till de lokalt forlagda bankerna, dels av den
anledningen att stadgarna fastslar att hembygden ska gynnas och avkastningen komma bygden
och delagarna till nytta. Flexibiliteten att ha sin bank pa orten var ocksa ett starkt argument.
Mojligheten att komma in pa banken och prata personligen vardestts.

”Kopplingen till bygden ar starkt forankrad i allménningslagen och ar viktig i alla
sammanhang och det galler &ven kopplingen till banken™.

4.9.4 Rad

Allmanningarna efterfragar inte att bankpersonalen ar insatta i den skoliga biten. Den
verksamheten som bedrivs kan inte likstallas med en mindre skogségares, exempelvis anvands
inga skogskonton eller andra kontoformer som &r vanliga for den mindre skogsédgaren,
eftersom de helt enkelt inte far gora det enligt reglementet. De tjanster som allmannigarna
behéver ar affarskonton och diverse andra konton. Samt i nagra fall kapitalforvaltning dvs
nagon som skoter om deras aktiedepa och som de kan prata placeringar med. Behovet av
kapitalforvaltning varierar ocksa utifran vilken placeringspolicy som bestdamts av styrelsen
eller andra ansvariga for bankverksamheten. Vissa allmanningar har en riskniva som ar hog
och forsoker maximera sin avkastning och ligger med upp till 70 % av deras kapital i aktier
med en aktiv kop och sélj strategi vilket leder till tdta kontakter med banken. Allmé&nningarna
med lagre riskprofil sitter ofta med olika statsobligationer och aktieindexobligationer, detta ar
sékrare placeringar vilket inte ger upphov till samma frekventa informationsutbyte med
banken.

Generellt sett tycker allmanningarna att bankerna ar bra att komma med aktiva forslag och
delge dem nya erbjudande, samt nér avtal ndrmar sig att forfalla. Det foreligger inga eller i
vissa fall valdigt sallsynta behov av att lana pengar, dels med tanke pa att stadgarna i de flesta
fall forbjuder dem att gora det, dels med tanke pa deras goda ekonomi, vilket gér behovet av
lan och annan finansiering overflodig. De allmanningar som ar mer affarsdrivande vill ha en
mer intensiv bankrelation med flera kontakter i veckan, medan mer passiva nojer sig med en
uppdatering nagon gang per ar.

4.9.5 Anpassning

De olika allménningarna har olika policys gallande upphandling av banktjanster. Det
gemensamma &r att merparten med jamna mellanrum konkurrentutsatte sina banktjanster och
skickade ut offertforfragningar till tilltankta banker. For en del allmanningar var det har en
viktig process som gjordes ungefar vartannat ar, medan en del prioriterade langre relationer
och ansag det inte vara nodvandigt att gora det sa frekvent utan gjorde det med
trearsintervaller eller nar ett skriande behov av det uppstod. Syftet med upphandlingarna fran
allmanningarnas sida ar helt enkelt att fa billigare tjanster och béattre avkastning pa kapitalet.
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Citaten nedan visar pa allmanningarnas resonemang gallande konkurrentutsattning av sina
nuvarande banktjanster.

"Nodvandigtvis byts inte bank men det sétter en press pa den befintliga att jobba extra for att
behalla oss som kunder, de kan inte bara sitta och rulla tummarna. ”

”Blir kanske inte att man gor det nar bagge parter anser att det I0per bra men samtidigt
skulle man kanske géra det oftare och det kanske finns anledning att gora det oftare™

4.9.6 Kundens upplevda varde

Ar summan av de faktorerna som utgér kundens varde av varan eller tjansten och ar ett led i
foretagets mal att lattare forsta sina kunders specifika behov. Alla de intervjuade kom nagon
gang in pa vikten av langsiktighet, antingen gallande leveranser av virke eller gallande
kontakten med banken, detta ar nagot de vardesatter och lagger kraft pa. Det som uppskattas
fran allméannigarnas sida var den personliga kontakten med banken och ju langre den hade
pagatt desto mindre var benagenheten att byta bank.
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5. Slutsatser

Slutsatser och analys av de resultat som framgatt under arbetet kommet att presenteras och
kopplas till teorierna.

Arbetet ar tankt att generera information som Handelsbanken kan fa nytta av i deras stravan
att knyta till sig fler allmanningar som kunder. Sammantaget blir all information som
framkommit ett underlag for Handelsbanken att ga vidare med och bedoma huruvida den ar
anvandbar i exempelvis marknadsforing, eller mgjligen som internt material som skickas ut
till berérda kontor runt om i landet.

For att Handelsbanken ska kunna forsta vilket behov av banktjanster en allmanning har,

sd maste man forstd hur organisationen hos en allmanning fungerar, och vilken typ av
affarsverksamhet som bedrivs. Handelsbanken maste saledes lara kanna sin kund. Forstar
banken sin kund eller blivande kund, finns det ocksa stérre méjligheter att knyta till sig dem.

Behovet av banktjanster skiljer sig en aning at mellan allmanningarna. Allmanningarna anser
att bankerna ar duktiga pa den personliga kontakten som &r en viktig bit i relationen dem
emellan. Beroende lite pa vilken placeringspolicy som fastslagits av styrelsen ser behovet av
tjanster dock lite olika ut. Den utmalade policyn for en allmanning &r att stodja hembygden
vilket ocksa speglar sig i valet av bank, da alla har en bank som ligger pa orten. En
utmarkande skillnad &r den mellan héradsallmanningar och besparingsskogarna och det ar
riskbenagenheten i handeln med vardepapper som skiljer dem at. Generellt sett sa kan aven
vissa slutsatser dras kring hur allmanningarna resonerar beroende pa aldern pa de ansvariga
inom allméanningen och hur lange de varit engagerade dar. Bendgenheten att fornya och
forandra verkar valdigt lag i forhallande till de som inte jobbat s lange inom allmanningen,
vilket t.ex. leder till att inga upphandlingar kring banktjansterna gors.

Eftersom besparingsskogarna inte har nagon utdelning av vinsten och inkomsterna fran
verksamheten Overstiger de skogsvardsbidragen som betalas ut, lamnar det utrymme for en
riskfylld exponering av kapitalet pa aktiemarknaden. Det satts ingen press fran deldgarna att
inte riskera pengarna savida de bara far ut de bidrag som ansoks

Genom att anvanda teorin om kundnéjdhet (Hugosson, MacCluskey, 2009) sa kunde
allménningars kérnvarde och mervéarde identifieras. Karnvérdet utgor det produktutbud som
banken tillhandahaller och som allmanningarna anvander sig av. Eftersom karnvérdet hos de
flesta banker bestar av samma sorts produkter blir mervardet en viktig faktor.
Relationsmarknadsforing (Berry, 2002) blir darfor ett séatt for Handelsbanken att diversifiera
sig fran sina konkurrenter och skapa mervarde for kunden.

Som tidigare namnts sa finns det vid utformandet av en relationsmarknadsplan fem olika
strategier att jobba med. Genom att jobba med dessa fem strategier gar det att identifiera vad
just Handelsbanken kan erbjuda for mervarde till allménningarna.

5.1 Handelsbankens relationsmarknadsplan

5.1.1 Karnservice strategi

Tack vare sina 450 kontor finns det ocksa en tickning av stora geografiska omraden.
Allméanningarna foredrar en bank pa orten och det &r da hogst troligt att dar aven ligger ett
Handelsbanken kontor. Handelsbanken ar en fullservice bank, dér alla sorters banktjanster

24



erbjuds. Det ska finnas en losning pd varje kunds behov. Genom deras decentraliserade
organisation, sa kan beslut fattas sjalvstandigt utan inblandning fran hogre ort.

5.1.2 Skraddarsy relationen

Handelsbanken har mojligheten att tillfredstélla de krav allmanningarna har, och att skapa ett
helhetskoncept som kan tillfredstélla kundens behov.

5.1.3 Forstarka servicenivan

For att forstarka och utoka sin kundbas maste det ske genom en hdgre serviceniva an
konkurrenterna. Utbudet av tjanster &r samma pa i stort sett alla banker och da &r det ofta
nivan pa servicen som avgor.

5.1.4 Relationsprissattning

Anses kunden viktigt och banken garna vill behdlla dem sd bor Handelsbanken ge dem
forbattrade och speciella villkor. Lojalitet bor premieras.

5.1.5 Intern marknadsfoéring

Da utbudet och erbjudandet av tjanster mellan bankerna &ar sa pass lika, blir personalen i
banken en avgorande faktor. Malet for Handelsbanken maste vara att attrahera duktig personal
och samtidigt fa dem att stanna under en lang period. Personal som jobbat lange leder till en
personalstyrka som kan sitt jobb vél och ar vél fértrogna med sina kunder, vilket ytterligare
borgar for langsiktiga relationer.

5.2 Hur ser behovet av banktjanster ut bland allm&nningarna och hur val
uppfyller Handelsbanken dem?

Handelsbanken tillhandahaller alla de tjanster som allmanningarna har behov av och som
allménningarna soker hos en finansiell partner. Genom en aktiv relationsmarknadsforing och
genom att strukturera upp sina erbjudanden med hjalp av de teorier som presenterades under
teoriavsnittet, finns det mojligheter for Handelsbanken att knyta till sig dem som kunder.

Eftersom behoven skiljer sig galler det att vara flexibel och tillmotesgaende. Handelsbankens
decentraliserade organisation utgoér en fordel for att attrahera nya kunder. Flertalet
specificerade att banken var tvungen att ligga pa orten. Andra utryckte det inte som ett absolut
maste, men att det givetvis fanns flera fordelar med detta.

Konstigt nog har det inte framkommit nagra negativa aspekter pa bankerna fran
allménningarnas sida. Eftersom allmdnningarnas val av bankpartner varierar och att flera
ocksa har fler an en bank som de har tjanster hos, blir det svart att avgora vilken bank som ar
”bast”.

Visst finns det svarigheter att generalisera mellan sa olika enheter som allmanningarna utgor,
men deras kérnverksamhet & densamma namligen skogen. Var och en av allménningarna &r
en unik enhet och vilken bank de har atagande i varierar mellan dem, likval gar det att tyda ett
monster i deras resonemang och uppfattning om hur en bank ska vara.

Handelsbankens uttalat lagre riskbendgenhet &n sina konkurrenter passar bra in pa
allmanningarnas langsiktiga tankande och stabila omséttning. Utbudet mellan olika banker &r
idag valdigt likartat och som bank maste man profilera sig. Ofta ar det inte tjansterna i sig som
ar avgoOrande utan manniskorna bakom tjansterna som &r det mest betydelsefulla. Om kunden
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haft en personlig kontakt pa banken under en langre period skall det ocksd mycket till for att
bryta den.

Intresset av att gora kontinuerliga jamforelser mellan bankerna verkar variera med antalet
atagande som finns i banken. Ar pengarna placerade pa vanliga konton och nyttjandet av
ovriga tjanster ar lagt forefaller det inte nagon storre anledning och heller ingen mojlighet att
kunna paverka sin situation. Ju mer ataganden en kund har hos sin bank sa Okar ocksa
mojligheten att paverka sin situation och banken blir mer villig att behalla sin kund, samt att
forbattra villkoren. Andra paverkande faktorer ar allmanningens allméanna syns pa forandring.
Vissa respondenter hade en vaéldigt konservativ syn pa hur allmanningen ska skotas och att
jaga nagra extra kronor pa banken verkar inte vara av intresse.

5.3 Marknadspotential

Potentialen for Handelsbanken att knyta till sig allménningarna som kunder finns helt klart.
Vill Handelsbanken ha allmanningar som kunder sa infinner sig chansen vid offertforfragan,
spontana utskick kring bankens erbjudande eller liknande maste vara valdigt mycket béattre an
nuvarande bank, da troskeln for att byta bank ar hog och kraver antagligen att allméanningen
har ett stort missndje med den nuvarande banken.

Eftersom besparingsskogarna och allménningsskogarna utgor ett relativ litet men och andra
sida valdigt stora enheter skulle de kunna utgora bra kunder for handelsbanken.
Haradsallmanningarna som &r betydligt fler till antalet utgor ocksd en potentiellt storre
malgrupp att rikta in sig pa. Dock omsattningen bland dem betydligt lagre.

Svarigheten ligger pa vilket satt man ska narma sig allmannigarna och attrahera sig dem som
kunder. Ska man bedriva en aktiv marknadsforing, ta direktkontakt, eller avvakta tills en
offertforfragan kommer in? Det kanske vore lampligt att med jamna mellanrum knyta kontakt
genom att skicka ut information med dagsaktuella rantor och annan information for att visa att
det foreligger ett intresse fran Handelsbankens sida. Vidare har Haradsallmanningarna en gang
om aret en gemensam stamma, vilket skulle vara ett lampligt tillfalle for Handelsbanken att
marknadsfora sina tjanster pa och knyta kontakter.

De haradsallméanningarna som skots genom tva storre forvaltningsbolag paverkar inte valet av
bank sjalva utan forvaltaren bestammer valet av bank och skoter da om banktjansterna, vilket
gor det verkningslost att kontakta respektive haradsallméanning. Kontaken far da istallet tas
med forvaltaren, vilken &r den person som bestammer valet av bank.

Flera av de intervjuade har redan Handelsbanken som bankpartner antingen som ensam aktor
eller tillsammans med andra banker. Dar finns det ocksa utrymme for en 6kad marknadsandel
genom att erbjuda kunden en battre helhetslésning om de flyttar over alla afférer till
Handelshanken. Det har ar nagot varje enskilt bankkontor far ta i beaktning da det ar de som i
slutdandan bestammer. Dock kanske det kan patalas fran regionkontoret eller liknande, om
vikten och mgjligheterna att ha allménningarna som kunder.

5.4 Skillnaden mellan de allm&anningar som &r kunder i Handelsbanken och
andra banker

Det gar inte att dra nagra slutsatser om vilken bank bland de intervjuade som utmarker sig som
béttre d4n nagon annan. Det ar i manga fall valdigt subjektiva asikter vad det &r i en bank som
kunden satter varde pa, medans en del enbart ser till siffror och att maximera det insatta
kapitalet, s& premierar en annan den personliga kontakten. Slutsatsen man kan dra utifran
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resultatet ar att Swedbank ar den bank som ar vanligast bland allmanningarna, vad det sen
beror pa ar svart att saga.

5.5 Kritik mot arbetet

Svagheterna med arbetet ligger i svarigheterna att fa de intervjuade att ga mer pa djupet kring
hur de ser pa sin bankrelation. Svaren blev i vissa fall en aning ytliga utan att resonemangen
utvecklades. Majligen hade jag fatt mer utforliga svar om jag genomfort intervjuerna pa plats
med intervjupersonen. | takt med att intervjuerna fortgatt har ocksa behovet av att revidera
intervjufragorna uppkommit. Vissa fragor har fatt laggas till och andra tagits bort. Men det ser
jag som en naturlig process da det ar svart att i forhand veta exakt hur fragorna kommer att tas
emot, samt om de ger utrymme till diskussion eller enbart ett ja eller nej svar.

5.6 Sammanfattade slutsatser

e Allmanningarna efterstravar langsiktiga affarsrelationer.

e Skillnader i placeringspolicy och riskbenégenhet.

e Konkurrentutsatter sina banktjanster med jamna mellanrum 1-3 ar.
e Inget behov av bankanstallda som kan skogsbruk.

e Troskeln for en ny aktor ar hog.

e Bankrelationerna &r en styrelsefraga och ingen delagarfraga.

e Bedriver verksamheter som genererar stora inkomster.

e Allméanningarna &r som vilka foretag som helst.

e Viktigt att Handelsbanken marknadsfor sina tjanster och da rikta dem mot de
som kan paverka inom allmanningen, dvs. styrelsen, VD:n.

e FOr banken ar det viktigt att erbjuda en tjanst som ger mervarde och som &r
béattre &n konkurrenternas.

e Personer som inte jobbat sa lange inom allméanningen visar tendenser att vilja.
forandra mer, t.ex. konkurrentutsétta banktjansterna.

e | vissa fall svart att gora forandringar, konservativt tankande.
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7. Bilagor

Bilaga 1. Intervjufragor

1. Vilken uppgift har du inom foretaget och hur lange har du jobbat som det?

2. Hur &r allmanningen uppbyggd?

3. Hur manga anstéllda har ni, och vad jobbar dom med?

4. Hur ser delagarnas roll ut, hur manga &r de, hur mycket kan/vill de paverka sitt &gande?

5. Hur ar de delaktiga och vilket engagemang och vad far de ut av sitt dgande bade
ekonomiskt och skogsradmassigt?

6. Vilken omséttning har allmanningen, avverkningsvolymer, andel produktiv skogmark, finns
det andra verksamheter &n den skogliga?

7. Vad ar visionen med allméanningen, att vinstmaximera eller mer langsiktiga mal?
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Bankrelationen

1. Vilken bank/banker har allménningen idag?

2. Vem fran allmanningen skéter kontakten med banken och hur ofta &r man i kontakt?

3. Vem/vilka skoter ekonomin, redovisningen bokslut etc?

4. Brukar ni konkurrentutsatta era banktjanster om ja, i sa fall hur ofta? Vem/vilka
beslutar ndr nya banktjénster ska upphandlas?

5 Finns det en placeringsstrategi, aktier, olika kontoformer, bindningstid?

6 Vilka tjanster anvander ni, i form av bankkonton, skogkonton, placeringshjalp?

7 Vilken tjanst ar man nojd/missnojd med och finns det nagon tjanst man anser sig skulle
beh6vt men som banken inte kan tillhandahalla?

8 Tar man hjalp av banken géllande placeringstips? Eller har man en klar bild 6éver vad man
vill g6ra med pengarna?

9 Hur viktig ar den personliga kontakten samt den lokala anknytningen till orten? Och hur
vill ni att kontakten med banken ska ske (personligen, mail, brev hur ofta och pa vems
initiativ?
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10 Hur viktigt ar det att banken kan skog och den verksamhet ni bedriver for att pa sa satt
férmedla ratt tjanster till er?

11 Hur man rent allméant upplever kontakten, ar banken intresserad tillmétesgaende dvs. &r
kontakten bra eller dalig?
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Bilaga 2. Sammanstallning 6ver allmé&nningarna

Nedanstaende tabeller visar pa den totala populationen haradsallmanningar samt den
produktiva skogmark de forfogar éver. (www, haradsallmanningsforbundet, 2010)

Jonkopings Lan

Namn:

Produktiv skogsmark (hektar)

Norra Vedbo

2183

Total produktiv skogsmark

2183

Kalmar lan
Namn: Produktiv skogsmark (Hektar)
Norra More 303

Total produktiv skogsmark

303

Stockholms lan
Namn: Produktiv skogsmark (Hektar)
Seminghundra 1782
Langhundra 848
Arlinghundra 532
Sollentuna 351
Total produktiv skogsmark | 3513

Sodermanlands lan

Namn: Produktiv skogsmark (Hektar)
Jonakers 7121
Oster-Rekarne 5095
Akers 3251
Oppunda 1848
Véster-Rekarne 1405
Selebo 1220
Daga-Gasinge 1114
Daga-Bjornlunda 789
Daga-Frustuna 776
Daga-Gryts 453
R6N6 432
Daga-Kattnas 379
Daga-Dillnas 370
Total produktiv skogsmark 24 253

Vastmanlands lan

Namn: Produktiv skogsmark (Hektar)
Snefringe 6636
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Akerbo 4917
Torstuna 2942
Tuhundra 1120
Norrbo 931
Siende 290
Total produktiv skogsmark 16 836

Uppsala lan

Namn: Produktiv skogsmark (Hektar)
Norunda 4592
Ulleraker 4433
Trogds 2984
Rasho 2838
Habo 1919
Olands 1710
Lagunda 900
Tierps S6dra 847
Hagunda 455
Bro 235
Total produktiv skogsmark 20913

Skaraborgs lan

Namn: Produktiv skogsmark (Hektar)
Hokensas 4881

Kullings 1584

Rolken 1064

Grytens 1000

Ostra stépens 760

Bjarke 615

Vastra stopens 163

Total produktiv skogsmark 10 067

Orebros lan
Namn: Produktiv skogsmark (Hektar)
Grimstens 4114
Glanshammars 3419
Edsbergs 3016
Kumla 1804
Hardemo 816
Askers 717
Total produktiv skogsmark 13 886
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Ostergdtlands lan

Namn: Produktiv skogsmark (Hektar)
Ostkinds 6226
L&sings 4402
Lysings 4325
Gostrings 4186
Kinda 2245
Bobergs 1936
Gullbergs 1637
Hanekinds 1595
Valkebo 1431
Akerbo 1396
Memmings 859
Dals 452
Total produktiv skogsmark 30 690

Nedanstaende tabell visar pa den totala populationen besparingsskogar samt den produktiva

skogmark de forfogar Over. (Besparingsskogarna i Dalarna, 2006)

Besparingsskogar

Namn: Produktiv skogsmark (Hektar)
Orsa 59 500
Alvdalen 54 000
Lima 35000
Sarna-ldre 34 000
Transtrand 21 000
Norra Venjan 7500
Hamra 5554
Svardsjo-svartnds 4319
Enviken 2200
Kéttbo 1900
Johannisholm 1300
Gavunda 1000
Landbobyn 900
Finngruvan 600
Total produktiv skogsmark 228 773

Nedanstaende tabell visar pa den totala populationen skogsallménningar och dess areal

fordelat pa produktiv skogsmark samt total landareal

Skogsallménningar

Namn: Produktiv skogsmark (Hektar)
Gallivare 45 000

Pajala 42 000

Jokkmokks 39 000

Jukkasjarvi 30 000
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Arjeplog 25 000
Arvidsjaurs 24 000
Landareal (Hektar)
Tarna-Stensele 51 400
Vilhelmina Ovre 50 000
Sorsele 29 100
Dorotea 3000
Total produktiv skogsmark 205 000
Total landareal 133 500
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