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Forord

Inledningsvis vill vi tacka var handledare, Jerker Nilsson pa institutionen for ekonomi, for
all hjélp vi har fatt av honom. Vi vill ocksa tacka Lasse Svensson och Kjell Edlund pa
Lansforsakringar Gavleborg som har varit behjalpliga med att vélja ut lantbrukare som vi
sedan har intervjuat. De har &ven kommit med konstruktiv kritik i arbetets slutskede.

Vidare vill vi dven tacka personalen pa Lansforsakringar i Bollnas for att vi fick lana deras
konferensrum med hdgtalartelefon de dagar vi genomférde intervjuerna.

Sist men inte minst vill vi rikta ett mycket stort tack till alla personer vi har gjort
telefonintervjuer med. Bade lantbrukarna som har varit valdigt samarbetsvilliga och Sven-
Erik Selerud pa Lansforsakringar AB som hjalpt oss med den historiska informationen.

Uppsala den 31 maj 2010



Abstract

The bank market for farmers in Sweden is dominated by Swedbank and Landshypotek. One
of the most aggressive challengers is Lansforsakringar Bank, which in 2009 had seven per
cent of the Swedish bank market for farmers, but 57 per cent of all new lending. This paper
deals with the problem of new banks to break into the bank market where farmers are slow
in terms of change in their attitudes and loyal to their banks. The study has been carried out
in cooperation with Lansforsakringar Gavleborg which is a new actor in the banking market
and thus eager to take part in the outcome of the study. This essay thus seeks to examine the
attitudes farmers have against bank switching and the factors that influence their choice of
bank.

The theories used in the study are primarily behavioral theory but also transaction cost
theory and decision models have been used. Based on these theories, a number of
hypotheses have been formulated. From these hypotheses questions were derived and these
were used in the interviews with the farmers.

The empirical data has been gathered through telephone interviews with 16 farmers in the
county of Gavleborg. They constitute four groups according to their current banking
situation. Group 1 consists of farmers who are loyal customers of Lansforsakringar.
Farmers in group 2 have recently switched to Lansforsakringar while farmers in group 3
recently changed from L&nsforsakringar or have their mortgages with another bank. Group
4 consists of farmers who are customers of one of Lansforsakringar’s competitors.

The findings show that there are some differences between the groups. Farmers in group 1
and group 2 value the skills they obtain from L&nsforsékringar very high. The skills of the
staff were the key factor to the farmers in group 2 when they switched to L&nsforsakringar.
Group 3 value the economic aspects most of all farmers in the study but they also value the
skills. This is evidenced by the fact that they recourse several banks depending on the
service needs of the personal relationship with the bank. For example, they consider that the
mortgages does not require a deeper relationship with the bank and thus select which bank
they use for this service based entirely on economic grounds. Farmers in group 4 do not
value that the bank staff have expertise in agriculture; they see the bank only as a creditor.

Overall, the farmers report that repeated misconduct of their present bank is necessary
before a change is considered. It is also very difficult to get a farmer to change his attitude
toward a specific bank. The attitude towards bank switching, by contrast, changed in a
number of cases after the farmers changed bank and discovered that it was not as
complicated as they had expected.



Sammanfattning

Bankmarknaden for lantbruk domineras i Sverige av Swedbank och Landshypotek. En av
uppstickarna ar Lansforsakringar Bank som ar 2009 hade sju procent av den svenska
lantbruksmarknaden men hela 57 procent av nyutlaningen. Denna uppsats behandlar
problemet for nya banker att sla sig in pa lantbruksmarknaden da lantbrukare ar
konservativa vad géller forandring av sina attityder och lojala gentemot sina banker.
Studien har genomforts i samarbete med Lansforsékringar Gavleborg som ar en ny aktor pa
bankmarknaden och darmed angelagna att fa ta del av resultatet av studien. Uppsatsen
syftar saledes till att undersoka vilka attityder lantbrukare har till bankbyte och vilka
faktorer som paverkar deras val av bank.

Teorierna som anvants i studien &r framst de beteendevetenskapliga men aven
transaktionskostnadsteori och beslutsmodeller har anvants. Utifran dessa teorier har ett
antal hypoteser formulerats. Fran dessa hypoteser har sedan fragor harletts som sedan har
anvants vid intervjuerna med lantbrukarna.

Det empiriska materialet har samlats in genom telefonintervjuer med 16 lantbrukare i
Gavleborgs lan. De har delats in i fyra grupper utifran deras nuvarande banksituation.
Grupp 1 ar lantbrukare som &r trogna kunder hos Léansférsakringar. Lantbrukare i grupp 2
har nyligen bytt till Lansforsakringar medan lantbrukare i grupp 3 nyligen bytt fran eller har
bottenlanen utanfor Lansforsakringar. Grupp 4 bestar av lantbrukare som ar kunder hos
nagon av Lansforsakringars konkurrenter.

Slutsatserna visar att det finns vissa skillnader mellan grupperna. Lantbrukare i grupp 1 och
2 véardesatter kompetensen de far fran Lansforsakringar mycket hogt. Kompetensen hos
personalen var den avgorande faktorn till att lantbrukarna i grupp 2 bytte till
Lansforsakringar. Grupp 3 vardesatter de ekonomiska aspekterna hogst av lantbrukarna i
studien men vérdesatter &ven kompetensen. Detta visar sig genom att de anlitar flera banker
beroende pa tjanstens behov av personlig relation till banken. Till exempel anser de att
bottenlanen inte kraver nagon djupare relation till banken och darmed valjer de vilken bank
de ska anlita for denna tjanst helt utifran ekonomiska skal. Lantbrukarna i grupp 4
vardesétter inte att bankpersonalen har spetskompetens inom lantbruk utan de ser banken
mest som en kreditgivare.

Overlag anser lantbrukarna att det kravs upprepad misskotsel fran bankens sida for att ett
byte ska bli aktuellt. Det &r aven mycket svart att fa en lantbrukare att &ndra sin attityd till
en viss bank. Attityden till bankbyte har ddremot &ndrats hos flera av lantbrukarna efter att
de gjort ett bankbyte och upptéckt att det inte var lika krangligt som de hade forvantat sig.
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1 Inledning

| detta kapitel presenteras inledningsvis bakgrunden till problemet, som uppsatsen
behandlar. | de paféljande avsnitten beskrivs och analyseras problemet vilket sedan leder
fram till syftet. Darefter foljer en genomgang av tillvagagangssattet samt varfor just dessa
metoder valts.

1.1 Bakgrund

Innan ar 1985 var kreditmarknaden i Sverige starkt reglerad, dar Riksbanken var det
styrande organet. Den reglerade kreditmarknaden bestod av diverse regleringar som
valutareglering, rantereglering och likviditetskvoter. Gallande likviditetskvoterna handlade
det om maximal utlaning som affarsbankerna fick genomfara. Parallellt med affarsbanken
fanns finansbolag som lanade ut pengar till privatpersoners konsumtion och fastigheter.
Staten fick en allt svarare konkurrenssituation for dessa finansbolag och avreglerade
darmed kreditmarknaden. Pa detta satt kunde banken styra bade utlaning och rantesats.
Detta genomfdérdes genom att prioriterade obligationer avskaffades och obligationer med
kortare 16ptid, vilket innebdr lagre rénta, och nollkupongare infordes.

Efter avregleringen av den svenska kreditmarknaden blev konkurrensen mellan bankerna
mer pataglig vilket bland annat ledde till rantesankningar (Johansson & Merum, 2002). Det
bidrog aven till att fa in fler aktorer pa marknaden. Avregleringen innebar i stort att det inte
langre var sjéalvklart att obligationer skulle kunna séljas pa marknaden (www,
Landshypotek, 2010). Detta gjorde att bankerna mer eller mindre blev tvungna att anpassa
obligationerna efter marknadens preferenser. Vikten av marknadsféring och verksamhet pa
lokal niva for att locka kunder okade betydligt med fler aktérer pa marknaden.
Kreditmarknaden blev helt enkelt en mer valfungerande marknad ur nationalekonomisk
synvinkel.

Lantbruket ar en valdigt kapitalintensiv bransch da stora delar av tillgdngarna ar bundna i
fastigheter och behovet av investeringar &r relativt stort. Detta i kombination med relativt
lag lonsamhet och darmed aven lag sjéalvfinansieringsgrad vid nyinvesteringar staller stora
krav pa kreditgivarna. Detta medfor att det finns en stor, men samtidigt konkurrensutsatt,
marknad for kreditgivare. Kraven pa bankerna att leverera bra tjanster blir &ven storre i takt
med att lantbruksféretagen utvecklas till storre enheter och lantbrukarna blir alltmer
medvetna om sin finansiella situation.

Manga banker har de senaste aren upptackt att lantbruksforetag ar en 1onsam kundgrupp.
Detta visar sig bland annat i Lantbruksbarometerns statistik 6ver utlaningen till
lantbruksforetag dar flera uppstickare, daribland Lansforsakringar, utmanar de tva stora
lantbruksbankerna Swedbank och Landshypotek. Att lantbrukare &r en I16nsam kundgrupp
forklaras dven till stor del av dens stora nyutlaning som skett inom lantbruksbranschen det
senaste aret. Skulderna under 2009 6kade rekordartat med 18,8 miljarder kronor eller drygt
tio procent och var vid arsskiftet 09/10 uppe i 205 miljarder. (Lantbruksbarometern, 2010).
Detta kan jamforas med utlaningen till hushallen som under samma period 6kade med 8
procent.



Sett ur ett langre perspektiv har skulderna inom jord- och skogsbruket férdubblats under det
senaste decenniet. Enligt Lantbruksbarometern gar den stérsta delen av de upplanade
medlen till investeringar i maskiner. Aven behovet av 1an vid inkop av jordbruksmark okar
pa grund av den senaste tidens prisokning pa fastigheter. En stor del av utlaningen har aven
gatt till att finansiera 6vriga verksamheter utanfor sjalva lantbruket som till exempel
satsningar pa turism.

Att skuldsattningen okar ska dock inte tolkas som att branschen befinner sig i nagon akut
kris. Enligt Lantbruksbarometern ar det namligen bara 3 procent av utlaningen som gar till
att tacka forluster i lantbruksforetagen medan den absolut storsta delen gar till nddvandiga
och genomtankta investeringar. Ett undantag fran detta &r dock mjolk och grisforetagen
som anvander 7 respektive 8 procent av utlaningen till att tacka forluster
(Lantbruksbarometern, 2010). Aven lantbruksféretagens soliditet &r i allmanhet hog vilket
forklaras av vardedkningen pa fastigheterna. Den 6kade skuldsattningen kan alltsa dven
tolkas som att lantbrukare i allmanhet har en god framtidstro. Over 85 procent av
lantbrukarna uppger &ven att de &r stolta dver sitt yrke vilket ytterligare vittnar om det goda
sjalvfortroendet inom branschen (Lantbruksbarometern, 2010).

1.2 Problem

Manga banker har alltsa under den senaste tiden bérjat inrikta sig pa kundsegmentet
lantbruksforetag (Sennerdal, 2010). Den allménna uppfattningen &r dock att lantbrukare &r
trogna sin bank pa grund av till exempel traditioner fran tidigare generationer. Detta gor att
det ofta ar svart for bankerna att locka till sig nya kunder inom lantbrukssegmentet genom
att konkurrera med priset. Pa grund av detta stélls storre krav pa att erbjuda speciella
tjanster som ingen annan bank erbjuder for att locka déver kunderna. Detta &r inte helt enkelt
da bankernas utbud hela tiden tenderar att efterlikna varandra. Vilka tjanster vardesatter da
lantbrukare sa pass mycket att de kan tanka sig att byta bank for att fa ta del av dem? Vad
har lantbrukare for attityder till att byta bank? Ser de ett bankbyte som en stor och kostsam
omstéallning eller som ett sétt att fa battre ekonomi? Denna uppsats ar skriven mot
bakgrund av dessa fragestallningar.

1.3 Problemanalys

Lansforsakringar Gavleborg ar en relativt ny aktor pa bankmarknaden for lantbruk. Den &r
darmed angelagen om att fa ett svar pa ovanstaende problem for att pa allvar kunna
konkurrera med de tva storsta aktorerna pa lantbruksbankmarknaden, namligen Swedbank
och Landshypotek. Lansférsékringar vill veta vad en lantbrukare vardesétter hos sin bank
och genom denna kunskap ta fram nya erbjudanden for att locka nya kunder. For att helt
besvara fragestallningarna behdvs inte bara ekonomiska teorier utan aven
beteendevetenskapliga teorier. Det & nadmligen inte bara ekonomin som styr,
beslutsprocessen kan vara beroende av en rad andra faktorer vilka presenteras narmare i
teorikapitlet.



1.4 Syfte

Syftet med denna uppsats &r att undersoka vilka faktorer som gor att en lantbrukare ar
valdigt trogen sin bank. Studien undersoker lantbrukares attityder till bankbyte och om de
upplever detta som krangligt i forhallande till det ekonomiska resultatet av att byta bank.
Lansforsakringar Gavleborg, som dr en relativt ny aktor pa marknaden, ska kunna anvéanda
sig av informationen for att kunna vérva nya kunder. Studien syftar dven till att de
lantbrukare som &r delaktiga i studien ska fa en ny syn pa bankbyte och en béttre forstaelse
for vad ett bankbyte kan innebéra.

1.5 Tillvagagangssatt

Da uppsatsen skrivs i samarbete med Lansforsakringar Gavleborg bestar kapitel 2 av en
foretagspresentation for att lasaren ska fa en grundlaggande forstaelse for kommande
analyser. Empirin bestar av 16 djupintervjuer per telefon med lantbrukare inom fyra
kategorier. Intervjuerna gors per telefon da personliga intervjuer inte & mojliga pa grund av
tidsbrist hos forfattarna. Denna metod har valts pa grund av att det ar lattare att stalla
foljdfragor och att utveckla svaren mer vid en intervju an om vi hade bett lantbrukarna fylla
i ett formuldr (Kvale, 1997). Intervjuer ger dven en hogre svarsfrekvens an enkéter.

Lantbrukarna har delats in i fyra grupper for att kunna gora en jamforelse éver hur
grupperna har svarat. Hur svaren skiljer sig mellan grupperna ar intressant for att kunna dra
intressanta slutsatser.

De fyra kategorierna av lantbrukare som intervjuats ar:

Lantbrukare som &r trogna bankkunder hos L&nsforsékringar.
Lantbrukare som nyligen har bytt till Lansforsakringar.

Lantbrukare som nyligen har bytt fran Lansférsakringar.
Lantbrukare som &r trogna bankkunder hos nagon av konkurrenterna.

o

Lantbrukarna fran grupp 1, 2 och 3 ar utvalda av Lansférsakringar Gavleborg medan de
fran grupp 4 ar utvalda genom forfragningar till lantbrukare i lanet utifran kriteriet att de
ska representera en geografisk spridning. I diskussionskapitlet anvénds teorierna for att
analysera lantbrukarnas svar. Denna analys leder fram till en slutsats och dven forslag pa
fortsatta studier da undersokningen inte kan anses vara representativ for alla lantbrukare
utan enbart visar en antydan éver hur deras beslutsprocesser ser ut.



2 Foretagsbeskrivning

2.1 Allmant om Lansforsakringar

| dagsléaget bestar Lansforsakringar (i texten aven forkortat LF) av 24 lokala
lansforsakringsbolag runtom i Sverige (www, Lénsforsakringar, 2010). Dessa lokala bolag
ags av kunderna och tillsammans &ger bolagen LF AB med séte i Stockholm.
Lansforsakringsgruppen har 3,3 miljoner kunder i hela Sverige och 5 900 anstallda.
Lansforsékringar erbjuder ett helhetskoncept med forsakring, pensionsldsning och bank,
bade for privatpersoner och for foretag. De erbjuder dven tjanster inom
fastighetsformedling. Marknadsandelen inom svensk sakforsakring ligger pa 30,5 procent.

Lansforsakringar Gavleborg har 175 anstéllda fordelade pa sju forsaljningskontor som
ligger i Bollnas, Gavle, Hudiksvall, Ljusdal, Nordanstig, Sandviken och Séderhamn (www,
Lansforsékringar Gavleborg, 2010) Férutom dessa finns &ven ett huvudkontor i Gavle.
Organisationen &r av platt karaktar dar kunskapen hos varje medarbetare bor vara véldigt
bred. Under ar 2009 vaxte Lansforsakringar Gavleborgs bankverksamhet med 32 procent
vilket far anses vara en stark utveckling. Detta beror, enligt arsredovisningen for LF
Gavleborg ar 2009, pa rantelaget samt att kunderna erhaller rabatt pa sakforsékringar om
man ar bade bank- och forsakringskund. Da Lansforsakringar som ar &gt av kunderna
erbjuds mojligheter till aterbaring pa forsakringspremien om foretaget gor ett gott resultat.

Lansforsakringar Bank har funnits i Gavleborgs lan sedan ar 1996 nar bank for
privatpersoner startades (pers. med., Edlund & Svensson, 2010). Ar 1998 startade LF
Gavleborg en avdelning for lantbrukskunder déar de endast erbjod topplan. For att LF skulle
kunna erbjuda en helhetslosning med fler banktjanster inleddes ett samarbete med
Landshypotek som endast erbjod bottenlan. Samarbetet varade till ar 2007 da LF startade
ett eget bottenlan institut.

2.2 Beskrivning av banktjansterna

| dagslaget erbjuder LF Gavleborg bottenlan, topplan, rérelsekredit, EU-kredit och EU lan,
valutasékring av EU stodet samt maskinlan. Bottenlan ar det mest formanliga lanet som
ges, eftersom banken tar pantbrev i fastigheten som sakerhet med formansratt. Ett bottenlan
kan tecknas pa 75 procent av fastighetens varde. De sista 15 procenten far istéllet belanas
med ett topplan. Topplanen ar osékrare &n bottenlanen vilket medfor en hogre rénta.

Rorelsekredit innebar att banken och lantbrukarna kommer gverens om en maximal
beviljad kredit (pers. med., Edlund & Svensson, 2010). Detta innebar att lantbrukaren kan
komma under noll pa kontot till en viss niva som ar individuellt faststalld. Den fasta
kostnaden &r 0,5 procent limitranta, darefter tillkommer en rorlig rantesats.

Ett EU Ian innebér att lantbrukaren kan fa ett 1an med det kommande EU-stodet som
sékerhet (pers. med., Edlund & Svensson, 2010). Detta innebar att EU-stodet utbetalas till
banken och lanet amorteras. Ranta betalas pa det belopp som belanas.



En EU kredit innebar att lantbrukaren pantsatter gardsstodet och ges méjlighet att utnyttja
sa mycket som behovs (pers. med., Edlund & Svensson, 2010). Lantbrukaren behover alltsa
bara betala ranta pa det belopp som utnyttjas, till skillnad fran EU-lanet dar hela summan
betalas ut direkt.

Valutasékring av EU stodet ar en ny tjanst hos LF (pers. med., Svensson, 2010). En
efterfragan pa denna tjanst har vuxit fram pa grund av den senaste tidens svangningar i
valutakurserna vilket paverkar stodets storlek da det utbetalas i euro.

2.3 Hur ser marknaden ut?

Innan 1983 var kreditmarknaden starkt reglerad och riksbanken var det styrande organet
(pers. med., Selerud, 2010). Kreditmarknaden reglerades av valutareglering, réntereglering
och likviditetskvoter. Denna reglerade marknaden styrde till exempel utlaningstaket for
affarsbankerna och hypoteksbankerna var subventionerade genom prioriterade obligationer.
Allt detta medforde att Landshypoteks utlaningsranta var betydligt lagre &n 6vriga aktorer
vilket gav dem en dominerande stéllning for utlaning av bottenlan. For affarsbankernas del
var nackdelen under regleringstiden att utlaningsprocessen var tidskravande. Under denna
tid var det inte omojligt att laneprocessen kunde paga under ett ar.

Orsaken till att den avreglerade kreditmarknaden var att affarsbankerna var hart
konkurrensutsatta av finansbolagen (pers. med., Selerud, 2010). Dessa lanade ut pengar till
privatpersoners konsumtion av fastigheter och bidrog till en enklare utlaningsprocess an de
reglerade affarsbankerna. Pa grund av den svara konkurrenssituationen for dessa
finansbolag avreglerades kreditmarknaden mellan aren 1983 och 1986.

Efter avregleringen kunde affarsbankerna marknadsmassigt styra bade utlaning och
rantesats (pers. med., Selerud, 2010). Rent praktiskt innebar avregleringen att prioriterade
obligationer avskaffades och hypoteksbhankerna fick borja konkurrera pa allmanna villkor.
Detta medforde att affarsbankerna, till exempel Féreningsbanken, inférde en sa kallad
jordbrukskredit. Effekten av detta var en effektivare laneprocess och reklamkampanjer
informerade om att pengarna numera kunde komma in pa kontot inom tva veckor efter
laneansokan var inlamnad.

Mycket har hant pa kreditmarknaden sedan borjan av 80-talet. Lanesystemet fram till
mitten av 90-talet foregick genom substansutlaning, vilket innefattade att belaning kunde
genomforas sa lange det fanns sakerheter pa gardscentrumet. Numera beaktar bankerna i
storre utstrackning aven hur I6nsamhetsforutsattningarna ar pa garden (pers. med., Selerud,
2010). En annan stor utveckling &r att skuldséttningen har 6kat fran 60 miljarder kronor i
borjan av 80-talet, till 205 miljarder kronor idag. Den storsta orsaken till detta &r stigande
akermarkspriser. Priset for den bésta akermarken har stigit fran 25 000 kronor till 300 000
kronor per hektar under den senaste tjugoarsperioden. Denna vardedkning beror pa en
mé&ngd saker men rantan har den senaste tiden varit en stor bidragande faktor.

Andra historiska aspekter av bankvasendet ar diverse uppkdp och nya aktérer som
uppkommit pa marknaden. Till exempel kopte Landshypotek Foreningsbankens
Jordbrukskredit under 90-talet och Danske Bank slog sig in pa den svenska marknaden
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genom att kdpa upp Ostgéta enskilda bank (pers. med., Selerud, 2010). En genomgripande
forandring for kreditvasendet genomférdes 1997 nér Lansforsakringar inledde
utlaningsverksamheten.

Vad géller marknadsandelar i Sverige for ar 2009 visar statistiken i diagram 1 nedan att
Swedbank har storst marknadsandel med 36 procent, darefter foljer Landshypotek med 22
procent och Handelsbanken med 10 procent (Lantbruksbarometern, 2009).
Lansforsakringar och Nordea &r betydligt mindre aktorer med vardera 7 procent av
marknaden. Tillvaxttakten ar daremot hog for Lansforsakringar gentemot de andra
aktorerna. De visar en tillvaxtandel for 2009 pa 57 procent vilket ska jamforas med de
ovriga aktorernas tillvaxtandel pa 5-14 procent. Den storsta faktorn till detta ar att
Lansforsakringar ar i startfasen av bankverksamheten och trenden visar att banken pa lang
sikt kommer stabilisera sin tillvéxttakt och istéllet uppna hogre marknadsandelar (pers.
med., Selerud, 2010).

Tillvaxttakten bor vara atminstone lika stor som bankens marknadsandel for att banken ska
kunna behélla sin stallning pa marknaden. | diagram 1 visas bankernas marknadsandel och
tillvéaxttakt for hela Sverige. Det visar sig da att de enda bankerna vars tillvaxttakt ar hogre
an marknadsandelen &r Handelsbanken och L&nsforsakringar Bank. FOr de etablerade
bankerna Landshypotek och Swedbank ser det betydligt samre ut. Dessa kommer, om
denna trend fortsatter, att tappa marknadsandelar framst till forman for Lansforsakringar
Bank och Handelsbanken (pers. med., Selerud, 2010).

Bankernas marknadsandel kontra
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Diagram 1. Bankernas marknadsandelar i Sverige kontra hur stor del varje bank har av ny
utlaningen. Sifforna ar hamtad fran lantbruksbarometern. Egen bearbetning

Bankerna som ingar i diagrammet &r alla verksamma i Gavleborgs lan och de som
karaktariserar dem ar enligt Selerud foljande.



Handelsbanken och Nordea har en vaxande marknad framfor sig och ar framst
inriktade pa skogskunder. Handelshanken satsar d&ven mycket pa marknadsfaring och
har en hdg tillganglighetsgrad tack vare de manga lokalkontoren.

Lansforsékringar Bank &r i startfasen och har for narvarande yngre kunder &n de andra
aktorerna. Lansforsakringar erbjuder ett helhetskoncept med forsakring,
pensionsldsning och bank under samma tak. Om kunden valjer detta helhetskoncept
finns mojlighet att fa rabatterat pris pa forsakringar.

Landshypotek inriktat sig pa bottenlan men har dven samarbete med manga andra
aktorer for att kunna erbjuda kunderna ett helhetskoncept.

Swedbank ar den gamla lantbrukarbanken men den har numera svart att behalla
marknadsandelarna pa grund av uppstickare som Lansforsakringar Bank och
Handelsbanken.



3 Teorier

Nedan presenteras teorier som kan belysa fragestallningen. Inledningsvis behandlas
beslutsfattandeteori, som &r den 6vergripande teorin. Déarefter behandlas
transaktionskostnadsteorin med fokus pa transaktionsspecifika tillgangar. Kapitlet fortsatter
med sociala och psykologiska faktorer, ndrmare bestamt individers attityder och beteenden.
Attityder har stor betydelse for en lantbrukares beslut géllande byte av bank. Avslutningsvis
foljer nagra slutsatser av teorigenomgangen.

3.1 Beslut

Nér en lantbrukare ska bestamma sig for vilken bank han eller hon vill samarbeta med &r
teorier om beslutsmodeller anvéandbara. De finns en rad sociala och psykologiska faktorer
som paverkar beslutsprocessen, bland annat attityder och selektivitet. Engel, Kollat och
Blackwell (1982) har konstruerat en modell, den sa kallade EKB-modellen, som beskriver
olika steg for beslut av storre eller mindre betydelse. Inledningsvis forklaras den 6vervéagda
beslutsprocessen utifran modellen och déarefter den icke dvervagda. Eftersom modellen &r
komplex ar beskrivningen av den av sammanfattande karaktéar. Modellen finns i sin helhet i
bilaga 1.

3.1.1 Overvagda beslut
Teorier om Overvagda beslut &r anvandbara for lantbrukares val av bank. Det kan antas vara
ett relativt stort och vél genomtankt beslut hos de flesta lantbrukare.

EKB-modellen i sin mest komplexa form beskriver den dvervagda beslutsprocessen
(Blackwell & Engel, 1982). Det forsta steget av de fem i beslutsprocessen &r
problemupptéckten. Det finns flera orsaker till att problemupptéckten uppstar. De fyra som
anses viktigast ar behovsaktivering, referensgruppers inflytande, inflytandet av andra beslut
och marknadsfdring. Problemupptackten uppstar nar lantbrukaren blir varse en skillnad
mellan ett idealtillstand och det radande forhallandet. Uppkomsten av motiv och behov ger
lantbrukaren en benagenhet till att uppna specifika mal. Dessa mal kan bade framkalla och
styra beteendet.

Efter problemupptéckten foljer sokprocessen, dar marknaden analyseras(Blackwell &
Engel, 1982). Individen soker efter information om bankerna som &r verksamma inom
lantbruk. Det finns tva typer av sokprocesser, namligen internt och externt sékande. Forst
sOks information internt, dvs lantbrukaren soker i minnet efter lagrad information om
bankerna. Ar den lagrade informationen tillracklig prioriteras den externa sokprocessen
bort. Skulle informationen efter den interna sokprocessen istéllet vara for svag leder det till
att informationen maste sokas externt, alltsa en mer grundlaggande granskning av bankerna
pa marknaden och deras erbjudanden.

Nar sokprocessen ar avslutad pabdrjas utvarderingen av alternativen som visade sig
tillgangliga efter sokningen (Blackwell & Engel, 1982). For att kunna utvérdera
alternativen maste individen definiera sina utvarderingskriterier. Utvarderingskriterierna
paverkas till stor del av individens livsstil som ar uppbyggd pa kulturella normer och
referensgrupper. Dessa faktorer summeras och formar sedan en dvertygelse om vilken
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attityd individen har till alternativen. Attityden kan vara positiv eller negativ och den ligger
sedan till grund for valet av alternativ. Attityder behandlas ndrmare i avsnitt 3.3. Né&r de
ovanstaende stegen ar fullféljda gors ett val som sedan utvarderas.

Valet resulterar i att individen antingen blir tillfredsstalld eller upplever sa kallad kognitiv
dissonans (Blackwell et al., 2006). Kognitiv dissonans innebér att individen far en kénsla av
psykologisk obekvamhet 6ver att valet kanske inte foll pa det optimala alternativet.
”Overvigde jag alla alternativ?” ”Har jag gjort ett bra beslut?” Detta #r fragor en
beslutsfattare som upplever dissonans staller sig. Asikter, kunskap och handlingar leder
individen at helt olika hall. Detta &r inte ett fordelaktigt tillstand, och en individ som
upplever detta forsoker pa olika séatt motverka dissonansen. Beslutsfattaren kan forandra
antingen sina attityder eller sitt beteende. Detta innebdr att individen gar tillbaka till
sokprocessen for att soka extern information och darefter ater folja stegen i EKB-modellen
mot beslutsfattandet. Detta beteende kan placeras under begreppet repeated problem
solving (upprepad problemldsning), vilket innebar att individen blir tvungen att 16sa
problemet pa annat satt. Det tar dock tid och energi att analysera dvriga alternativ. Nyttan
av att valja ett annat alternativ maste darmed 6verstiga kostnaden for tiden som lagts ner pa
sokprocessen. Om kostnaden for den externa sékprocessen blir for hdg kommer den inte att
slutforas.

Ett exempel pa hur kognitiv dissonans kan uppsta i verkligheten ar da en lantbrukare véljer
en bank av ekonomiska skal, dvs. laga rantor och avgifter(Blackwell et al., 2006). Den
kognitiva dissonansen uppstar da banken efter en tid hojer rantan. Om lantbrukaren marker
detta leder det i manga fall till att han gar tillbaka till sokprocessen igen for att hitta en
annan bank.

3.1.2 Icke 6vervagda beslut

Aven om byte av bank kan betraktas som ett stort beslut behéver lantbrukaren inte
nddvandigtvis anvanda sig av évervagda beslutsprocesser (Blackwell & Engel, 1982).
Sjalva informationssokandet och hela den langa process som EKB-modellen beskriver kan
overlamnas till andra lantbrukare eller till ekonomiska radgivare. Individen lyssnar till
andras erfarenheter och forsoker pa detta sétt bilda sig en uppfattning om alternativen.
Beslutsprocessen skiljer sig fran den dvervagda framst genom séttet att utvéardera beslutet. |
den dvervagda beslutsmodellen gors detta fore beslutet har tagits men i den enkla processen
gors utvarderingen forst efter att beslutet &r fattat. Aven sokprocessen skiljer sig ndgot da
steget acceptans inte existerar i den icke 6vervagda beslutsmodellen. Detta innebar att
valdigt lite eller ingen information alls av den som processats bevaras i minnet.

Det ar inte enbart en faktor som paverkar hur individen valjer utan det beror pa
helhetsintrycket(Kool, 1994). Lat oss ta kompetensen som ett exempel. Aven om en annan
bank har mer spetskompetens kan en lantbrukare valja att vara kvar i sin nuvarande bank pa
grund av lojalitet gentemot den egna banken och dess radgivare. En orsak kan &ven vara att
servicen hos den nuvarande banken inte kan dvertréaffas hos nagon av konkurrenterna.

Icke Overvéagda beslut kan karaktériseras som repeat purchase behavior (upprepade kop
beteende) (Blackwell et al., 2006). Detta innebdr i den icke dvervagda beslutsprocessens
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fall att beslut fattas av gammal vana antingen for att man kanner lojalitet gentemot foretaget
som erbjuder produkten eller att individen &r trog i sitt beslutsfattande. Exempelvis kan
detta vara att en lantbrukare ar styrd av aldre generationers bankval. Trogheten
karaktariseras av att lantbrukaren inte analyserar andra banker &n sin egen och att de kan
tolerera en viss misskotsel fran bankens sida utan att byta. Detta bidrar till att férsvara de
konkurrerande bankernas utgangslage.

3.2 Transaktionskostnadsteori

| detta avsnitt behandlas transaktionskostnadsteorin samt hur denna teori kan appliceras pa
lantbrukarens relation gentemot banken. Fokus riktas mot begreppet
transaktionsspecificitet, som ar den viktigaste faktorn som bestimmer aktorers val av
alternativ.

Genom ingaendet av ett kontrakt minskar mojligheten till alternativ anvandning av
resurserna. Om dessa resurser ater skall kunna frigéras uppstar en ny transaktionskostnad
(Anderson, 1992). Resurserna blir transaktionsspecifika. Transaktionsspecificitet innebér
att den ena parten blir bunden till den andra genom resurserna som ingatt i transaktionen.
Detta kan till exempel galla i relationen mellan bank och lantbrukare, da lantbrukaren har
pantsatt en del av sina tillgangar och i gengald fatt 1ana pengar. Det finns olika slag av
transaktionsspecifika investeringar, till exempel specificitet i manskliga tillgangar och
skraddarsydda investeringar (Nilsson & Bjorklund, 2003). Dessa tva slag av
transaktionsspecifika investeringar kan anses vara de mest relevanta for studien.

Specificitet i manskliga tillgangar innebér att individer skaffar sig en viss resursuppsattning
genom utbildning och erfarenhet (Nilsson & Bjorklund, 2003). Denna uppsattning av
resurser har ett begransat alternativvéarde. Banken kan investera i humankapital som sitter
pa spetskompetens inom ett specifikt omrade, till exempel lantbruk. En lantbrukare som
kraver denna kompetens for att vara kund hos banken kommer i princip att vara last till den
banken om de 6vriga bankernas personal saknar denna kunskap. Specificitet i
skréddarsydda investeringar innebar att till exempel en bank har investerat i en specifik
I6sning som &r beroende av en lantbrukares tillgangar. Lantbrukaren har fatt en
kundanpassad losning fran banken men dven hamnat i en lock-in situation vilket mojliggor
att banken kan bete sig bedragligt mot lantbrukaren. Ett konkret exempel pa detta dr da en
bank som ar kooperativt dgd erbjuder aterbaring till de som ar kunder hos banken. Kunden
ar tvungen att ge upp denna forman om han eller hon vill byta bank.

Transaktionsspecificiteten forstarks da bada parter, eller bara den ena parten, i syfte att
komma varandra ndrmare anpassar sina respektive rutiner och funktioner (Anderson, 1992).
Detta gor att det skapas sa kallade exit-hinder for kopare och saljare vilket forsvarar
eventuella konkurrenters utgangslage. | relationen mellan lantbrukaren och banken ar det
framforallt banken som vill forsvara brytandet av ett kontrakt da tjansterna som banken
erbjuder ar anpassade for kunden. Det ar aven betydligt dyrare for banken att skaffa en ny
kund &n att behalla en befintlig. Detta bidrar till att skapa kontinuitet i den ursprungliga
relationen trots att konkurrenternas erbjudanden kan vara nagot battre sett ur kundens
synvinkel. Det ar ocksa av hogsta relevans for LF Gavleborg for att kunderna ska kunna
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hallas kvar i banken. LF Gavleborg behdver sitta pa kunskap anpassad for sina relationer
for att forstarka sin konkurrensformaga gentemot andra banker. Den negativa effekten av
detta beteende fran bankens sida blir htga transaktionskostnader.

3.3 Sociala och psykologiska faktorer

De transaktionsspecifika tillgangarna ar viktiga for att belysa problemen en bank upplever
nar den ska sla sig in pa en ny marknad. Mycket av detta hanger ihop med individerna som
verkar pa marknaden samt deras beteenden och attityder. Narmast behandlas teorier om de
sociala och psykologiska faktorerna och de appliceras dven pa fallet Lansforséakringar.

3.3.1 Attityder

Attityder och varderingar har stor inverkan pa individers beteende gallande olika beslut
(Bennet & Kassarjian, 1972). En individs attityd gentemot en produkt hanger starkt
samman med produktens image vilken foretagen genom marknadsforing hela tiden vill
forbéattra. Individens attityder kéannetecknas av att de inte &r neutrala utan antingen positiva
eller negativa. Detta faktum skiljer attityder fran asikter som mycket vél kan vara neutrala i
sin utformning. Attityder kan inte heller existera i ett vakuum utan de maste vara riktade
mot nagot, till exempel en viss bank eller en tjanst som banken erbjuder. Attityder utloser
ofta ett handlande hos individen, ett beteende. Detta &r viktigt da en individs attityd inte
direkt kan formedlas i ord likt en asikt utan istéllet maste tolkas utifran individens
handlingar. Dessa handlingar kraver lampliga forhallanden och rétt omgivning for att
genomforas. En lantbrukare kanske inte ogillar grannen bara for att denna anlitar en bank
som lantbrukaren har en valdigt negativ attityd till. Daremot skulle lantbrukaren aldrig
kunna tanka sig att sjalv bli kund hos den banken. Attityderna ar alltsa inte tillrackligt
relevanta vid alla tillfallen for att de ska utmynna i en aktiv handling.

Ett annat sétt att angripa teorierna om attityder &r att dela in dem i komponenter (Bennet &
Kassarjian, 1972). | denna indelning kommer asikterna som individen har gentemot till
exempel en bank att ingd som en komponent i attityderna. Dessa asikter kan till exempel
bestd av att banken ofta erbjuder en formanlig ranta, har kunnig personal, lokal kdnnedom
samt tjanster utformade efter kundens behov.

Nasta komponent bestar av de kanslomassiga aspekterna av en individs attityd (Bennet &
Kassarjian, 1972). Ett exempel pa hur en negativ instéllning till en politisk inriktning kan ta
sig uttryck &r: ”Damned Republican bankers and fascist industrialists are the cause of war,
hunger and strife”. Blackwell et al. (2006) gar djupare in pa kanslornas betydelse for
attityderna. En konsument som ar pa gott humor tenderar att utveckla goda attityder mot
fler produkter och tjanster an en kund som ar pa daligt humor.

Den tredje komponenten som Bennet och Kassarjian (1972) ndmner ar den som omvandlar
attityden till handling. Om en person ar negativt installd till nagot ar han eller hon redo att
forstora eller straffa de objekt eller personer som kopplas samman till den negativa
attityden. Likasa ar han eller hon redo att beléna och hjalpa de personer som foresprakar
nagot som individen i fraga har en bra attityd till. Ett exempel pa hur attityd kan omséttas i
handling kan vara att en lantbrukare som har en dalig attityd till en radgivare kan sprida ut
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till alla sina kollegor att radgivaren ar inkompetent. Detta kommer att satta radgivarens
fortroende hos lantbrukare i omradet pa prov.

Enligt McKenna (1987) ar den viktigaste av ovanstaende komponenter den som avser de
kanslomassiga aspekterna. Denna har ofta en mycket stor inverkan pa de tva andra
komponenterna. Trots att LF lagger stor vikt vid att utveckla personalens kompetens &r det
anda de kanslomassiga aspekterna som styr vilken attityd lantbrukaren har.

Hur utvecklas da en individs attityder? Bennet & Kassarjian (1972) beskriver denna
utveckling som en inlarningsprocess som framst paverkas av tre faktorer, namligen
familjen, personligheten och grupper i omgivningen. Familjen har oftast storst inverkan. Pa
samma satt som en person fods in i sin férsamling fods han ocksa till viss del in i
foraldrarnas attityder. Varderingar om vad som &r bra och daliga banktjanster eller
bankforetag har en tendens att ga i arv till barnen. De édrvda attityderna kan ta sig olika
uttryck beroende pa personligheten hos den som har arvt dem. Bennet & Kassarjian (1972)
hanvisar till Rokeach (1960), som delar in individer i tvd grupper, namligen 6ppna och
fordomsfria respektive slutna och inatvanda. Den sistnamnda praglas av konservativt
tankande och avvisar ofta asikter som inte stammer 6verens med de egna varderingarna. En
lantbrukare i denna grupp kommer alltid att vara trogen sin bank trots att det allmanna
ryktet séger att en konkurrerande bank erbjuder battre service och kompetens for
lantbrukare.

Grupper i omgivningen paverkar attitydernas utveckling. Teorin bakom gruppers paverkan
pa attityden leder in pa begreppet referensgrupper. Information om marknaden samlas inte
bara fran den grupp man sjalv tillh6r utan dven andra grupper (Bennet, 1972). Dessa
grupper kallas referensgrupper och kan delas in i normativa och komparativa grupper. De
normativa referensgrupperna kan influera den egna gruppen vad géller normer, attityder och
varderingar samt dess helhetssyn pa livet. Detta kan komma till uttryck nar lantbrukare
traffas i ett storre sallskap och lyssnar pa vad andra lantbrukare har for bankrelationer.

De komparativa referensgrupperna anvands framst for att jamfora individer som finns i den
egna gruppen med de som finns i referensgruppen. De komparativa referensgrupperna ar
ofta relativt lika den egna gruppen och kan darmed &ven anvéndas for att fa bekraftelse 6ver
den egna gruppens inriktningar. I viss man kan dven normativa referensgrupper anvandas
for jamforelser med den egna gruppen. | lantbrukares fall kan detta antas ha stor inverkan
pa attityden om de ofta tyr sig till andra lantbrukare for att jamfora gardarnas verksamheter
och utbyta erfarenheter.
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Ur ett marknadsforingsperspektiv ar grupper med nojda kunder mycket vardefulla da dessa
genom sina asikter kan locka till sig nya kunder (Norrbom, 1999). De ndjda kunderna
kallas i Norrboms modell 6ver kundens utveckling for ambassadorer vars viktigaste uppgift
ar att sprida ut ett gott rykte om banken. Motsvarande effekt ar pataglig dven nar det galler
missnojda kunders omdémen om banken. En sadan negativ ryktesspridning kan vara
forédande. En missndjd fore detta kund som talar illa om banken benamns i Norrboms
modell som en drivande mina. Kundens utvecklingssteg beskrivs mer utforligt i figur 1. Det
ar mycket viktigt att LF har ett positivt rykte ute bland lantbrukarna om det visar sig att
lantbrukare Gppet pratar med andra om hur bra eller dalig deras bank ar.

Fran kundamnen till lojala kunder

>
Ambassador
Stadig kund A
Forstagangs
kopare
Intresserade Missndjda
kunder kunder v
Tankbara kunder

Drivande mina

Hela
marknaden

Figur 1: Hur kunden kan utvecklas. Egen bearbetning av Norrbom, 1999.

Vid de flesta typer av beslut bor individernas attityd till risk beaktas (pers. med., Eriksson,
2010). Lantbrukaren byter bank pa grund av ekonomisk vinning, men forlorar kunskap i
form av radgivarens kompetens. Detta kan bidra till att nettoeffekten av att byta bank blir
negativ for lantbrukaren. Nyttan av de minskade kostnaderna kommer kanske inte att
dverstiga kostnaden for samre radgivning fran bankens sida. Hur risken speglas i beteendet
beror pa hur vi & som individer. Darmed kan tre kategorier av individer definieras;
riskaverta, riskneutrala och riskélskande individer.

Riskavert: Hit hor individer som valjer det sakrare alternativet och pa detta satt har en
mindre chans att fa en optimal 16sning (pers. med., Eriksson, 2010). Detta kan till exempel
vara lantbrukare som har tillgangarna i naringsverksamheten finansierade genom eget
kapital och inte har stor stravan till att fa avkastning. Det som kannetecknar riskaverta
lantbrukare &r att de &r trogna sin bank da de &r radda att forlora bankens positiva attityder
till dem sjalva.

Riskneutral: Detta ar individer som valjer basta mojliga 16sning (pers. med., Eriksson,
2010). Det kan till exempel vara lantbrukare som har lan och bundit lanet till fast ranta.
Lantbrukare med denna syn pa risk ser en helhetsbild av banken, alltsa bade det
ekonomiska och bankpersonalens kompetens.
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Riskalskande: Dessa individer véljer vad de tror &r den bésta mojliga I6sningen med risken
att forlora allt (pers. med., Eriksson, 2010). Det kan till exempel vara lantbrukare som
finansierar sin verksamhet med bara lan, dér lanet domineras av rorlig ranta. Laga
finansiella kostnader kan i detta fall relateras till en vinstchans och riskeffekten ar att
banken hojer rantan vilket i varsta fall kan leda till att lantbrukaren gor stora ekonomiska
forluster. Trots att en individ ar riskalskande betyder dock inte detta att man accepterar hur
stora risker som helst utan en viss sdkerhet ar alltid att foredra.

Att attityder har en viktig funktion i bland annat lantbrukares beslutsfattande star harmed
klart. Mer specifikt skriver McKenna (1987) att attityder hjalper individer att fa en tydlig
och stabil bild av varlden de lever i. Grundldaggande attityder ar viktiga for att individen inte
ska behova utvérdera all den information som tas emot. Istéllet kan snabba och korrekta
beslut fattas genom att organisera informationen utifran attityderna. Lantbrukaren kan helt
enkelt inte ta in all information da hjarnkapaciteten ar begransad. Detta fenomen beskrivs
utméarkt med hjalp av begreppet selektivitet, vilket kommer att behandlas i nésta avsnitt.

3.3.2 Selektivitet

Denna teori handlar om hur individer selekterar intagen information (Blackwell & Engel,
1982). Hur varje individ gor sitt urval beror pa en rad selektivitetsmetoder. For alla signaler
som individer far i samhéllet &r det endast en brakdel som laggs pa minnet. Blackwell &
Engel (1982) beskriver en studie 6ver hur manniskor formar att komma ihag och beskriva
ett tv-program. Denna studie visar att bara 32 procent kan beskriva budskapet efterat och att
endast 16 procent kan komma ihdg det exakta budskapet. Fyra centrala selektivitetsbegrepp
som kan appliceras i fallet Lansforsékringar presenteras nedan

Selektiv exponering. Individen har en redan forestélld bild av information och intryck och
kommer inte dndra pa detta (Blackwell & Engel, 1982 s 275). Detta kan till exempel vara
de fyra smakldkarna: salt, sott, beskt och surt. Vi har redan en klar uppfattning 6ver hur
dessa smaker upplevs och vill darmed inte dndra var exponering. Lantbrukare kan &ven ha
klara attityder gentemot en viss bank och darmed vara svar att paverka med marknadsforing
fran bankens sida. Vissa drag av riskaversion kan alltsa finnas hos individer i denna grupp.

Selektiv uppmarksamhet. Alla dagliga intryck och observationer kan inte iakttas
(Blackwell & Engel, 1982 s 282). Detta innebér att hjarnan enbart kommer att observera ett
urval av observationer. Faktorer som paverkar detta &r individens egna preferenser samt
kognitiv konsekvens, vilket innebér att individer &r konservativa i sin vilja att dndra tilltro
och attityd. Ett exempel i denna metod &r flygkraschen av flygplansmodellen DC-10 ar
1979. Manniskor i allmanhet fick da en bild av att DC-10 var osakrare an andra plan och ett
starkt kognitivt beteende resulterade i att planen darefter fick daligt rykte, trots omfattande
marknadsforingsprogram. Exempel kan dven finnas i lantbruksbranschen dar en dalig insats
fran bankens sida kan forsatta lantbrukaren i en besvarlig finansiell situation. Da kommer
troligtvis denna bank att fa daligt rykte bland lantbrukarna. Fran detta selektivitetsbegrepp
kan vissa paralleller dras till Norrboms (1999) beskrivning av en kund som drivande mina.

Selektiv forstaelse. Detta begrepp behandlar personers forstaelse av attityd och fortroende
(Blackwell & Engel, 1982 s 285). Gammal information kan snabbt observeras och forstas
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av de flesta individer. Problem uppstar nar ny information ska tillgodogoras eftersom
individer i férvdg, genom den selektiva uppméarksamheten, har en bild av produktens for-
och nackdelar. Detta leder i manga fall till missforstand. Till exempel har tester av
individers forstaelse genomforts. Studier pa detta omrade visar att cirka 96 procent av alla
individer i ndgon grad missforstar informationen i ett tv-program. Pa liknande satt kan en
lantbrukare missforsta innehallet i en banks reklamkampanj eller bankens ekonomiska
radgivning.

Selektivt bevarande. Det som en individ kommer ihag &r det som individen sjélv anser vara
viktigt (Blackwell & Engel, 1985 s 285). Det innebar att bara en viss del av det som
uppmarksammas och forstads kommer att laggas pa minnet. Lantbrukaren vet till exempel
vilken traktor grannen kor men inte vilken bank han eller hon anlitar och hur relationen till
banken &r.

Nu har attityderna och deras komponenter samt deras funktion i samhéllet behandlats. Detta
ledde in pa selektivitetsteorin som forklarade hur individer tvingas vélja bland
informationen som erbjuds. | dessa val visade sig attityderna vara till stor hjalp. I detta
avsnitt kommer attitydernas inverkan pa individers beteende att behandlas.

3.3.3 Beteende

Beteendeteorin och attitydteorin har kopplingar till varandra. Darfor ar det av intresse for
denna studie att utGver attitydteori &ven studera hur beteendeteorin &r kopplad till de beslut
som lantbrukaren gor vid valet av bank.

Forhallandet mellan attityd och beteende ar relativt komplicerat (McKenna, 1987). Till
exempel beror en forares sakra korstil pa manga andra saker an att féraren har en god
attityd till trafiksakerhet. Man behdver skilja pa en individs intentioner att bete sig pa ett
visst sétt och det faktiska beteendet. En sakerhetschef kan ha goda attityder till sdkerhet och
goda intentioner att utveckla rutiner for att forbattra denna. Intentionerna och rutinerna som
utvecklas paverkas till stor del av sékerhetschefens attityder.

Att ha en god attityd till en produkt/tjanst eller en bank behéver dock inte nédvandigtvis
innebéra att kunden koper produkten/tjansten eller blir kund hos just den banken
(McKenna, 1987). Det kan finnas goda skal till att en lantbrukare inte blir kund hos en bank
trots att attityden gentemot banken &r god. Banken kan vara flitigt anlitad av lantbrukare
och dess personal kan ha mycket god kompetens inom lantbruk, men bankens relativt fa
lokalkontor gor att en del lantbrukare upplever att de riskerar att forlora den lokala
forankringen om just den banken anlitas. Lantbrukaren vagar helt enkelt inte ta risken att fa
det lite battre nar han redan har det relativt bra. Lantbrukarens attityd till risk har alltsa en
stor inverkan pa beteendet.

Det finns i stort sett tva lager i fragan om beteendet foljer attityden (Blackwell & Engel,
1982). Den ena gruppen foreslar att beteendet grundar sig pa attityden medan den andra
foresprakar motsatsen. Ingen av dessa grupper har dock nagon stadig grund att sta pa.
Blackwell & Engel (1982) refererar till Fishbein (1967) som konstaterar att det trots manga
ar av intensivt forskande fortfarande inte gar att utlasa ndgot samband mellan attityder och
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individers beteenden. Den grupp forskare som foresprakar att det finns ett samband menar
att det aven finns studier, framst inom marknadsforingen, som bevisar detta.

3.4 Hypoteser
Frageformularet konstrueras pa basen av foljande hypoteser som har satts upp utgaende fran
teoriavsnittet.

Beslut

1.

Lantbrukare koncentrerar sig pa helhetsintrycket av banken infor beslutet att bli eller
fortsétta vara kund hos banken eller inte.

Lantbrukare, som ar trogna sin bank, (grupp 1 och 4) anvander sig av den icke
overvagda beslutsmodellen medan de som nyss bytt, (grupp 2 och 3) anvander sig av
den 6vervégda beslutsmodellen.

Lantbrukare som anvander sig av den icke dvervédgda beslutsprocessen vid val utav
bank har sallan forutfattade meningar om bankerna da informationen enbart soks
externt.

Vid valet av bank har bankens dgandeform inte beaktats av lantbrukaren. De har till
exempel inte tankt pa att LF Gavleborg ags av kunderna.

Transaktionskostnadsteori

5.

En lantbrukare som &r kund hos en bank med hog kompetens vérdesétter detta mycket
hogre an lantbrukare som &r kund hos en bank som saknar denna kompetens.

Lantbrukare i allmanhet upplever att de far anpassa sig efter vad banken har att
erbjuda istéllet for att fa en kundanpassad I6sning.

Lantbrukare som ar trogna sin bank uppfattar att banker skapar sa kallade exit-hinder
som gor det svarare att byta bank.

Sociala och psykologiska faktorer

8.

9.

10.

11.

12.

De lantbrukare som &r trogna uppfattar ett bankbyte som krangligt och tidskravande.
Lantbrukares attityder gentemot olika banker tenderar att ga i arv fran foraldrarna.

Referensgruppernas inflytande pa en lantbrukares beslutsprocess &r begransat da
lantbrukare i allménhet inte talar med varandra om sina respektive banker.

Lantbrukare &r konservativa da det galler att dndra sin tilltro och attityd vilket medfor
att bankerna tillats misskota sig i relativt hog utstrackning innan ett byte blir aktuellt.

Lantbrukare som &r kunder hos andra banker &n LF kan ha en god attityd gentemot LF
men valjer anda inte att byta pa grund av lojalitet med den gamla banken.
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13. Lantbrukare kan vélja att inte byta bank pa grund av att de inte &r villiga att ta en risk
for att fa det lite battre om de redan har en relativt god situation.

14. Lantbrukare kénner sallan till alla tjanster som banken erbjuder.

15. Lantbrukarna i grupp 1, 2 och 3 vardesatter helhetskonceptet med bank,
pensionslosning och forsékring betydligt hogre an lantbrukarna i grupp 4.
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4 Empiri

4.1 Motiveringar

Lantbrukarna som intervjuats har delats in i fyra grupper om fyra lantbrukare som har fatt
svara pa samma fragor. Indelningen gors for att identifiera skillnader mellan lantbrukare
med olika forutsattningar. Grupp 1 och grupp 4 bestar av lantbrukare som ar trogna sin
bank. Lantbrukare i grupp 1 &r trogna Lansforsakringar Bank medan lantbrukare i grupp 4
ar trogna nagon av Lansforsakringars konkurrenter. Da Lansforsakringars bankverksamhet
har funnits endast tolv ar skiljer sig lantbrukarna i denna grupp mot de i grupp 4 som ar
trogna konkurrenterna. Lantbrukare i grupp 4 har namligen haft mojlighet att vara kund hos
samma bank sedan de féddes och sjalva lantbruksféretaget kan ha varit kund hos den
banken i flera generationer.

Grupp 2 bestar av lantbrukare som nyligen har bytt till Lansforsékringar. Denna grupp har
valts for att undersoka vad som har fatt dem att gora ett bankbyte. | grupp 3 var tanken att
lantbrukare som nyligen bytt fran Lansforsakringar bank skulle placeras. Det var dock
endast en lantbrukare som passade in pa dessa kriterier. De tre 6vriga lantbrukarna i denna
grupp ar inte helkunder hos Lansforsakringar utan har bottenlanen hos en annan bank.

Lantbrukarna i grupp 1, 2 och 3 &r utvalda av Lansforsakringar med kravet att de ska vara
heltidslantbrukare med olika produktionsgrenar och geografiskt spridda inom lanet.
Lantbrukarna i grupp 4 har valts ut genom slumpmassiga forfragningar fran skribenterna
med hjalp av samma kriterier som de 6vriga grupperna. Samtliga lantbrukare som ingar i
studien &r dessutom anonyma. Det &r endast skribenterna som ké&nner till vem som har sagt
vad. Motivet &r att lantbrukarna inte ska dra sig for att svara arligt pa fragorna. Varje grupp
bestar av fyra lantbrukare darfor att det bedomdes angelaget att fa ett nagotsanar
representativt resultat samtidigt som det var begransat med tid for intervjuerna.

Varije avsnitt i detta kapitel avslutas med ett diagram dar lantbrukarna har satt poang 1-5 pa
egenskaper hos en bank. Det ar inte frdga om nagon rangordning utan lantbrukarna kunde
satta hogsta eller lagsta poang pa alla fem egenskaper. Snittet 6ver hur lantbrukarna i
respektive grupp har vérderat egenskaperna presenteras i ett diagram i slutet av varje
avsnitt.

4.2 Grupp 1

Lantbrukarna i denna grupp &r trogna kunder hos Lansforsékringar Bank i Gavleborgs lan
och har varit helkund i ett till atta ar. Den lantbrukare som endast varit helkund ett ar har
tidigare har tidigare haft bottenlanen hos en annan bank. Av de fyra finns tre mjélkgardar
och en gard med slaktsvinsproduktion. Alla gardarna har skog och en har aven
entreprenadverksamhet. Omsattningen pa gardarna ligger mellan 4 och 14 miljoner kronor.

4.2.1 Transaktionsspecificitet

Den geografiska nérheten till banken vardesatts inte sarskilt hogt bland lantbrukarna i denna
grupp. Det viktiga &r att det gar att fa tag pa banken snabbt och enkelt via telefon. De tycker
att det ar viktigt att ha en konkret kontaktperson pa banken. Pa fragan om lantbrukarna
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upplever att banken har forstaelse for deras situation svarar samtliga lantbrukare att de
upplever denna forstaelse som mycket god hos Léansforsakringar.

Vad géller kundanpassade I6sningar upplever alla lantbrukare utom en att banken har
erbjudit detta. Den lantbrukare som inte har en kundanpassad l6sning ar dock inte missnéjd
da bankens befintliga tjanster anses tillfredstélla foretagets behov. En av lantbrukarna
uppger att han har fatt arbeta hart och stallt krav pa banken for att fa den att anpassa
tjansterna till sina behov men att det alltid har 16st sig. Forvantningarna som lantbrukarna
hade pa banken har uppfylits i samtliga fyra fall.

Lantbrukskompetensen hos Lansforsakringar upplevs som mycket god. Tva av lantbrukarna
upplever att kompetensen &r betydligt battre hos Lansforsakringar i dagsléget &n vad den
var for ett antal ar sedan. Dessa valde trots bristande kompetens anda att vara kvar som
kunder hos Léansforsakringar. Den goda lantbrukskompetensen hos personalen gor att
lantbrukarna kan anvanda kontaktpersonen pa banken som bollplank vid diskussioner om
eventuella nyinvesteringar. En av lantbrukarna poéangterar att kontaktmannen pa LF ar
lantbrukare sjalv och darmed &ven kan det praktiska inom lantbruket, vilket denna
lantbrukare vérdeséatter mycket hogt. Den praktiska kunskapen gor att bankmannen kan
anvandas som bollplank i fragor som inte direkt berér bankérenden.

Ingen av lantbrukarna kanner att de &r lasta till banken. Det enda som binder dem till
banken &r de bundna lanen vilket nagra av lantbrukarna fortfarande har kvar hos deras
tidigare banker. De bundna lanen kraver dock ingen personlig relation till banken och det ar
inte heller 16nsamt att l6sa ut lanen i fortid. De far ligga kvar tills de 16per ut.

Att byta bank upplever tre av lantbrukarna som enkelt och smidigt medan den fjarde tycker
att det verkar vara krangligt och mycket tidskravande. Den lantbrukare som upplever bytet
som krangligt anser att tiden kan laggas pa nagot vardefullare an ett bankbyte. Denna
lantbrukare har darfor inte Gvervagt ett byte fran Lansforsakringar trots att banken tidigare
har misskatt sig vid flera tillfallen. De Gvriga tre lantbrukarna har inte upplevt nagon
misskotsel, och darfor bestar diskussionen om hur kansliga de ar for detta till stor del av
spekulationer. De uppger dock sjalva att de &r ganska kansliga om banken misskoter sig
men de byter inte bank pa grund av bagatellsaker. Det kravs att de drabbas ekonomiskt av
bankens misskétsel och att detta sker upprepade ganger utan att banken gor nagot at det.

4.2.2 Attityder, beteende och beslut

Valet av bank ar helt marknadsmaéssigt hos tre av lantbrukarna och dessa samtalar dven ofta
med andra lantbrukare om bankfragor. Tva av dessa ar valdigt 6ppna och diskuterar
ingaende vad de har for ranta och formaner hos banken. Den tredje ar mer ytlig i
diskussionen da denne bedomer sin specifika relation till banken som en affarshemlighet.
Den fjarde lantbrukaren &r dven i detta fall avvikande och uppger att bankfragor séllan eller
aldrig diskuteras med andra lantbrukare men att detta skulle vara dnskvart.

Vad géller lantbrukarnas attityd till risker med att byta bank uppger tva av lantbrukarna att
de ser en viss risk i att kompetensen och fortroendet som har byggts upp gar forlorat vid ett
bankbyte. De andra tva ar mycket noggranna med att undersoka den nya banken innan
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bytet. Detta géller bade ekonomiska och personliga aspekter. De vill inte enbart veta vilken
rénta och avgifter for tjanster den nya banken erbjuder utan &ven ha en viss personlig
kontakt med den nya bankmannen. Samtliga lantbrukare uppger att den personliga
kompetensen ar nagot de absolut inte skulle vilja vara utan.

Lantbrukarna i denna grupp har alla ndgon form av strategi vad galler omférhandling av
lanen. Dock skiljer sig strategierna avsevart mellan lantbrukarna. En av lantbrukarna
forhandlar enbart om maskinlan och staller da olika banker mot varandra medan den som
har den mest utpraglade strategin omforhandlar alla Ian grundligt en gang per ar. Denna
omforhandling gors genom att kontakta banken och diskutera vad som kan goras for att
forbattra foretagets finansiella stallning. Samtliga lantbrukare tar aven in offerter fran
ovriga banker for att pressa den egna banken.

Pa fragan om lantbrukarna ser nagon ekonomisk vinning i att byta bank svarar samtliga att
bankerna skiljer sig valdigt lite fran varandra vad galler de ekonomiska aspekterna, dvs.
utlaningsrantan. Inlaningsrantan ar inget som beaktas av dessa fyra lantbrukare. Det ar
heller ingen av lantbrukarna som har beaktat bankens d&gandeform som en avgérande faktor
vid val av bank. Valet gors istallet utifran helhetsintryck vad galler kompetens, personkemi,
fortroende och majlighet att fa kundanpassade losningar. Att lantbrukarna har fortroende
for Lansforsakringar visar sig genom att tre av de fyra lantbrukarna skulle ta nekandet av ett
Ian som en uppmaning att investeringen inte ar lénsam. Bara en lantbrukare uppger att han
direkt skulle kontakta en annan bank om han blev nekad Ian till en investering. Han anser
att han sjélv har bast uppfattning om vilka investeringar som ar Il6nsamma for hans foretag.

Mojligheten att fa bank, forsakring och pensionsldsning under samma tak varderas inte
séarskilt hogt. Harmed kan slutsatsen dras att personliga kontakten och personalens
kompetens ar de viktigaste aspekterna for lantbrukare i denna grupp vid val av bank. Detta
kan utlasas ur diagram 2, dar poang 1-5 har satts pa egenskaperna hos en bank).
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Diagram 2. Lantbrukarnas snittpoéng pa bankens egenskaper.
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4.3 Grupp 2

Denna grupp bestar av lantbrukare som nyligen har blivit kunder hos Lansforsakringar
Bank i Gavleborgs lan. Tre av gardarna bedriver mjolkproduktion och en har
notkottsproduktion. Omsattningen ligger mellan 1,5 och 25 miljoner kronor och foretagen
har varit kunder hos Lansforsakringar Bank i ett halvt till ett ar.

4.3.1 Transaktionsspecificitet

Den geografiska narheten till banken vardesétts inte lika hogt som majligheten att fa
kontakt med banken via telefon. Samtliga upplever att Lansforsakringar har stor forstaelse
for deras yttre forutsattningar och att det ar latt att fa kontakt med dem. Alla lantbrukare
upplever dven att banken har anpassat sig for att uppfylla just deras behov, de har fatt en
kundanpassad losning. Detta gor att banken har uppfyllt deras forvantningar. Aven
personalens lantbrukskompetens uppfattas som mycket god, nagot alla lantbrukare i denna
grupp saknade hos sina tidigare banker. Det ar dock enbart en av lantbrukarna som utnyttjar
denna kompetens fullt ut i dagsldget genom att anvénda banken som det viktigaste
bollplanket vid nyinvesteringar.

Liksom i den tidigare gruppen &r det ingen av lantbrukarna som kanner sig last till banken.
Alla fyra tycker aven att det ar relativt enkelt att byta bank da den nya banken star for
storsta delen av det administrativa arbetet. Det som &r tidskravande &r att kolla upp
bankernas erbjudanden men alla upplever att det ar vart besvaret. En av lantbrukarna blev
positivt dverraskad dver hur enkelt det var att byta da han hade gruvat sig for det innan.

4.3.2 Attityder beteende och beslut

Lantbrukarna i denna grupp ar betydligt kansligare mot misskotsel fran bankens sida an
lantbrukarna i grupp 1. Det kravs dock aven har att misskotseln drabbar foretaget
ekonomiskt och en lantbrukare papekar dven att det beror pa hur banken reder upp
situationen efterat. Misskotseln ska aven ske upprepade ganger. En annan av lantbrukarna
overvager att byta bank pa den privata sidan pa grund av vissa problem med en del tjanster
och kontaktpersonens agerande.

Vid valet av bank ser lantbrukarna i denna grupp enbart pa de marknadsmassiga aspekterna.
Traditioner ar inget som paverkar dem. De tror dock att lantbrukare forr i tiden paverkades
mer av tidigare generationer eftersom lantbruket da inte var lika marknadsméssigt som
idag. Detta bekréftas av att tre av lantbrukarna var trogna sin tidigare bank mer eller mindre
sedan de foddes och har endast gjort ett bankbyte.

Da lantbruket & mer marknadsmassigt och kapitalintensivt idag bidrar detta till att
lantbrukare i storre utstrackning diskuterar bankfragor med varandra. | denna grupp ar det
anda bara tva av lantbrukarna som diskuterar valdigt 6ppet om sina bankrelationer. De
diskuterar allt fran kompetens och service till rantor och ekonomiska formaner. De tva
andra ser detta som foretagshemligheter och &r forsiktiga med att tala om vilka formaner de
far och vilken ranta de betalar. Deras diskussioner ar ytligare och handlar mest om
kompetensen hos bankpersonalen.
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Kompetensen dr nagot som lantbrukare i denna grupp ar radda att forlora vid byte av bank.
Den ekonomiska risken ar inte lika stor da detta ar relativt enkelt att kolla upp innan bytet.
Kompetensen och fortroendet &r inte lika latt att kontrollera utan det kréavs att lantbrukaren
kanner till den nya bankens personal sedan tidigare. Kompetensen ar aven det som
lantbrukarna vérdesatter allra hogst hos banken. Internetbanken &r ocksa en tjanst som lyfts
fram som mycket viktig. En av lantbrukarna vérdesétter &ven att banken har en snabb
beslutsprocess vid upplaningen.

Vad géller strategier vid omforhandling av lan ar det tva av lantbrukarna som har en uttalad
strategi som gar ut pa att lanen omforhandlas en gang per ar. En av dessa lantbrukare
kontaktar andra banker arligen for att pressa Lansforsakringar. Den andra lantburkaren har
en arlig sittning med den egna banken och néjer sig med att kontakta 6vriga banker ungefar
vart tredje ar. De Gvriga lantbrukarna i gruppen har ingen uttalad strategi utan de har fullt
fortroende for bankpersonalens kompetens och att banken darmed skaéter detta pa ett
fordelaktigt satt. Om dessa lantbrukare nagon gang skulle omférhandla lanen uppger de att
de troligtvis skulle ta in offerter ocksa fran évriga banker for att pressa Lansforsakringar.

Vid val av bank har tre av fyra lantbrukare i gruppen ett utomstaende bollplank. Bollplanket
ar till exempel revisorn, familjemedlemmar eller andra radgivare. Den fjarde lantbrukaren
har sa pass stor tillit gentemot banken att utomstaende radgivare inte anses nddvandiga.
Kraven som lantbrukarna i denna grupp har pa banken ar att personalen har stor forstaelse i
hur ekonomin fungerar i ett lantbruksforetag.

”Bankpersonalen maste forsta varfor det ar minus pa kontot i elva manader och ett stort
overskott den tolfte manaden”.

Till skillnad fran férra gruppen upplever lantbrukarna i denna grupp att det finns skillnader
mellan bankerna vad galler de ekonomiska aspekterna. For alla lantbrukare &r det
utlaningsrantan som styr valet och denna skiljer sig, enligt dessa fyra lantbrukare, mellan
bankerna. Mgjligheten att fa aterbaring tack vare kooperativt &gande ar det dock ingen som
har beaktat vid valet av bank.

Tva av lantbrukarna ser klara fordelar med att ha samma bank for foretaget och privat. Av
de tva lantbrukare som inte ser nagra problem i att ha en skild bank for foretaget bedriver
en sitt foretag som aktiebolag och kan darmed lattare skilja ut foretagets pengar. Den andra
ar missndjd med den privata delen hos L&nsforsékringar och har darfor valt att ha en annan
bank for den privata delen.

Vidare skulle de fyra lantbrukarna i denna grupp stalla sig nagot olika till om banken
nekade ett lan till en investering. Tva av lantbrukarna uppger att de skulle bli lite arga da de
ar valdigt envisa och tror starkt pa sina investeringar och att det finns tillrackligt med
sakerhet i foretaget. De Gvriga tva ar lite mer 6dmjuka och tanker igenom investeringen en
gang till om banken avrader. Gemensamt for alla ar att de vill ha en bra forklaring till
nekandet fran bankens sida om de tror starkt pa sina egna kalkyler.
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Avslutningsvis varderar dven lantbrukarna i denna grupp méjligheten att ha bank,
forsakring och pensionslésning under samma tak relativt lagt. Den personliga kontakten
och personalens kompetens ar aterigen de egenskaper som varderas hogst. | nedanstaende
diagram redovisas de fem egenskaperna och hur lantbrukarna har poéngsatt dem (se
diagram 3).

Poangsattning grupp 2

3 | I | I | I | E M Egenskaper
¥ N

OO MNMNWWE U
QuUouUounouUuo U
[snjen s fun Jan fan Ronfan fan Ron fan
T I Y A Y A O |

&

Diagram 3. Lantbrukarnas snittpoang pa bankens egenskaper.

4.4 Grupp 3

Denna grupp bestar av lantbrukare som nyligen har bytt fran Lansforsakringar eller dar
Lansforsakringar har forlorat offert om bottenlanen. Pa tre av gardarna bedrivs
mjo6lkproduktion medan den fjarde garden har véxtodling, liten kottdjursbesattning,
kvighotell och héstar. Alla gardar bedriver aven skogsbruk. Omsattningen ligger mellan en
och sju miljoner kronor. Tre av foretagen har varit kunder hos Léansférsakringar i 6-7 ar
men har bottenlanen kvar hos Landshypotek. En av lantbrukarna ar helkund hos
Landshypotek sedan ett ar tillbaka efter att tidigare ha haft bade Lansforsékringar och
Landshypotek da dessa banker tidigare bedrev ett samarbete.

4.4.1 Transaktionsspecificitet
Inte heller i denna grupp vérdesatts den geografiska narheten till kontoret sérskilt hogt.

“Man dr ju aldrig in pd kontoret dnda”.

Den lantbrukare som &r helkund hos Landshypotek har tolv mil till kontoret men tycker
anda att det fungerar bra med kontakten. Det som alla vardesatter mer &n geografisk narhet
ar alltsa mojligheten att fa kontakt med banken via telefon. Tre av lantbrukarna i gruppen
upplever att de har fatt en kundanpassad l6sning medan den fjarde var néjd med de tjanster
som bankerna redan erbjod. Aven lantbrukskompetensen upplevs som mycket god hos
bankerna. En av lantbrukarna papekar att Lansforsakringar har mer kunskap inom lantbruk
medan Landshypoteks personal i allmanhet har mer kunskap inom skog vilket passar
honom bra. Samma lantbrukare tycker aven att bada bankerna ar véldigt duktiga pa att
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utveckla sig efter marknadens behov. Ett exempel pa detta ar inférandet av valutasékring av
EU-stoden vilket efterfragats fran en av lantbrukarna i gruppen. Sammanfattningsvis har
alltsa bankerna uppfyllt lantbrukarnas férvéantningar.

Nagra direkta hinder for att byta bank finns inte enligt dessa fyra lantbrukare. Liksom
tidigare grupper menar de att de bundna lanen &r det enda som haller dem kvar i den gamla
banken men de utgor inget hinder for att byta bank. Att byta bank uppfattas &ven som
smidigt av alla fyra lantbrukare. Aven i denna grupp pépekar vissa att det ar tidskravande
men att banken skoter det mesta av det administrativa arbetet. Det enda lantbrukaren
behdver gora, forutom att samla in information om andra banker, ar att skriva pa nagra
papper. En annan smidighet som beaktas hos tre av lantbrukarna ar méjligheten att ha
samma bank for foretaget som privat, medan den fjarde anser att den privata delen star for
sa pass liten del av ekonomin att det inte spelar nagon roll att ha denna pa en annan bank.

4.4.2 Attityder, beteende och beslut

Hos dessa fyra lantbrukare styrs valet av bank till storsta delen av marknadsmaéssiga och
ekonomiska aspekter. Traditioner och tidigare generationer anses inte ha speciellt stor
inverkan pa deras val av bank. Detta visas inte minst genom att tre av lantbrukarna har
bottenlanen kvar hos Landshypotek pa grund av att den banken erbjuder en lagre ranta.
Aven lantbrukarnas benagenhet att endast diskutera bankérenden valdigt ytligt med andra
lantbrukare visar att de tanker valdigt marknadsmassigt och ser till exempel utlaningsrantan
som en foretagshemlighet. Da prioriteten ligger pa de ekonomiska aspekterna och
lantbrukarna ar marknadsmassiga i sina beslut tillats inte heller nagon stor misskotsel fran
bankens sida innan ett byte Gvervags. Det galler att hela tiden halla 6gonen pa banken. En
av lantbrukarna upplever att bankerna ofta sanker rantan fér nya kunder och sedan hojer
efterhand. Denna lantbrukare upplever detta som en ekonomisk risk med att byta bank.

Risken att forlora kompetens upplevs ocksa som betydande hos alla lantbrukarna. Beslutet
att byta bank maste vervagas noggrant. Tva av lantbrukarna tar hjalp av gardsradet vid
storre beslutsprocesser. Gardsradet bestar av en véaxtodlingsradgivare, en husdjursradgivare
och en ekonomiradgivare. Kompetensen samlas pa samma stélle vilket leder till
konstruktiva diskussioner tillsammans med lantbrukaren och ibland &ven lantbrukarens
kontaktperson pa banken. Aven om ekonomin kommer i forsta hand vardesatts anda
kompetensen, flexibiliteten och den snabba beslutsprocessen hogt av lantbrukarna i
gruppen. Hos de lantbrukare som utnyttjar gardsradet ar det dock inte lika viktigt att
kompetensen finns hos banken.

Vad galler omfoérhandling av lanen har tre av lantbrukarna en utpraglad strategi. Den fjarde
lantbrukaren sager sjalv att han befinner sig i avvecklingsstadiet sedan mjolkproduktionen
upphorde ar 2007. Detta medfor att han numera ar en passiv bankkund. Av de tre
lantbrukarna som omfoérhandlar Ianen har alla olika strategier. Tva av lantbrukarna granskar
lanen varje ar. En av dessa omforhandlar enbart om gardsradet bedomer att detta ar
nodvandigt medan den andra omférhandlar varje ar. Den tredje lantbrukaren med en
omforhandlingsstrategi har lépande kontakt med banken under hela aret. Aven bankens
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agandeform och majligheten till aterbaring beaktas i den ekonomiska analysen, dock har
den ingen avgdrande betydelse utan ses mest som en positiv bieffekt.

| dagslaget ar det ingen som ser nagon direkt ekonomisk vinning i att byta bank da
bankerna som ar aktuella att byta till ligger relativt lika. Om det pa langre sikt visar sig att
den egna banken blir for dyr ser de inga praktiska hinder for att gora ett bankbyte. Detta
visar aterigen att de agerar foretagsmassigt och analyserar marknaden i stor utstrackning.

Det foretagsmassiga tankandet lyser dock inte igenom i lantbrukarnas agerande om banken
skulle neka ett lan till en investering. Tre av lantbrukarna skulle ta detta som en uppmaning
och tanka 6ver kalkylerna en gang till. De har alltsa ett starkt fortroende for banken och
upplever att banken har forstaelse for deras yttre forutsattningar. Endast en lantbrukare
uppger att han skulle ga till en annan bank direkt om han blev nekad. Detta pa grund av att
han tror pa sina egna kalkyler och att han sjélv vet vad som &r bast for honom.

Gallande bankens egenskaper vardesitts helhetskonceptet hogt i denna grupp. Snittet pa
betyget for helhetskonceptet dras ner av en lantbrukare som tycker att banken enbart ska
syssla med just bankarenden. De 6vriga lantbrukarna har satt hdga podng pa denna
egenskap. Personliga kontakten, fortroendet och de ekonomiska aspekterna vérderas relativt
hogt. Poangfordelningen i denna grupp visas i diagram 4.

Poangsattning grupp 3
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Diagram 4. Lantbrukarnas snittpoang pa bankens egenskaper.

4.5 Grupp 4

Lantbrukarna i denna grupp ar trogna bankkunder hos nagon av Lansforsakringars
konkurrenter i Gavleborgs lan. Tva av gardarna bedriver mjolkproduktion medan de andra
tva har kottdjurs respektive slaktgrisproduktion. De sistnamnda gardarna sysslar dven en
del med entreprenadverksamhet. Omséttningen ligger mellan 1,5 och 3 miljoner kronor.
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4.5.1 Transaktionsspecificitet

Endast ett av lantbruksféretagen i denna grupp véardesatter den geografiska narheten till
bankkontoret och att det ar latt att fa tag pa kontaktpersonen. De 6vriga vardesatter inte
detta i lika stor utstrackning. En av de 6vriga har inte ens en kontinuerlig kontaktperson pa
banken. Samtliga upplever att banken uppfyller deras behov. En &r missndjd med att han
sjalv fick hora av sig for att fa rantan sankt. Bankerna har alltsa uppfyllt forvantningarna i
varierande utstrackning. Vad galler kundanpassade I6sningar ar det bara en av lantbrukarna
som upplever att banken har anpassat sig efter just det foretaget. Den lantbrukare som i
dagslaget inte har ndgon konkret kontaktperson uppger att detta skulle vara bra for att fa till
stand snabba afférer.

Alla lantbrukare i denna grupp tycker inte det ar nédvandigt att bankpersonalen besitter
spetskompetens inom lantbruk, dock vérdesétter alla att de har viss lantbrukskunskap. Alla
uppger dven att spetskompetens inom lantbruk saknas hos deras respektive banker. En av
lantbrukarna menar att kunskapen hos personalen inte spelar nagon som helst roll.

”Lantbrukskunskapen fér man sjdlv sta for”.

En annan lantbrukare menar att det racker om bankpersonalen ar intresserade och hela tiden
vill lara sig mer.

Liksom alla lantbrukare i de 6vriga grupperna &r det ingen som kanner sig l3st till den
nuvarande banken. Endast en av de fyra lantbrukarna i gruppen har gjort ett bankbyte. Trots
detta uppfattar tre av lantbrukarna att det ar enkelt och smidigt att byta bank. Den fjarde
lantbrukaren har aldrig bytt bank och han uppfattar det som mycket tidskrdvande att satta
sig in i vad bankerna erbjuder. Han har ocksa uppfattningen av att man far sta for stor del
av det administrativa arbetet sjalv. Det &r alltsa inte av lojalitetsskal som ett bankbyte aldrig
har genomfoérts. Denna lantbrukare uppger aven att foretaget befinner sig i en god finansiell
situation varfor relationen till banken varderas relativt Iagt.

4.5.2 Attityder, beteende och beslut

Tre av fyra lantbrukare i denna grupp har nyligen tagit 6ver lantbruksforetaget och har i stor
utstrackning paverkats av tidigare generationers val av bank. Det fjarde var fran borjan
paverkad av tidigare generationer men bytte bank for fyra ar sedan. Detta foretag ar
betydligt aldre an de tre andra. Eftersom tre av fyra lantbrukare inte ser marknadsmassigt pa
relationen till banken borde det inte finnas nagra hinder for att 6ppet diskutera bankarenden
med andra lantbrukare, nagot alla lantbrukare i gruppen ocksa gor. Dock skiljer sig vanorna
over hur ofta de pratar om bankérenden dar tva pratar ofta och tva mer sallan.

Samma tre lantbrukare som uppger att de ser ett bankbyte som enkelt och smidigt ar ocksa
kansliga mot misskotsel fran bankens sida och dvervager snabbt ett byte om detta intraffar.
Den fjarde, som uppfattar ett bankbyte som krangligt, ar mer tolerant mot banken. Denna
lantbrukare har heller inte speciellt stora férvantningar pa banken annat &n att de ska se till
att ha pengarna tillgangliga nér det behovs.

"Nyttan av att byta bank maste 6verviga skadan av att vara kvar i den gamla banken”.
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Detta kan tolkas som att han anser att transaktionskostnaden for att byta bank ar véldigt
hog. Ingen av lantbrukarna ser dock inte nagon risk med att byta bank. Kompetensen gar att
fa pa annat hall och det ekonomiska har man kollat upp innan bytet. Tre av lantbrukarna vill
garna ha en uppfattning om servicen pa den nya banken genom andras erfarenheter.
Fortroendet och personliga servicen vérdeséatts hogt hos dessa tre lantbrukare. Den fjarde
lantbrukaren vérdesatter enbart mojligheten till nyupplaning vid behov.

Ingen av lantbrukarna har nagon uttalad strategi vad géller omforhandling av lan. En av
lantbrukarna har jamfort bankerna mest for sin egen del men det gick inte att se nagon stor
skillnad mellan bankerna ekonomiskt. En annan lantbrukare gor forfragningar till andra
banker enbart vid storre investeringar. De andra tva lantbrukarna hor enbart av sig till deras
egna banker, en av dessa har heller inte gjort nagra stora investeringar pa lange. Kraven
som stélls pd bankerna ar att lanerantan maste hallas pa lagsta mojliga niva. Tre av
lantbrukarna har dven kravet att besluten ska ga snabbt och att det ska finnas ett dmsesidigt
fortroende mellan banken och lantbrukaren. Samtliga lantbrukare har externa bollplank vid
omfoérhandling av lan. Tva av dem anlitar professionella radgivare medan de andra
anvander sig av familjen eller andra lantbrukare.

Da lantbrukarna i denna grupp anlitar banker som inte &r kooperativt d4gda ar detta inte
heller nagot som varderas eller beaktas i beslutsprocessen vid val av bank. Alla lantbrukare
sager att lanerantan helt styr valet av bank. Om den skiljer mycket kan det bli aktuellt med
ett bankbyte. En av lantbrukarna vager ocksa in inlaningsrantan i beslutet. Att ha skilda
banker for foretaget och privat ar det ingen lantbrukare som ser nagra problem med. Det ar
dock bara en av dem som har provat detta. Gallande hur lantbrukarna skulle agera om de
nekades lan till en investering uppger tva att de skulle ta det som en uppmaning och tanka
igenom investeringen en gang till. De tva dvriga tror valdigt starkt pa sina egna kalkyler
och skulle ga till en annan bank om den forsta avslog laneansckan.

Poéngsattningen av bankens egenskaper praglas starkt av lantbrukarnas installning till vad
som &r bankens viktigaste uppgift. Den lantbrukare som enbart ser banken som en finansiér
vardesétter inte personlig kontakt och fortroende lika hogt som de andra . Helhetskonceptet
varderas inte hogt av lantbrukarna i gruppen. I diagram 5 ses snittet éver hur lantbrukarna
har poéngsatt egenskaperna hos banken.
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Poangsattning grupp 4
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Diagram 5. Lantbrukarnas snittpoang pa bankens egenskaper.
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5 Analys

Analyskapitlet ar indelat utifran hypoteserna i avsnitt 3.4. Till varje hypotes finns en analys,
som diskuterar om hypotesen motségs eller stods av det empiriska materialet. De
kursiverade orden &r uttryck fran teorikapitlet. | de flesta hypoteserna har det inte gatt att se
nagra tydliga skillnader mellan grupperna. Under de hypoteser dar det finns skillnader
mellan grupperna ar detta tydligt angivet i texten. Om inget ndmns om grupperna har de alla
haft liknande uppfattningar.

Hypotes 1. Lantbrukare koncentrerar sig pa helhetsintrycket av banken infor beslutet att
bli eller fortsatta vara kund hos banken eller inte.

Utav de lantbrukare som ingatt i studien &r det endast ett fatal som pastar sig valja bank
enbart utifran de ekonomiska aspekterna. De dvriga anser att kompetensen &r minst lika
viktig, ibland till och med viktigare, an de ekonomiska aspekterna. De vill ha en
helhetslGsning dar vissa ar beredda att betala lite mer for att fa en bank med battre
helhetsintryck, dock ar de inte beredda att betala hur mycket som helst for detta da
spetskompetens gar att finna pa annat hall. Till exempel har de lantbrukare, som anvander
sig av extern radgivning, inte lika stort behov av att bankpersonalen ska ha spetskompetens
inom lantbruk. Dessa lantbrukare aterfinns framst i grupp 4, de som &r trogna nagon av
Lansforsakringars konkurrenter. De har aldrig upplevt att banken ska bista dem i nagon
storre utstrackning vad galler radgivning och vardesétter darfor inte detta lika hogt som
lantbrukarna i grupp 1. For att en lantbrukare ska byta bank ska helhetsintrycket av den nya
banken vara bra och lantbrukaren ska dven ha blivit daligt behandlad mer &n en gang av den
gamla banken. Manga beslut fattas av gammal vana eftersom lantbrukarna ar lojala mot sin
bank.

Bankerna har darmed svart att konkurrera enbart med hjélp av priset. Manga lantbrukare
har &ven uppfattningen att banken efter ett tag smyghdojer rantan.

“En bank kom nyligen med ett vildigt formanligt erbjudande men dd misstinker man direkt
att de kommer att smyghdja rintan med tiden .

Denna smyghdojning gor att lantbrukaren upplever kognitiv dissonans vilket leder till att
lantbrukaren gar tillbaka i beslutsprocessen for att soka information om andra banker.
Lantbrukarens beteende kan alltsa karaktariseras av repeated problem solving.

Hypotes 2. Lantbrukare, som ar trogna sin bank, (grupp 1 och 4) anvander sig av den
icke dvervagda beslutsmodellen medan de som nyss bytt, (grupp 2 och 3) anvander sig av
den Overvagda beslutsmodellen.

Denna hypotes stods inte fullt ut. Studien visar att lantbrukarna fran de olika grupperna
anvander sig av bade den dvervéagda och icke dvervagda beslutsprocessen. De lantbrukare
som tillhor grupp 2 och 3 anvénder sig av den 6vervagda beslutsprocessen och &r mindre
lojala mot sin bank och ser valet av bank marknadsmassigt dar helhetsintrycket ar viktigast
och dessa ar véldigt k&nsliga mot misskotsel innan de 6vervéger ett byte av bank. De som
anvander den icke 6vervagda beslutsprocessen tillhor grupp 1 och 4. Dessa ar mer lojala
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mot sin bank och ser ett bankbyte som mycket krangligt och tidskravande, dessa
lantbrukare &r ocksa mer toleranta mot misskaétsel fran bankens sida. Det ska tillaggas att
det finns lantbrukare fran grupp 4 som anvénder sig av den 6vervéagda beslutsprocessen.
Det kan forklaras med att de varit lantbrukare en langre tid &n de Gvriga i gruppen. En del
av lantbrukare i grupp 1 anvander sig ocksa delvis av den icke 6vervagda beslutsmodellen
men de kontaktar &ven andra banker for att pressa sin egen bank.

Sammanfattningsvis ar helhetsintrycket lantbrukaren har av banken valdigt viktigt for att
lantbrukaren ska valja just den banken. Det ar endast ett fatal lantbrukare som enbart tittar
pa de ekonomiska aspekterna. De flesta vager in kompetensen hos personalen i beslutet.

Hypotes 3. Lantbrukare som anvander sig av den icke 6vervagda beslutsprocessen vid val
utav bank har séllan forutfattade meningar om bankerna da informationen enbart soks
externt.

Pa basen av det empiriska materialet gar det inte att sdga att lantbrukarna anvander sig
antingen av den 6vervagda eller icke 6vervagda beslutsmodellen. Det gar heller inte att se
nagra skillnader mellan grupperna vad galler beslutsprocessen. Dock har nastan alla
lantbrukare en uppfattning och en attityd till bankerna som &ar verksamma i lanet. Dessa
attityder kan grunda sig pa nagot som hande for 10-15 ar sedan vilket bevisar att
lantbrukarna i manga fall &r konservativa till att andra sin tilltro och attityd och har en redan
forestalld bild av bankerna. Detta fenomen kallas dven selektiv exponering. Aven
lantbrukarnas selektiva uppméarksamhet blir tydlig i detta fall da all information inte kan tas
in och tolkas av lantbrukaren.

Hypotes 4. Vid valet av bank har bankens dgandeform inte beaktats av lantbrukaren. De
har till exempel inte tankt pa att LF Gévleborg &gs av kunderna.

Denna hypotes stods av det empiriska materialet. Ingen av lantbrukarna i studien har
uppgett bankens dgandeform som en avgdrande faktor vid valet av bank. Manga av
lantbrukarna anser dock att det ar en positiv bieffekt att banken dgs av kunderna eftersom
vinsten da gar tillbaka till kunderna. Lansforsakringar Bank &r relativt nya pa marknaden
och har annu inte utvecklat nagon aterbaring pa bankrantan, daremot erbjuds aterbaring pa
forsékringspremien. De lantbrukare som inte beaktar &gandeformen éverhuvudtaget och ar
kunder hos investmentagda banker ser andra mojligheter till terbaring.

”Om jag vill ha dterbdring kan jag ju képa aktier i banken”.

Hypotes 5. En lantbrukare som ar kund hos en bank med hdg kompetens vardesatter
detta mycket hogre an lantbrukare som ar kund hos en bank som saknar denna
kompetens.

Denna hypotes stdds till viss del av lantbrukarnas asikter. De som &r trogna LF (grupp 1)
och de som precis bytt till LF (grupp 2) stoéder denna hypotes fullt ut och vérdesétter
kompetensen hogt. Lantbrukare i grupp 4, dvs. de lantbrukare som &r trogna
konkurrenterna, uppger att de inte vardesatter spetskompetens hos banken. Detta beror
troligen pa att de aldrig haft en bank vars personal besuttit stor lantbrukskompetens och
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darmed fungerat som ett bollplank. De tycker att de lika garna kan fa denna kompetens pa
annat hall, till exempel genom att utnyttja extern radgivning.

De lantbrukare som nyligen bytt fran LF eller som har bottenlanen utanfor LF (grupp 3) &r
nagot avvikande. De anser att bottenlanen inte kraver nadgon djupare relation till banken och
valjer darfor att enbart titta pa ekonomin vad galler denna tjanst. De dvriga tjansterna, som
till exempel EU-kredit, checkrakningskredit och valutasékring av EU-stoden, kraver dock
en djupare relation till banken och en hog kompetens hos personalen uppskattas da aven av
lantbrukarna i denna grupp.

Lantbrukare i grupperna 1, 2 och 3 vardesatter alltsa bankens specificitet i manskliga
tillgangar. En bank kan till viss utstrackning locka nya kunder genom att anstélla personer
som &r hogt ansedda hos lantbrukarna pa grund av sin hoga lantbrukskompetens och
mangariga erfarenhet inom lantbruk i naromradet. Detta visas tydligast bland lantbrukarna i
grupp 2. Alla fyra lantbrukare i denna grupp har tidigare haft ndgon form av relation till den
nuvarande lantbruksansvarige pa Lansforsakringar Bank. Tre av fyra uppger att de bytte
bank pa grund av att den nuvarande lantbruksansvarige borjade hos Lansforsakringar Bank
for ungefar tva ar sedan.

Hypotes 6. Lantbrukare i allmanhet upplever att de far anpassa sig efter vad banken har
att erbjuda istallet for att fa en kundanpassad lésning.

Denna hypotes motségs av det empiriska materialet. Nastan alla lantbrukare upplever att de
har fatt kundanpassade losningar, banken har alltsa gjort transaktionsspecifika
investeringar. Banken anpassar sig for att uppfylla lantbrukarnas olika krav och
forutsattningar. De som uppger att de inte fatt en kundanpassad l6sning upplever att de
tjanster som banken erbjuder uppfyller deras behov. Dessa lantbrukare upplever att den
personliga servicen fran bankens sida ar obefintlig. Det uppfattas dock inte som ett problem
da dessa lantbrukare inte heller forvantar sig att banken ska erbjuda denna service. Tre av
de fem lantbrukare som inte har fatt ndgon kundanpassad l6sning tillhér grupp 4, dvs.
trogna kunder hos ndgon av Lansforsakringars konkurrenter.

Hypotes 7. Lantbrukare som ar trogna sin bank uppfattar att banker skapar sa kallade
exit-hinder som gor det svarare att byta bank.

Ingen av lantbrukarna i studien upplever att banken har nagon form av exit-hinder. Flera av
lantbrukarna séger att det enda som haller dem kvar i den gamla banken &r de bundna lanen
men det &r hinder som lantbrukaren sjéalv har skapat. Detta &r positivt ur de nya, mindre
bankernas synvinkel da det finns stor potential att locka till sig nya kunder fran de stora,
etablerade bankerna. Samtidigt staller det stora krav pa att bankerna att tillfredsstélla sina
kunder. Det géller sérskilt for nya banker, som till exempel Lansforsakringar Bank, vars
kunder nyligen genomfort ett bankbyte och upplever detta som enkelt och smidigt. De
tolererar valdigt lite misskétsel fran banken innan de Gvervager ett byte. Det faktum att
bankerna hela tiden maste anpassa sig for att uppfylla lantbrukarnas behov medfér hoga
transaktionskostnader for banken.
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Hypotes 8. De lantbrukare som &r trogna uppfattar ett bankbyte som krangligt och
tidskravande.

Det &r endast tva lantbrukare i studien som uppfattar ett bankbyte som krangligt och
tidskravande. Dessa lantbrukare tillhdr grupperna 1 och 4, dvs. trogna kunder hos
Lansforsakringar Bank respektive nagon av konkurrenterna. De har aldrig genomfort ett
bankbyte vilket till viss del kan forklaras av att de inte varit lantbruksforetagare sarskilt
lange. Alla lantbrukare som nagon gang har gjort ett bankbyte uppfattar detta som enkelt
och smidigt men flera av dem gruvade sig innan bytet. Manga har varit lantbrukare i tiotals
ar men anda inte genomfort nagot bankbyte forran de senaste verksamhetsaren. Dessa
lantbrukare uppger samtidigt att de blivit mer kansliga for misskotsel eftersom de nu vet att
det inte &r sarskilt krangligt att byta bank. Det bor dock tillaggas att endast tre av
lantbrukarna i studien har upplevt misskotsel fran banken. Lantbrukarna som aldrig upplevt
detta har svarare att avgora hur de skulle reagera om detta intraffade. De stéller &nda hogre
krav pa banken idag an vad de gjorde tidigare vilket, liksom avsaknaden av exit-hinder, gor
att banken hela tiden maste anpassa sitt tjansteutbud.

Sammanfattningsvis stdds hypotesen till stor del av det empiriska materialet. De som anser
att ett bankbyte ar krangligt ar de som aldrig genomfort ett bankbyte.

Hypotes 9. Lantbrukares attityder gentemot olika banker tenderar att ga i arv fran
foraldrarna.

Detta fenomen ar framst patagligt hos yngre lantbrukare fran grupperna som nyligen tagit
over garden. En lantbrukare uppger att han gjorde ett bankbyte i samband med
generationsskiftet. De lantbrukare som pastar att de inte langre paverkas av tidigare
generationer tror att detta var vanligare forr i tiden da lantbruket inte var lika
marknadsinriktat som idag. De uppger dven att de sjalva var paverkade nar de var yngre.

| borjan av karridren paverkas lantbrukarna troligen till stor del av familjen pa grund av att
den dldre generationen ofta ar verksam i foretaget under en 6vergangsperiod. Deras
beteende kan da karaktariseras som repeat purchase behavior, vilket innebér att de inte
analyserar andra banker &n sin egen i nagon storre utstrackning. Néar lantbrukaren varit
verksam i ett antal ar paverkas attityderna alltmer av normativa referensgrupper istallet for
tidigare generationer och traditioner.

Hypotes 10. Referensgruppernas inflytande pa en lantbrukares beslutsprocess ar
begransat da lantbrukare i allmanhet inte talar med varandra om sina respektive banker.

Denna hypotes stods inte da det empiriska materialet visar att de flesta lantbrukare talar
relativt ofta om bankfragor med andra lantbrukare.

"Vad man har for banksituation dr inget att hymla om, jag och grannen byter till och med
deklaration med varandra”.

Alla ar dock inte lika Gppna utan ndjer sig med att diskutera ytliga fragor om personalens
kompetens och dylikt. Det faktum att bankkunderna pratar en hel del med varandra gor att

32



banken kan anvénda sig av nojda kunder som ambassaddrer for banken. Detta ar nagot som
redan sker da lantbrukarna som &r kunder hos Lansférsékringar Bank uppger att de har
rekommenderat LF till andra lantbrukare.

Detta fungerar dven omvant da lantbrukare som har negativa erfarenheter av en bank ar
snabba pa att sprida ut detta till sina lantbrukskollegor. Dessa lantbrukare kan alltsa
karaktériseras som drivande minor som &r redo att forstéra ryktet for de banker som de
blivit felbehandlade av.

Hypotes 11. Lantbrukare ar konservativa da det galler att a&ndra sin tilltro och attityd
vilket medfor att bankerna tillats misskota sig i relativt hog utstrackning innan ett byte
blir aktuellt.

Denna hypotes stammer i olika grad in pa lantbrukarna. Speciellt de fran grupp 1 och 4 som
aldrig genomfort ett bankbyte. Dessa tillater mycket misskétsel da de tycker det verkar
krangligt och tidskravande att byta bank. Det bor dock aven har tillaggas att manga av
lantbrukarna aldrig har upplevt nagon storre misskatsel fran banken och har darfor svart att
avgora hur de skulle reagera och hur mycket som kravs for att de ska 6vervéga ett byte. Det
finns dven exempel dar lantbrukare har haft problem med en bank och darmed fatt en dalig
attityd som kommer att finnas kvar mycket lange. En lantbrukare uppger att en bank aldrig
horde av sig med sin offert nar han gjorde en offertforfragan infor ett ladugardsbygge. Det
kommer att drgja lange innan den banken kontaktas av den lantbrukaren igen. Detta
beteende kan kopplas till den komponent av attityder som omvandlar attityden till handling.

Hypotes 12. Lantbrukare som ar kunder hos andra banker &n LF kan ha en god attityd
till LF men valjer anda inte att byta pa grund av lojalitet med den gamla banken.

Av lantbrukarna i grupp 4, som ar trogna en konkurrent till Lansférsékringar Bank, har tre
av fyra goda attityder till LF. Endast en uppger att attityden till LF ar nagot negativ. Den
negativa attityden véxte fram p.g.a. den forre bankmannen pa LF, uppger lantbrukaren.
Lantbrukarna som &r trogna nagon konkurrent till LF kan ha goda attityder till LF men det
behdver alltsa inte innebéara att de byter bank. De trogna bankkunderna &r riskaverta och
vagar inte ta nagon risk for att fa det lite battre om de redan har en god situation. Detta
faktum stoder &ven teorin att attityder inte ar tillréckligt relevanta vid alla tillfallen for att
utlésa en handling.

Hypotes 13. Lantbrukare kan vélja att inte byta bank pa grund av att de inte ar villiga att
ta en risk for att fa det lite battre om de redan har en relativt god situation.

Ingen av lantbrukarna som ingar i studien ser nagon ekonomisk risk i att byta bank. Detta
har antingen kollats upp fore bytet genom offertforfragningar eller sa anser de att bankerna
ligger pa ungefar samma niva vad géller de ekonomiska aspekterna. Daremot ser manga
lantbrukare en risk att forlora det fortroende som har byggts upp genom aren. Harmed kan
en koppling goras till begreppet riskneutral vilket betyder att lantbrukarna aterigen
koncentrerar sig pa helhetshilden av banken. Nagon stérre skillnad mellan grupperna syns
inte i det empiriska materialet.
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Hypotes 14. Lantbrukare kadnner sallan till alla tjanster som banken erbjuder.

Intervjuerna med lantbrukarna visar att de kénner till de flesta tjanster som banken erbjuder
men att de inte utnyttjar dem och darmed inte exakt vet vad de innebér. Detta faktum visar
att lantbrukarna i studien har en selektiv forstaelse. De har i vissa fall svart att tillgodogora
sig ny information. Till exempel finns det lantbrukare i studien som inte vet hur en EU-
kredit fungerar och hur denna skiljer sig fran ett EU-1an. Ett EU-Ian innebér att
lantbrukaren far ut hela summan pa en gang och far betala ranta pa denna medan en EU-
kredit innebér att lantbrukaren enbart betalar ranta pa det belopp som utnyttjas. Den
ekonomiska skillnaden mellan dessa tva alternativ kan ibland vara mycket stor vilket manga
lantbrukare inte har reflekterat over.

Detta kan tyckas nagot markligt eftersom det empiriska materialet visar att lantbrukare talar
relativt ofta med varandra om bankérenden. Att de trots allt inte k&nner till vad alla tjanster
innebar kan dock bero pa deras selektiva bevarande. Om de inte anser sig ha nytta av en
tjanst kommer de heller inte att lagga denna tjanst pa minnet. Det kan aven uppfattas som
maérkligt att de ar valdigt forsiktiga med att prova nya tjanster trots att de pratar mycket om
tjansterna som andra lantbrukare har haft goda erfarenheter av. Detta fenomen kan forklaras
av att lantbrukarna ar mycket riskaverta och inte ar villiga att ta nagon risk for att fa en
battre situation om de redan har det relativt bra.

Hypotes 15. Lantbrukarna i grupp 1, 2 och 3 vardesatter helhetskonceptet med bank,
pensionsldsning och forsakring betydligt hogre an lantbrukarna i grupp 4.

Denna hypotes motségs till viss del da lantbrukare i grupp 1 och grupp 4 vardesatter
helhetskonceptet lagt. Grupp 2 vardesétter det lite mer och grupp 3 vérdesatter det relativt
hogt. Det ar nagot markligt att grupp 1 och grupp 2 inte vardeséatter det trots att de har
mojlighet att utnyttja detta. Detta kan bero pa att de inte har reflekterat Gver den nya
trenden att samla alla tjanster under samma tak. Att det ar ny trend syns tydligt da
Swedbank fér mindre an ett ar sedan inledde ett samarbete med Dina Forsakringar och
Landshypotek har startat ett samarbete med tre forsakringsbolag. Detta tyder pa att
lantbrukare ar trdga med att andra sin attityd. Det bor reflekteras éver att kunderna hos LF
har ett stort fortroende till banken och foretaget. Trots detta vagar de inte ha allt under
samma tak. Det finns lantbrukare som har Lansforsakringar som forsékringsbolag men
vardesatter det anda inte utan ser det enbart som en positiv bieffekt.
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6 Slutsatser

Utifran lantbrukarnas svar har vissa sardrag grupperna emellan kunnat pavisas. Dessa
presenteras gruppvis nedan. Det bor papekas att slutsatserna inte kan anses vara statistiskt
sakerstallda pa grund av det ringa antalet lantbrukare som intervjuats.

Grupp 1. Lantbrukarna i denna grupp vérdesétter bankpersonalens kunskap och funktion
som bollplank mycket hogt. Att personkemin med bankmannen fungerar och att de har
fortroende for varandra &r ocksa valdigt viktigt. Dessa lantbrukare utnyttjar banken
maximalt bade vad géller radgivning och finansiering.

Grupp 2. Alla dessa lantbrukare bytte till Lansforsakringar Bank tackvare av att de kande
till att personalen hade god lantbrukskompetens. For tva av lantbrukarna var bytet till
Lansforsakringar bank deras forsta bankbyte medan de 6vriga tva hade gjort ett bankbyte
redan tidigare.

Grupp 3. Dessa lantbrukare vérdesétter de ekonomiska aspekterna relativt hogt gentemot
lantbrukarna i 6vriga grupper. Darfor har de valt att ha bottenlanen, som inte kraver nagon
djupare relation till banken, hos den bank som varit billigast. Lantbrukaren i denna grupp
som helt har lamnat Lansforsékringar Bank gjorde detta enbart av ekonomiska skal.
Lantbrukarna i denna grupp ar ocksa de som vardesétter helhetskonceptet med bank,
forsakring och pensionsldsning hogst.

Grupp 4. Alla lantbrukare i denna grupp ar néjda med sina nuvarande banker trots att de
saknar spetskompetens inom lantbruk. Detta kan bero pa att lantbrukarna aldrig fatt hjalp
fran banken i specifika lantbruksfragor och darmed vérdesétter de heller inte denna
mojlighet. De ar vana att fa spetskompetens inom lantbruk fran externa radgivare eller fran
sig sjélva.

Det gar aven att dra slutsatser som galler generellt for lantbrukarna i studien oavsett vilken
grupp de tillhor.

e Det kravs att bankerna misskoter sig upprepade ganger utan att de atgardar skadan
innan lantbrukarna dvervéger ett bankbyte.

e Attityderna som lantbrukare har till en viss bank ar mycket svara att andra pa.

e Vid valet av bank anvander sig lantbrukare av en blandning mellan den évervagda och
den icke 6vervéagda beslutsprocessen.

¢ En lantbrukare som gjort ett bankbyte ser detta som enkelt och smidigt till skillnad
fran de lantbrukare som aldrig genomfort ett bankbyte.

o Overlag vardesatter lantbrukare kompetensen och fortroendet minst lika hogt som Iag
utlaningsranta.
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Lantbrukare vérdesatter dven att banken erbjuder tjanster bade for privat och foretag,
med undantag for de som anser att bottenlanen inte kraver nagon djupare relation till
banken och placerar dem hos den bank som ar billigast.

Grupp 1 och grupp 2 vardesatter inte helhetskonceptet trots att de har mojlighet att
utnyttja det medan grupp 3, som tanker mer marknadsmaéssigt, vardesatter det hogst av
alla grupper. Deras taktik att dela upp tjanster mellan flera banker beroende pa vilken
typ av relation tjansten kraver ar nagot som kommer bli allt vanligare i framtiden.
Mojligheten att ha bank och forsakring i samma bolag ar nagot relativt nytt och har
inte anammats av lantbrukarna annu. Det ar nagot som kommer att mogna fram med
tiden.
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Bilaga 2: Intervjuguide

Intervjuguide

Allmanna fragor

Alder?

Utbildning?

Hur lange har du/ni varit lantbrukare?

Hur manga hektar aker brukas?

Vilka produktionsgrenar finns pa garden?

Hur manga arbetar pa garden? Anstéllda eller enbart familjemedlemmar?

Vad har foretaget for omsattning? (Ungefarlig omséattning for att fa en uppfattning om
vilket intervall de intervjuade lantbrukarna befinner sig i.)

Hur lange har du varit kund hos din nuvarande bank? Tidigare bank?

Transaktionsspecificitet
Hur mycket vérdesétter ni nérheten till banken?
- Upplever ni att banken har forstaelse for era yttre forutséattningar?
Upplever ni att de tjanster som er nuvarande bank erbjuder uppfyller era behov?
- Har banken pa nagot satt anpassat sig for att uppfylla just era behov?
- Har banken uppfyllt era forvantningar?
Hur upplevs lantbrukskompetensen hos personalen?
Kénner ni er lasta till er bank?
- Upplever ni att er nuvarande bank forsvarar ett bankbyte?
Vad har ni for uppfattning om att byta bank?

- Uppfattas det som krangligt och tidskravande?

Attityder, beteende och beslut

Vad har ni for attityd till de olika bankerna som ar verksamma inom lantbruk i Gavleborgs
14n?
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- Lansforsakringar Bank, Landshypotek, Swedbank (och sparbankerna),
Handelsbanken, Danske Bank, Nordea och SEB.

Hur mycket har det nuvarande valet av bank paverkats av traditioner och tidigare
generationer?

Hur ofta diskuterar ni bank med andra lantbrukare?
Hur mycket tillater ni att er bank misskéter sig innan ni 6vervager ett byte?

- Till exempel om ni kdper en traktor som bara kranglar, skulle ni da kunna ténka er att
kOpa en traktor av samma marke igen?

Upplever ni nagon risk med att byta bank?
- Till exempel risken att férlora kunnig radgivning.
Vad vardesétter ni mest hos er bank?
- Finns det ndgon tjanst eller funktion ni absolut inte skulle vilja vara utan?
Har ni nagon strategi vad galler omforhandling av 1an?
- Gors offertforfragningar aven till andra banker for att pressa er egna bank?
- Hur gar beslutsprocessen till?
- Hur ofta omforhandlar ni lanen?
Vilka krav stéller ni som foretagare pa banken?

- Har du nagot bollplank vid férhandlingen, exempelvis en radgivare eller en
utomstaende?

Har ni beaktat bankens dgandeform?
- Till exempel eventuell aterbaring vid kooperativt agande.

Ser ni ndgon ekonomisk vinning i att byta bank?

- Ar det bara l&nerantan som styr valet eller spelar inl&ningsrantan roll?
Ser ni nagra praktiska problem i att ha en bank for foretaget och en privat?
Hur har ni stéllt er/skulle stélla er till om banken avrader ett lan/investering?

Hur upplever ni eventuell uppvaktning/marknadsforing fran bankerna?
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Ovriga fragor

Vilka egenskaper vardesatter ni mest hos er bank? Satt poang 1-5 pa nedanstaende
egenskaper hos en bank, dar 5 ar bast.

Personlig kontakt

Fortroende

Allt under samma tak. (Privat, foretag, forsakring, pensionsldsning)
Tillganglighet

Ekonomi (Laneranta, avgifter for tjanster med mera)

Vilka tjanster vardesatter ni mest hos er bank? Sétt poang 1-7 pa nedanstaende tjanster, dar
7 &r bést.

EU-Kredit & checkraknings kredit
Bottenlan

Topplan

Valutasékring av till exempel EU-stdd
Forsakringar

Pensionslésning

Privat ekonomi

Har ni ndgon gang reflekterat 6ver hur en hojning/sankning av rantan skulle paverka er
finansiella stallning?
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