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Sammanfattning

Med en okad dlder pa Sveriges skogsidgarkdr kommer antalet skogsfastighetsoverlatelser att 6ka 1
framtiden. Fastigheter kan ocksa byta dgare av andra orsaker som inte beror pa alderns inspel. For
att denna Overlatelseprocess ska ga snabbt och smidigt, for samtliga inblandade parter, géller det att
skapa en forstéelse for varandra. Ett vanligt problem med dagens formedlingsprocesser dr att
inblandade parter inte kdnner full tillit till varandra. Nér tillit till information saknas kan kopare
inhdmta det pa egen hand, som ar en tidskrdvande process. Om tillitsproblemet kvarstar kan det
resultera i en utebliven affar. Férmedlingsprocessen dnskar samtliga inblandade parter, bade siljare
och miklare men dven kopare, ska vara tidseffektiv. For att processen ska kunna vara tidseffektiv
krévs det att miklaren forstar vilken kdpare som sdljaren anser ar ldmpligast. For att forsta detta
béttre har denna studie genomfort en undersdkning med hjélp av en frageenkit. Frageenkéten
resulterade i en mingd resultat som kan bistd som nyckelfaktorer i denna komplexa
formedlingsprocess.

Studieresultatet visar att skogsédgare har olika krav pa kdparen beroende pé skogségarens egen alder,
klassificering och formedlingserfarenheter. Det var viktigt for samtliga séljare att ha en
valdefinierad kdpare som har ett syfte med kdpet som aterspeglar séljarens egna. For skogsdgare
med séljerfarenhet var det extra viktigt med information angéende kdparen jamfort med skogsédgare
med koperfarenhet. En kdperfaren skogsdgare fanns det ett statistiskt signifikant samband med att
vilja ldra sig om fastighetsformedling. Genom att ha kunskap om dessa faktorer kan
skogsfastighetsformedlingen anpassas utefter varje individuell skogségare och dédrmed skapa en
effektiv och vérdefull formedlingsprocess.

Nyckelord: Fastighetsformedling, SDL, Prospektteorin, Skogségare, Séljfaktorer



Abstract

With an increased age of Sweden's forest owners, the number of forest property transfers will
increase in the future. Forest estates can also change owners for other reasons that are not due to age
input. In order for this transfer process to go quickly and smoothly, for all parties involved, according
to creating an understanding for each other. A common problem with today's forest estate transfers
is that the parties involved do not feel full trust in each other. When there is a lack of trust in
information, buyers can obtain it on their own, which is a time-consuming process. If the trust
problem persists, it can result in a missed deal. The forest transfer process wants all parties involved,
both sellers and brokers but also buyers, to be time efficient. In order for the process to be time-
efficient, it is necessary for the broker to understand which buyers the seller considers most suitable.
To better understand this, this study conducted a survey using a questionnaire. The questionnaire
survey resulted in a number of results that can assist as key factors in this complex transfer process.

The study results show that forest owners have different requirements for the buyer depending on
the forest owner's own age, classification and forest estate transfer experiences. It was important for
all sellers to have a well-defined buyer who has a purpose with the purchase that reflects the seller's
own. For forest owners with sales experience, it was extra important to have information regarding
the buyer compared to forest owners with buyer experience. A buyer-experienced forest owner had
a statistically significant connection with wanting to learn about the transfer process. By having
knowledge of these factors, the forest property brokerage can be adapted to each individual forest
owner and thereby create an efficient and valuable forest transfer process.

Keywords: Intermediation process, SDL, Prospect-theory, Forest estate owners, Sales factor
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1. Inledning

1.1. Introduktion

Sveriges landareal uppgér till 40,7 miljoner hektar (Riksskogstaxeringen 2020)
varav 23,6 miljoner hektar bestir av produktiv skogsmark (Riksskogstaxeringen
2020). Denna landareal fordelar sig pa cirka 320 tusen skogsfastighetsidgare dir
antalet brukningsenheter ar 2017 var cirka 225 tusen stycken. En brukningsenhet &r
den produktiva skogsmark som tillhdr samma &gare inom en kommun (Christiansen
2018). Den skogsmarksareal som dgs av privatpersoner uppgér till ungefér hélften
av Sveriges totala areal skogsmark. Ar 2017 sades det att inom loppet av fem &r
kommer skogsfastigheter till ett virde av cirka 89 miljarder kronor byta dgare i
Sverige (Westin et al 2017 se Persson 2019). Detta motsvarar en areal pd ungefér 5
miljoner hektar skogsmark. Det ar endast en liten andel av samtliga
skogsfastighetsoverlatelser som formedlas via den Oppna marknaden. Framst
genomfors fastighetsoverldtelser inom slidkten genom géva, byte, arv eller kop.
Andelen fastigheter som byter dgare inom sldkten uppgar till 6ver 80 % darav ér
det ovanligt att forvérva en skogsfastighet genom ett kop pa den 6ppna marknaden
(ibid). I Perssons (2019) studie presenteras det hur formedlingsprocessen inleds nér
en &dgare befinner sig i1 en sddan situation att tankar finns pa att sidlja
skogsfastigheten. Denna tankeprocess dr ofta tidskrdvande da det manga ganger
finns ett stort sentimentalt varde i att dga en skogsfastighet. Den nuvarande dgaren
har ett individuellt avkastningsvérde for skogsfastigheten, detta virde behdver den
potentiella kdparen dverskrida for att en dverlételse ska bli aktuell (Lantméteriet &
Maiklarsamfundet 2019).

Osikerhet dr en aspekt som bidrar till att en potentiell kdpare av en skogsfastighet
kénner sig skeptisk angdende bade fastigheten och dess siljare. For att koparen ska
kunna kénna trygghet angéende att ta ett beslut kravs det att tillrickligt mycket
osdkerhet elimineras. Ett sétt att eliminera osdkerhet kan vara att behalla fastigheten
inom familjen. Det finns teorier angdende en ménniskas beslutstagande under risk
som visar att nér tillrackligt mycket osdkerhet har reducerats ar en individ villig att
ta ett beslut (Kahneman & Tversky 1979 se Bard och Nordgren 2015). Genom att
en part arbetar med sin trovirdighet kan osdkerhet reduceras. Trovardighet kan
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minska en kopares osdkerhet samtidigt som det stirker relationen mellan parterna.
Trovardighet ér alltsé en nyckel for en lyckad affarsrelation (Morgan & Hunt 1994).

En bra affarsrelation dr en omdiskuterad aspekt inom dagens teorier angéende
virdeskapande hos kund. Enligt dessa teorier borde fokus flyttas fran produkt till
konsument. Detta &r ett sitt for foretag att skapa konkurrensfordelar mot andra
foretag genom att det skapas virde tillsammans med kunden (Vargo & Lusch
2004). Dessa teorier kommer att vara grundpelare i denna studie d& kunden,
skogsdgaren, agerar huvudpart 1 formedlingsprocessen. Denna studie kommer att
undersoka vilka aspekter som en skogsdgare anser viktiga vid en
formedlingsprocess. For att kunna bilda en forstéelse for vilka aspekter som é&r
viktiga for kunden ar det av hog betydelse att exempelvis foretag samarbetar. Detta
samarbete kommer da att upplevas som viardeskapande for kunden.

1.2. Problemformulering

Det finns en betydande problematik kring det faktum att samtliga inblandade parter
1 en fastighetsformedlingsprocess behover forstd och kinna full tillit till varandra.
Utan ndgon forstdelse for motstdende part, eller om tillit saknas, kommer inte ndgon
fastighetsaffair att genomforas. Om dessa faktorer uppfylls kommer
beslutsprocessen underlittas genom att parten kan kénna en 6kad trygghet (Morgan
& Hunt 1994). Underlattas beslutsfattandet kan formedlingsprocessen forkortas och
dirmed gynna samtliga inblandade parter. Forkortandet av férmedlingsprocessen
bidrar till att sdljaren inte behover méklarens hjélp under lika lang tid. Om méklaren
inte behovs under lika ldng tid kommer processen att bli billigare for siljaren.
Miklaren gynnas ocksa av en kortare formedlingsprocess dd denna part kommer
hinna med flera fastighetsformedlingar pa samma tid som tidigare. Hinner méklaren
med flera formedlingar pa samma tid som tidigare kommer det att 6ka intidkterna.
Resultatet skulle innebédra att det skapas en mer tidseffektiv fastighetsférmedling
som samtliga inblandade parter gynnas av.

1.3. Hypotes

Niér en individ pé nagot sitt blir inblandad i1 en formedlingsprocess, antingen som
kopare eller som séljare, finns det en ambition att snabbt {4 kunskap om hur denna
process kommer att fortga. Forsta hypotesen ar darfor att en skogsigare vill lira sig
om fastighetsformedling genom en utbildning istéllet for att forlita sig pa ndgon
annans expertis.
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Den andra hypotesen bygger pa antagandet dr en spekulation angéende arv och att
individer med sléktingar inom en kommande generation (d.v.s. barn eller
syskonbarn) har en hogre ambition angéende att skogsfastigheten ska fortsétta dgas
inom sldkten. Denna ambition beror pé viljan att reducera den risk som finns att
fastighetspriset skulle bli for lagt.

Under den tredje hypotesen antas det att en individ som inte nyligen varit delaktig
1 en formedlingsprocess har storre vilja att skaffa sig kunskap inom dmnet. Detta
antagande bygger frimst pa att en sddan individ borde ha mindre kunskap inom
dmnet dn en individ som nyligen varit delaktig i en formedlingsprocess. Det skulle
ocksé kunna vara att en individ som nyligen varit delaktig 1 en formedlingsprocess
insett att det saknas kunskap inom &@mnet och déarfor ar positivt instilld till att
utbildas angdende detta. Darav foljer hypotesen att individer generellt sett dr
positivt instillda till att fa en storre kunskap om fastighetsférmedling, oavsett om
parten nyligen varit delaktig i en formedlingsprocess eller inte.

1.4. Avgransningar

Studien ar inriktad pé att berdra och analysera hur siljare och kdpare kan komma
fram till ett snabbare avslut. Dérfor dr det inte intressant att forklara varje enskilt
steg 1 fastighetsformedlingsprocessen. Generellt sett kan fokus i denna studie
begrinsas till det steg i en formedlingsprocess dér siljare och kdpare har upptackt
ett behov. Stegen efter det att en behovsupptéckt har dgt rum &r inte relevanta {for
denna studie da studien ska studera vilka faktorer en sidljare vérdesétter vid
formedlingsprocessen samt hos koOparen. Stegen som saknar relevans é&r
fastighetsvérdering med tillhérande metoder, marknadsforing och méklarkontakt.

Det ska undersokas vilka aspekter som anses viktiga av séljaren vid en
fastighetsoverlatelse. Det dr ddrmed inte relevant att fokusera pa fastighetsannonser
mer dn att behandla det som en informationskilla som anvinds for att marknadsfora
fastigheten. Studien kommer dirfor inte att beréra vilken information som é&r
tillgénglig 1 en traditionell fastighetsannons och inte heller visuellt skildra hur den
brukar framstillas. Det finns ocksd olika marknadsforingsstrategier nir en
formedlingsprocess ska genomforas. Dessa strategier paverkar naturligtvis vilka
kunder som far intresse for fastigheten. Det anses inte heller vara nodvéndig att
berdra olika marknadsforingsstrategier dd det inte paverkar den sdljande partens
asikter angdende koparen.

Maiklarens arbete &r inte heller en aspekt som kommer att berdras i denna studie.
Maiklaren har en viktig roll 1 formedlingsprocessen men det dr inte en faktor som
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paverkar utgdngen av denna studie. Dérav avgrinsas studien fran att skildra
maklarens process och arbetssitt i formedlingsprocessen.

Studien avgrinsas ocksa till tvd av fyra dimensioner som beskrivs i Bleier et al
(2019) senare 1 arbetet. Studien undersoker inte ndgon sddan konkret tjénst som
kravs vid en utvardering av dessa tvd dimensioner som exkluderats frdn studien.
Dimensionerna som exkluderats dr underhallning och sensorisk attraktion. Darav
ges inte ndgon fortsatt beskrivning av dessa tva dimensioner dé det saknas relevans
for det.

Populationsurvalet 1 studien innebédr att berdrda respondenter tillhdr en grupp
privata enskilda skogsdgare som dr medlemmar i skogsdgarforeningen Norra skog.
Dérfor kommer inte resultatet att kunna generaliseras pa den gemene skogsidgaren.
Déremot kan resultatet anvéindas som riktlinjer hur det skulle kunna vara éven for
den gemene skogsdgaren.

1.5. Studiens bidrag

Genom att tillimpa framst tva stycken olika teorier angdende viardeskapande och
minniskans beslutsfattande under risk kommer studien att behandla
fragestillningar angdende formedlingsprocessen. Den information som denna
studie resulterar i kan sedan komma att praktiskt tillimpas i formedlingsprocessen
och pa ett sddant sdtt kunna effektivisera hela processen. Resultatet frdn denna
studie kommer att ge inblandade parter en 0kad forstaelse for respektive part.
Exempelvis kommer méklare att fa en dkad forstaelse for vilken kopare som passar
vilken séljare bést. Resultatet kommer ocksé underlétta for séljaren vid valet av den
kopare som verkar passa biast. Koparen kommer att f4 en 6kad forstaelse for vad
som krévs vid en formedlingsprocess for att kunna tillfredsstélla en siljares behov.
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2. \Vetenskaplig teori

2.1. Fastighetsformedling

I detta kapitel berdrs ndgra nya trender av informationsfloden som sker vid
fastighetsformedling for att den ska kunna anpassas mot kund. Avslutningsvis
behandlar kapitlet parternas trovdrdighet vid fastighetsformedling samt nagra
faktiska formedlingsproblem idag.

2.1.1. Nya trender av informationsflode vid
fastighetsoverlatelser

Dagens tjinstesektor vixer fort och den traditionella produktsektorn tappar allt
storre andelar pd marknaden. P4 marknaden har foretag, med sina traditionella
produkter, fatt det svart att konkurrera mot dagens erbjudna tjanster. Trots denna
utveckling har ocksa kritik riktats (Gummesson et al. 2010) mot tjinstesektorns
betydelse som under drtionden 6kat dver hela vérlden (Spohrer och Maglio, 2008).
Det dr vanligt att foretag adderar tjanster till sina produkter for att skapa ett mer
konkurrenskraftigt erbjudande. Dessa tjinster kallas for add-on tjénster och innebér
ofta for skogsnéringen att kunna erbjuda skogségaren en helhetslosning. En tjdnst
som blivit allt vanligare pd senare tid ar att erbjuda skogsdgaren radgivning infor
en Overlatelse inom familjen, som i fortsdttningen kommer bendmnas for
generationsskifte. Det dr ingen slumpmaéssig héndelse att det dr rddgivning infor
generationsskiften som blivit en ad-on tjanst med anledning att fungera som
konkurrensfaktor (Bertholdsson et al. 2017). I Bertholdssson et al. (2017) beskrivs
en tydlig trend dér den svenska skogsidgarkéren blir allt dldre. Dér det tydliggors att
en tredjedel av Sveriges skogsédgare har passerat en alder pad 65 ar. Med éldern
kommer ocksa fragor angdende vad som ska hidnda med skogsfastigheten i
framtiden samt hur ett dgarbyte ska genomféras. Den klart dominerande
forvarvstypen dr generationsskifte (ibid). Tidigare forskning har visat att det kan
vara manniskors kunskap och ovrig expertis som utgdér konkurrensmgjlighet mot
andra organisationer. Nir det blir svért att konkurrera med fasta tillgangar, spelar
anstillda med en viss spetskompetens en allt storre roll (Kristensson 2009).
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2.1.2. Trovardighet vid fastighetsformedling

Av de skogsfastigheter som laggs ut till forsédljning via den 6ppna marknaden &r det
vanligast att koparen hittar skogsfastigheten pd en kommersiell internetkélla for
fastighetsformedling. Koparen finner dér fastighetsprospekt tillhdrande de
fastigheter som ligger ute till forsdljning. I fastighetsprospektet finner kdparen
information om fastigheten. Sdljaren uppréttar detta prospekt tillsammans med
méklaren och dédrigenom har siljaren ett stort ansvar over vilken information som
formedlas till intressenten. Till fastigheten finns ofta en skogsbruksplan som ligger
till grund for fastighetens prissittning. Ett fastighetsprospekt med tillhérande
skogsbruksplan rdknas som en kommersiell informationskilla. Lantmaéteriet och
miklarsamfundet (2016 se Persson 2019) visar i en studie att kopare sillan litar pa
kommersiella informationskdllor. Darfor gor intressenten ofta kompletterande
informationssokningar fran antingen egna inventeringar eller frdn andra personliga
kéllor (Lantméteriet och méklarsamfundet 2016 se Persson 2019).

Det kan dras en parallell mellan en kommersiell informationskilla och online-
handel. Med online-handel kommer en viss osdkerhet hos kund som inte uppstar
vid fysisk handel. I och med att denna osékerhet inte existerar vid fysisk handel kan
slutsatsen dras att det finns ytterligare aspekter som upplevs vid fysisk handel som
saknas pd en kommersiell internetsida (Bleier et al 2019). Bleier et al (2019)
beskriver dessa aspekter som fyra stycken upplevelsedimensioner som paverkar en
konsument pad en kommersiell internetsida. En intressent kan tillexempel inte
fysiskt kiinna pa varan vid online-handel. Att inte kunna kénna pa varan paverkar
en kopares fortroende for bade varan och siljaren. Vid sédana tillfillen dir
troviardigheten minskar 0kar ocksa en kunds osdkerhet. Kundupplevelsen kan
forstiarkas genom fyra stycken upplevelsedimensioner. Dessa dimensioner har
beskrivits av flera forskare och bendmns ofta for att vara fyra stycken:
informativitet (kognitiv), underhéllning (affektiv), social nérvaro (social) och
sensorisk attraktion (sensorisk) (Schmitt 1999; Bleier et al 2019). Denna studie
kommer beréra den kognitiva och sociala dimensionen.

Dimensionen informativitet dr den upplysande och faktabaserade delen av en
fastighetsformedling. Denna dimension dr ofta opersonlig och objektiv och kan
beskrivas som det som &terstar nir den del som ska péverka koparens attityd och
tillfredstéllelse tas bort (Bleier et al 2019). Den upplevelse som en kund far av en
sdljare kan paverkas av tva huvudtyper, kognitiv och kdnsloméssig. Informativitet
ar den dimension som star for det kognitiva samtidigt som resterande dimensioner
star for kundens kdnslomissiga upplevelse. Den kognitiva upplevelsen ér en direkt
bedomning som kunden genomfor vid ett kop eller letande efter varor. En
bedomning genomfors av den information som finns att tillgd om en produkt. Vid
denna bedomning uppstar ett engagemang som hojer kundtillfredsstillelsen (Rose
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et al 2012 se Eriksson et al 2018). Dimensionen hjilper kunden att ta ett véntat
kopbeslut och innefattar ett individuellt tinkande och en mental bearbetning som
star for den funktionella delen av ett kop (Bleier et al 2019). Enligt Chen & Wells
(1999) se Lim & Ting (2012) forser den kognitiva dimensionen konsumenten med
vardefull information. Informationen har sedan ett direkt inflytande pa kundens
attityd samt uppfattning om bade foretaget och dess produkter (Haq 2009 se Lim &
Ting 2012).

Dimensionen social ndrvaro paverkar en kopares acceptans for en produkt samtidigt
som forskning visar pé att dimensionen 0kar en kopares kdpintentioner och lojalitet
till ett foretag (Bleier et al 2019). Gentile et al (2007) drar en parallell till dagens
nojesparker dir konsumenten uppmanas att konsumera tillsammans med andra
individer. Denna dimension kan framkalla en uppskattad kéinsla av tillhérighet hos
konsumenten. For att ge kunden en Okad kénsla av social ndrvaro arbetas det
mycket med att tillexempel addera kommunikationsmdéjligheter dar kunden kan
utreda eventuella oklarheter och bygga en positiv relation med foretaget (Wang &
Emurian 2005).

2.1.3. Problem med formedlingsprocessen idag

En skogsbruksplan upprittas vanligtvis som stdd till varderingen av den saluforda
fastigheten. Denna skogsbruksplan anses vara en kommersiell informationskélla till
koparen. Forskning visar pa att kopare inte litar pa kommersiella informationskallor
och dérfor upprittas ofta kompletterande informationssokningar fran antingen egna
inventeringar eller frdn andra personliga kéllor (Lantmaéteriet och méklarsamfundet
2016 se Persson 2019).

Det dr inte enbart den presenterade fastighetsinformationen en kdpare ska ha
fortroende for. Bdde kopande och séljande part behdver ha full tillit till den
ansvariga méklaren (Morgan & Hunt 1994). I Morgan & Hunts (1994) studie
beskrivs det att en maklare behover formedla kvaliteter som kompetens, drlighet,
rittvisa, hjalpsamhet och vilvillighet for att vinna det nddvandiga fortroendet som
kravs hos kund. Dessa kriterier méste uppnas for att bade en kdpare och en siljare
ska kénna trygghet med att genomfora en formedlingsprocess.

Slutligen, finns det en stor informationsbrist angdende skogségarnas preferenser nir
det blir aktuellt for en fastighetsforsiljning. Exempelvis om skogsédgaren skulle
vilja veta mer om koparen eller vad skogsfastigheten kommer att anvindas till. Det
ar viktigt att pd djupet forstd en skogsédgares preferenser for att kunna fOrstd
viardeskapandet ndr en skogsfastighet sdljs inom familjen eller pa den Gppna
marknaden.
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Viljan att sdlja skogen inom familjen indikerar pa att sociala védrden &r viktigt for
skogsdgaren. Genom att forstd dessa virden och oOnskemdl relaterade till
skogségandet kan forséljningen utanfor familjen potentiellt effektiviseras pa ett
sadant sétt att dessa sociala vdrden uppfylls dven pa den dppna marknaden. Det
finns dock ingen tidigare forskning specifikt angaende detta.

2.2. Skogsagarens malsattningar med skogsagandet

Skogsdgare dr en mycket heterogen grupp av ménniskor som samtliga har diverse
mal med skogsdgandet. Att ha en méilsittning med skogsdgandet har visats vara
effektivt oavsett om malet har en annan innebdrd 4n att enbart bedriva skogsbruk.
Tidigare studieresultat visar att en skogsdgare ofta har flera olika mal med
skogsdgandet samtidigt som det dr vanligt forekommande att ett méal é&r
dominerande. Det dominerande malet kommer att paverka en individs
beslutsfattande (LRF skogsdgarna 2000). Det finns ett flertal samhilleliga
forvintningar pd skogen och dess &dgare. Forvintningar som f{Grutom att
tillhandahalla tjénsten trd ocksé kan innebéra rekreation, turism, koldioxidbindning,
hélsa och vilbefinnande. Dessa forvantningar har 6kat i minga europeiska ldnder
(Ficko et al 2019).

Traditionen att 4ga skog for att sedan lata fastigheten ga i arv dr for manga en stark
anledning till att 4ga en skogsfastighet. Malet dr da ofta att bevara fastigheten i
befintligt skick till den kommande generationen. Skogsdgare har dven ofta ett
ekonomiskt mal med sitt skogsdgande. Det dr vanligt forekommande att en hog
ekonomisk avkastning efterstravas samtidigt som det inte heller &r ovanligt att en
lagre avkastning onskas for att endast ticka smd kostnader (LRF skogsédgarna
2000). Skogsdagandet kan ockséd bero pé att dgaren velat skaffa sig en ekonomisk
trygghet i form av en sikerhet ifall ndgot oforutsigbart skulle intraffa (Lonnstedt
1987 se Gunnarsson & Martensson 2004). Det visar sig ofta vid s&dana tillfdllen att
inkomsten fradn skogen inte dr den priméra inkomstkéllan utan endast ska bista som
reserv. Avverkningar kommer darfor att genomforas sporadiskt vid tillfillen da
dgaren har ett extra behov av likvider (LRF skogsdgarna 2000).

Utéver ovanndmnda anledningar finns det flera orsaker till att 4ga skog med en
mindre ekonomisk grund. Agandet av en skogsfastighet resulterar ofta i en fin
boendemilj6 och en upplevd livskvalitet. Mojligheten till ett friluftsliv i den egna
skogen dr nagot som uppskattas hos skogsdgare (Lidestav & Nordfjell 2002).
Manga dgare dr ocksé intresserade av naturvard och dé fungerar skogen som resurs
for att kunna skapa mojligheten till ett rikt védxt- och djurliv (Lonnstedt 1987 se
Gunnarsson & Martensson 2004). Viljan kan vara stark angdende historiska
aspekter som exempelvis bevarandet av en gammal vig eller torpruin. Detta kan
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medfOra att en skogségare Onskar att behalla en skogsfastighet. Slutligen finns det
en aspekt som skogsfastigheten kan bidra med som bade kan ha en ekonomisk eller
icke-ekonomisk anledning. Det géller jaktritten pa fastigheten som det ocksa kan
finnas ett stort ekonomiskt intresse av fran andra intressenter. Jaktritten dr darfor
en stor ekonomisk tillgaing som kan innebdra en Onskvérd inkomst for dgaren
(Hugosson et al 2003 se Gunnarsson & Martenson 2004).

I och med att skogségare dr en heterogen grupp av ménniskor finns det ocksé lika
stor variation av behov. Beroende pé skogsédgarens behov kan individen vara beredd
att sélja fastigheten. Forséljningen kan patvingas av omstindigheter som sjukdom,
dodsfall, osimja mellan deldgare, skilsmdssa eller ekonomiska svarigheter.
Vanligtvis ar det dock inte trakiga hindelser som ligger som bevekelsegrund for en
forsdljning utan det kan bero pa att dgaren enbart 6nskar en fordndring i livet (Areal
u.d.). Ett forséljningsbeslut kan ocksa bero pd att skogsdgaren har uppnétt malen
med skogsdgandet och dr beredd att genomfora en ny investering (Ldhdesméki &
Matilainen 2014). Figur 1 illustrerar hur ett behov, oavsett anledning, dr borjan pé
en forsédljningsprocess.

Ager en «

fastighet [:> Behov [> Maklarkontakt

Marknadsféring <: Maklararbete <j Skogsbruksplan
Budgivning [:> Avslut [> Tilltrddesdag

Figur 1 Skribentens illustration av sdljprocessen baserat pd
information fran Areal (u.d.).

For att en potentiell kdpare ska uppna ett virde med dverlatelsen kravs det att en
sdljare och miklare har forstielse for vilket mal och behov med skogsdgandet som
finns. Ett kop blir aktuellt nidr kOparen ser ett stérre behov av fastigheten én vad
sdljaren gor. P4 ett sddant sitt kan samtliga inblandade parter bemoétas och en
fastighetsoverlatelse blir mojlig (Lantmiteriet & Méklarsamfundet 2016; se Person
2019). Det ar detta behov som studien kommer att behandla.

20



2.3. Klassificering av skogsagare

Skogsédgare delas ofta in 1 grupper, t ex baserat pa kinslan av dgarskap och kontroll
( se Léhdesméki & Matilainen 2014; Ingemarson et al 2006; Hugosson &
Ingemarson 2004). Den méngd med information som en skogsdgare har om en
fastighet paverkar dgarens vilja att investera i den. Det kan berdra en ekonomisk
investering eller en investering i tid eller en kombination av bada tva (Ldhdesmaki
& Matilainen 2014). I Lihdesmiki och Matilainens (2014) studie tydliggdrs det att
ett skogsbruksbeslut péverkas av tradition, ekonomiska incitament eller ansvar
gentemot egendomen. Studien delar in skogségare i fyra stycken grupper:
Begrinsade, Likgiltiga, Informerade och Fristiende skogsdgare (figur 2).
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GRUPPERING AV SKOGSAGARE

TYP A: TYP D:
BEGRANSADE INFORMERADE
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5{‘0&5‘“
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Figur 2 Skogsdiigare kan kategoriseras enligt olika metoder.
Exempelvis enligt Lihdesmdki & Matilainens (2014) metod,
modifierad av skribenten.

Grupp A (figur 2) representerar den grupp av skogsdgare som Overtagit en
skogsfastighet genom arv. Denna grupp kallas for den begriansade skogsidgaren och
med det menas att skogsdgaren ofta agerar pa ett liknande sétt som foregéende
slikting. Agarens brukande av skogen ir antingen passiv eller aktiv beroende pa
vad traditionen inom sldkten tidigare har varit. Skogsagaren kénner att det finns en
moralisk skyldighet att fortsitta bruka skogen pd ett sddant sitt som
familjetraditionen lyder. Dessa dgare har en stark kénsla av skogsdgareidentitet,
med vilket menas att de kianner sig tillhora den grupp av ménniskor som presenterar
sig som skogsdgare. Arvet skapar en form av kédnslomdssiga begridnsningar
angdende vad som anses kunna genomfOras pa fastigheten och det ar da
skogségaren tappar kinslan av kontroll (Lahdesméki & Matilainen 2014).
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Skogsdgare 1 grupp B (figur 2) kallas for likgiltig skogsdgare. Detta dr en grupp
skogsdgare som inte finner nigot intresse av att dga skog. Det finns inget
engagemang for skogen, som till och med kan kdnnas som en borda nér de drver
skogsfastigheten. Denna grupp har en mycket svag kdnslomassig koppling till sin
skog och kunskapsbanken ar liten om hur skogen ska brukas. Skogsforvaltningen
vid denna typ av dgarforhéllanden ar oftast obefintliga (Lahdesmiki & Matilainen
2014).

Typ C (figur 2) ér en grupp skogségare som dger skogen med ett bakomliggande
investeringssyfte. Skogségaren ar inte kdnslomaissigt starkt kopplad till skogen da
det inte finns ndgra barndomsupplevelser, arv eller annan tungt vigd
rekreationsanknytning till skogen. Skogen &ar ofta strikt rationellt brukad och
skogsdgaren kénner en stark kontroll Over sin besittning. Denna grupp av
skogsdgare kallas for fristdende skogsidgare och skogen ses som en ren investering.
Skogsédgaren kénner ingen begrénsning infor att sélja skogsfastigheten for att kunna
genomfora en annan investering (Ldhdesméki & Matilainen 2014).

Den sista gruppen av skogségare, typ D (figur 2), dr individer med mycket kunskap
angdende skogsbruk. Dessa skogsdgare har ocksa en kédnslomissig koppling till
skogsfastigheten. Skogsdgareidentiteten &r stark da &garen har ett manga
kinslomissiga preferenser, kanske efter ett arv. Trots det kidnner inte skogsidgaren
nagon begriansning i1 brukandet. Med god kunskap kénner skogsdgaren sdkerhet 1
skogsbrukandet och genomfor personliga investeringar i skogen. Denna grupp av
skogsédgare kallas for den informerade skogsdgaren (Lédhdesméki & Matilainen
2014).

I en studie genomford av Ingemarson et al (2006) undersoktes ocksé skogsédgarens
mél. Studien analyserade drygt ett tusen svar fran en frdgeenkdt som skickades ut
till skogsdgare. Klusteranalyser genomfordes pa respondenterna vilket resulterade
i fem stycken klassificeringar som skogsdgarna delades in i baserat pa svaren.
Klassificeringarna var: ekonomen, naturvirdaren, den traditionella, den
multiobjektiva och den passiva skogsdgaren. Klusteranalysen resulterade i att den
ekonomiska klassificeringen fick flest respondenter (308), den traditionella (208),
den passiva (191), naturvirdare (174) och slutligen minst antal skogsdgare
klassades som multiobjektiva (129) (ibid).

Skogsdgarna i1 respektive klassificering har tydliga mal med skogsdgandet. I den
ekonomiska klassificeringen ges hdgst prioritering pa samtliga ekonomiska mal.
Skogségare 1 klassificeringen naturvérd prioriterade samtliga bevarandemal. Den
traditionella klassificeringen foljer medelvdrdet Over respondenternas svar pa
samtliga mal forutom vid bekvdmligheter och skogsbrukstraditioner da dessa
prioriterades hogre. Storst skillnad var det mellan den multiobjektiva och den
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passiva skogsédgaren. Dessa tva klassificeringar dr varandras raka motsatser och
innebér att for multiobjektiva har samtliga mal samma dignitet. Respondenterna
som representerar den passiva skogsdgaren anser att samtliga méal dr mindre viktiga
an vad Ovriga klassificeringar tycker (Ingemarson et al 20006).

2.3.1. Gemensamt for studier vid klassificering av skogsagare

I Héyrinens et al (2014) studerades mél som tidigare studier berdrt. Med hjélp av
en modelleringsteknik for strukturella ekvationer har 22 mél for skogsdgare
analyserats. Samtliga av dessa 22 mal har berorts 1 respektive elva tidigare studier
som analyserades i Hayrinens et al (2014) forskning. Malen kan G&vergripande
forklaras beréra omraden som rekreation och fritid, kinslan av ekonomisk trygghet,
naturvard och estetik och slutligen mal for virkesproduktion med tillhérande
intékter fran skogen. Dessa mal anvidndes sedan i en frageenkét som skickades ut
till skogsédgare 1 Finland. Svaren fran skogségarna anvindes sedan i modelleringen.
Modellen klassificerade sedan skogsidgarna baserat pa svaren fran frageenkéten. |
studien testades att klassificera skogségarna i olika antal klasser (dimensioner) dér
utfallet blev bést for en fyrdimensionell modell. Baserat pa den fyrfaktorslosning
som fick det basta utfallet namngavs faktorerna enligt foljande: kdnslan av
ekonomisk sidkerhet (faktor 1), utnyttjande av skogar for rekreation och fritid
(faktor 2), skogsbruk som inkomstkélla (faktor 3) och skogens estetik och
bevarande (faktor 4) (Héyrinen et al 2014).

2.4. Varudominanta logiken (GDL, Goods Dominant
Logic)

Det traditionella sittet att se pa handel med varor mellan tva individer bendmns for
den varudominanta logiken, GDL (Lusch & Vargo 2015). Méanniskor har alltid bytt
varor och tjdnster med varandra. Byteshandeln har ofta genomfGrts med
anledningen att en individ saknar en specifik fardighet som négon annan har.
Tillexempel kan en sadan specifik fardighet vara att bygga en bat. Niar denna
fardighet saknas kommer individen att skaffa baten frin ndgon annan som besitter
den fardigheten. Enligt GDL skapas virde vid produktion av en vara och det dr den
som kdparen far betala for.

2.4.1. Overgripande innebérd

Strukturen inom GDL bygger pa produktionsenheter (varor) som framstélls pa ett
foretag. Dessa varor dr det centrala i denna logik och dr viktiga komponenter 1
ekonomin. Foretag har som mal, enligt GDL, att producera och distribuera varor till
konsumenter. Oftast dr dessa varor enbart fysiska ting men kan dven innehalla add-
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on tjanster. Som tidigare beskrivits dr add-on tjdnster ett erbjudande som ska
forstiarka en varas konkurrenskraft (Kristensson 2009).

Enligt GDL kontrollerar ett foretag pa samtliga poster i virdekedjan, allt fran
innovation till marknadsforing och ddremellan ocksa utveckling, producering och
distribuering. Att foretaget ses som en central aktor 1 hela virdeskapandeprocessen
ar evident. Marknaden dr enligt denna teori en aktdr som inte har ndgon aktiv roll i
virdeskapandeprocessen. Den passiva roll som marknaden har dr &mnad for passiva
kunder med ett otillfredsstéllt behov. Dessa kunder tillfredsstélls genom att foretag
producerar, distribuerar och séljer varor och tjénster till marknaden (Lusch & Vargo
2015).

En forgrundsgestalt for GDL synséttet dr Philp Kotler, som enligt Kristensson
(2009) beskrivit detta som att foretag aktivt behover ta beslut angdende vanligtvis
fyra stycken P (4P) for att kunna mdta den svarbedomda kunden pd marknaden. 4P
star for plats, promotion, pris och produkt och ar nyckeln till att lyckas sélja pa en
passiv marknad (ibid). Enligt GDL &r marknaden helt oberoende och &sidosatt dir
kunden endast ses som en passiv mottagare som ska dvertygas om vilket foretags
produkt som dr mest ldmpad for det individuella behovet. Foretag som arbetar enligt
GDL lagger dérfor ett stort fokus pa hur produkterna kan marknadsforas pa det mest
attraktiva sattet (Kristensson 2009).

2.4.2. Det traditionella vardeskapandet

Den traditionella uppfattningen om virdeskapande dr att virden skapas inom ett
foretag och att konsumenten endast dr en passiv part som stir utanfor processen.
Ett foretag skapar virde genom interna aktiviteter samtidigt som konsumenten
bistar som en passiv ldnk i den traditionella virdekedjan (Prahalad & Ramaswamy
2004). Virdekedja ar ett klassiskt begrepp som ofta anvénds for att illustrera ett
foretags virdeskapande. En virdekedja innebdr att ett foretags aktiviteter analyseras
och definieras som linkar i1 en viardeskapandeprocess. Saledes skapas virde inom
ett foretag 1 form av produkter och tjdnster som sedan marknadsfors for den passiva
konsumenten (Gustafsson & Lindvall 2020). Det som dr gemensamt for samtliga
parter vid GDL oavsett vilken konsument som finner intresse for produkten &r att
virdet dr mitbart och konstant. Den interaktion som sker mellan kdpande och
séljande part dr lika oavsett vem det géller. Interaktionen som eventuellt kan ske
efter konsumtionstillfillet anses inte vara relevant for sjilva véirdeskapandet. En
relation med konsumenten anses inte nddvindig d4 kunden redan tillgodosett sig
det efterstravade vérdet. En fortsatt kontakt med kunden betraktas dirfér som
omotiverad och overflodig (Vargo & Lusch 2004).

Enligt Gentile et al (2007) &r det hela 85 % av den stora kéren med foretagsledare
som inte ldngre tror pa GDL utan menar att det dr den faktiska kundupplevelsen
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som behover fa fokus och dverta rollen som konkurrensskapare. Schmitt (1999)
beskriver ocksd hur marknaden behdver skifta frin det traditionella till en mer
kundanpassad marknadsforing dér viardeskapandet sker tillsammans med kund. Det
traditionella séttet har skapat ménga tillfredsstidllande verktyg, strategier och
metoder for den industriella tidsdldern men i1 dag anser forskare och foretagsledare
att det behover tinkas om (ibid).

2.5. Tjanstedominanta logiken (SDL, Service
Dominant Logic)

Ett nytt perspektiv angdende vérde presenteras i Vargo & Lusch (2004). Det
innebédr att ett mervirde kan skapas genom att fokus flyttas fran de faktiska
transaktionerna till ett vardeskapande tillsammans med konsument. Nar foretag har
mojlighet att underlitta for en konsument genom att erbjuda varor och tjanster kan
virde skapas. Det nya tankeséttet som kommit till tals kallas den tjinstedominanta
logiken (SDL) (ibid).

2.5.1. Overgripande innebérd

Det har hivdats 1 Over tre decennier att tjinsteforetag behdver byta
marknadsforingsstrategi. Strategin med add-on tjénster (finns beskrivet under
2.4.1) har blivit forlegad och fokus behover flyttas frén den fysiska varor till den
faktiska konsumtionen. Vérdet pd en vara eller tjénst, enligt SDL, realiseras inte
forran vid kundens anvidndande (Kristensson 2009). Detta medfér en mer
anpassningsbar och dynamisk marknad dér foretag har en ldngvarig och ndra
relation till kunderna. Foretagens uppgift blir sdledes att formedla forutsittningar
for att kunden ska kunna uppleva hogsta mojliga viarde. Med SDL kan
konkurrensfordelar skapas med hjélp av immateriella resurser och pa ett sddant sétt
skapa ett gemensamt virde tillsammans med kund (Vargo & Lusch 2004). Det har
ingen betydelse om det &r flera varor eller tjdnster som bidrar till detta virde utan
tillslut ar det en tjanst som kunden vérdesitter, oavsett om det dr fem stycken varor
som gett upphov till detta viarde (Kristensson 2009). Enligt detta synsitt kan inte
foretag skapa virde pa egen hand utan det behdver ske ett gemensamt
virdeskapande mellan kund och foretag. Ett foretags viktigaste resurs dr kunden dé
dess unika behov bidrar till att ett foretag maste samarbeta for att kunna skapa
virde. En tjdnst maste individanpassas for att kundens behov ska kunna tillgodoses
(Vargo & Lusch 2004).
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2.5.2. Tjanst

En tjanst kan vara en personlig handling eller en produkt. Faktum ar att termen kan
ha en dnnu vidare innebord 4n si. Vilken produkt som helst kan definieras som en
tjénst, bara produkten kundanpassas. Om en séljare skrdddarsyr en produkt till en
kund och att hogsta mojliga viarde skapas kan den anses vara en tjanst for kunden.
Produkten &r fortfarande ett fysiskt foremal men det faktiska utforandet att anpassa
varan efter kundens behov betraktas som en tjdnst (Gronroos 1990).

I litteraturen finns ett stort antal olika definitioner av fenomenet tjénst. Det
vanligaste &r att definitionen &r sndv och inte alls, eller ytterst séllan, belyser
fenomenet som nagot skapat genom en kundanpassning. Definitionen tar ofta
endast hiansyn till tjansteforetagen, dér tjanster erbjuds som en personlig handling
(Gronroos 1990). Den traditionella synen pa virdeskapande ar att konsumenten har
en passiv roll vars uppgift dr att konsumera erbjudna tjdnster. SDL betraktar
viardeskapande som en process dir konsumenten interagerar med foretaget for att
skapa den tjanst som bidrar till hogsta mojliga nytta for individen (Prahalad &
Ramaswamy 2004).

2.5.3. Tillampning

Det gar att sammanfatta SDL i1 fyra steg. Forsta steget innebidr att skapa
konkurrensfordelar genom att identifiera och utveckla befintlig kompetens. Steg
nummer tva innebdr en kontakt med potentiell kund. En relation behdver skapas till
kunden for att kunna identifiera vilka behov som finns. Efterkommande steg ska
involvera kunden 1 vérdeskapandet. Avslutningsvis, steg fyra, handlar om att
foretaget ska samla in aterkopplingar for att kunna utvardera hur utfallet blev och
vilka eventuella forbéttringar som kan genomforas for att ytterligare kunna oka
kundens konsumtionsupplevelse (Lusch & Vargo 2015).

Ett vanligt exempel som det ofta ndmns om 1 litteraturen angéende tillimpning av
SDL ir inom foretaget IKEA. IKEA ér ett foretag som tydligt arbetar enligt SDL
da foretagets innovation &r att skapa vérde for kunden genom att erbjuda ett aktivt
deltagande i produktionsprocessen. Kunden kdper delar av varor, eller hela varor,
som sedan nyttjas pa precis Onskat sétt. Den fardigbyggda soffan dr en traditionell
produkt men pd IKEA:s unika handlingssitt skapas mervérde for kunden genom ett
aktivt deltagande i produktionen (Kristensson 2009).

Ytterligare ett starkt framviaxande exempel pd SDL &r dagens bilpooler. Bilpooler
ar ett fenomen som blir allt vanligare i storstdder dir ménniskor aker kollektivt pa
daglig basis. Nér resan behover bli langre kan en bil l&nas fran en bilpool. Bilpoolen
skots ofta av kunden sjilv som sdkerligen upplever detta som virdefullt och
smidigt. Vérdet vid denna bilkérning dr densamma som vid den traditionella
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bilkérningen men smidigheten och den ekonomiska fordelen dr virdehdjande. P
det sdttet skapas mervérde for kunden genom att kunden &r med i processen och
individuellt skoter mycket av vardeskapandet. Hade inte ménniskor uppskattat och
virdesatt detta nya tankesétt hade inte denna metod vickt speciellt stort intresse déd
det hade inneburit exakt samma vérde for kunden som vid ett traditionellt bildgande
(Kristensson 2009).

2.5.4. Medskapande (co-creation)

Idag har det blivit allt svirare for foretag att konkurrera pa en global marknad.
Forskare menar att det dr foretag som lyckas skapa ldngvariga konkurrensfordelar
som Gverlever pa dagens marknad. Samtidigt pekar forskare pa att huvudspéret for
att skapa dessa konkurrensfordelar kan vara ett betydligt starkare fokus pa kunden
1 viardeskapandeprocessen (Gentile et al. 2007). Efter det senaste artiondet har det
skett en fordndring 1 hur foretag ser pa virdeskapande. I viardeskapandet anses
kunden bdde vara medproducent och medskapare av vdrde. Teorin angdende SDL
ligger bakom mycket av detta forandrade betraktelsesitt (Eichentopf et al., 2011).

Begrepp som nyttovérde aktualiseras vid SDL och beskriver virdet pa en vara eller
tjdnst som dynamisk. Dynamisk i den beméirkelsen att virdet varierar beroende pa
vilken kund det handlar om (Ballantyne & Varey 2006). Saledes skapas inte virde
objektivt av foretagen utan vérdeskapandet sker i samband med konsumtion.
Produkterna som produceras av ett foretag anvéinder konsumenten som verktyg for
att kunna realisera ett behov 1 form av en tjinst. Nér detta behov tillgodoses
upplever konsumenten ett individuellt nyttoviarde. Ett individuellt nyttovirde
innebér séledes att det inte d4r nodvindigt med olika definitioner for varor och
tjénster. Produkterna bidrar sdledes med en tjdnst (Vargo & Lusch 2004).

Redan innan koptillfallet har konsumenter idag en storre mojlighet att analysera och
jamfora varor, tjanster och foretag. Den tekniska utvecklingen i dagens sambhiille,
bidrar till att det finns olika diskussionsforum for konsumenter dér individuella
kopupplevelser presenteras. Dessa forum medfor sdledes att kundens individuella
upplevelse sprids mellan intressenter. Forumen bidrar till att en konsuments
kdpupplevelse har stort inflytande pd andra potentiella kunder. Sdledes har en kunds
nyttovérde stor betydelse dven for andra kunder. I och med att vardeskapandet nu
sker vid konsumtion behdver foretag fordndra synen pd konsumentens roll i
virdekedjan for att hinga med i1 utvecklingen. Marknaden kommer saledes att bli
nagon typ av forum dir interaktion mellan konsumenter, konsumentgrupper och
foretag kommer att 4ga rum. Det dr denna dialog och forstdelse som ér central vid
medskapande av virde. Utan en 6ppen dialog fastnar foretag 1 dagens situation dér
foretag investerar i allt storre produktsortiment som ska 16sa problemet med
missndjda kunder (Prahalad & Ramaswamy 2004).
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2.5.5. Atta fundamentala punkter

Med hjélp av atta stycken fundamentala punkter (Foundational Premises, forkortat
FP) forklarar Vargo och Lusch (2004) tankesittet bakom SDLteorin.

FPI1 — Den grundliggande utbytesenheten dr tillimpningen av
specialistkunskaper

Denna FP dr grunden for hela teorin och utgér frdn antagandet att alla ménniskor &r
individer och fungerar pa olika sétt. Genom att ménniskan &r en unik individ med
specialiserade egenskaper kommer alla att ha ett behov och en uppfattning som &r
unikt. Forskning pa éldre samhéllen visar att ménniskor fran olika stammars
efterfrigande varandras specialistkunskap for att kunna uppfylla den egna nyttan
och behovet. Detta kan jimforas med teorin bakom SDL som séger att alla
erbjudanden, oavsett om det handlar om varor eller tjanster, egentligen enbart dr en
tjanst som uppfyller en konsuments nytta. En viktig slutsats som kan dras av detta
ar att SDL inte &r en ny marknadsforingsstrategi utan att det ar en ny logik som kan
omskapa hela organisationens sitt att se pa virdeskapande (Vargo & Lusch 2004).

FP2 — Indirekt utbyte déljer den grundliggande utbytesenheten

Enligt Vargo & Lusch (2004) doljs virdet pa tjansten som konsumenten upplever
genom en uppsjo av varor som erbjuds och vérdesitts individuellt. SDL beskriver
det som att flera varor och tjénster i dagens samhélle egentligen kan vara verktyg
for att skapa det faktiska konsumentvirdet. Kontentan av denna FP &r att den
faktiskt traditionella vardeséttningen har dolts i modern tid. For att fortydliga detta
kan ett exempel vid kdp av en utomhuspool formuleras. En husdgare ska skaffa en
pool i traddgirden da det &r varmt vdder ute. For att en installation av poolen ska
vara mdjlig ar det forst nodvandigt att inneha likvida medel. Efter att likvida medel
skaffats kan poolen kopas for att avslutningsvis installeras pa tomten av
hantverkare. Flera varor och tjdnster har nu skaffats for att husidgaren ska kunna
njuta och svalka sig pd sommaren som fran borjan var det faktiska malet. Enligt
SDL ér det mojligheten att kunna svalka sig som dr vardeskapande for husdgaren
och inte produkterna eller tjénsterna i sig som dr nddvandiga for att mojliggora detta
(Vargo & Lusch 2004).

FP3 — Varor dr verktyg for tillhandahdllande av tjdinster

Denna punkt sdger att varor med tillhrande tjénster bara &ar en
distributionsmekanism for att tillgodose ett behov, en nytta, for att kunna uppna en
tjanst (Vargo & Lusch 2004). Virdet pa varan eller tjdnsten realiseras av kunden
vid konsumtionstillfallet och déarfor kan varan eller tjinsten som erbjuds ses som
ett verktyg som hjélper till att distribuera tjansten (Kristensson 2009). En klassisk
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liknelse, refererad av Kristensson (2009), dr dér konsumenten kdper en borrmaskin
for att skapa hal 1 viggen. Kopplat till FP3, gér borrmaskinen det mgjligt att skapa
den ordning och reda som konsumenten Onskar genom att kunna sétta upp en
bokhylla pa viggen. Tjénsten hjilper da konsumenten att realisera ordning och reda
vilket dr det som dr vardeskapande.

FP4 - Den grundldggande kidillan till konkurrensfordelar dr kunskap

Inom SDL ligger fokus pd dynamiska och aktiva resurser som kunskap, expertis
och annan spetskompetens hos ménniskor. Produktion av varor handlar egentligen
om spridning av kunskap, fast i fysisk form. I ett massproducerande samhille dér
priser sanks kontinuerligt blir det allt svarare att konkurrera med fysiska produkter.
Foretag som har personal med spetskompetens kan skapa en viss konkurrensfordel
mot andra foretag (Vargo & Lusch 2004). Spetskompetensen resulterar i1
utvecklande idéer som leder till framgéng. Utbildade kunder, kvalificerade
medarbetare och motiverade anstillda dr resurser som skapar konkurrensfordelar 1
dagens samhille. Denna FP &r ett exempel pa nir fysiska varor forlorar sitt virde
och virdeskapandet istillet overgér till ndgot som kan liknas med en tjéanst
(Kristensson 2009).

FP5 - Alla ekonomier dr tjdnsteekonomier

Det har blivit tydligare idag, med en O0kad konkurrens, att specialistkunskap
efterfragas pa marknaden (Lusch et al 2007). Faktum é&r att denna FP inte beror
manga nyheter som inte berorts tidigare. Det viktigaste som berors i denna FP ar att
SDL alltid behandlar tjanst i singularis. Med tjdnst i singularis menas att trots att ett
foretag erbjuder fyra varor med tva tillhorande tjanster sker virdeskapandet
fortfarande endast som en tjénst. Tjdnsten som vérdesdtts dr konsumentupplevelsen.
SDL innebdr en fordndrad syn pd marknadsforing diar foretag gar fran de
traditionella avdelningarna till en mer Gvergripande strategi for hela foretaget
(Kristensson 2009).

FP6 — Kunden dr alltid en medskapare

Enligt det gamla GDL synséttet behandlas producenter och konsumenter som tva
helt separata parter. P4 senare ar har responsen fran konsumenterna fatt allt storre
roll pd marknaden. Enligt det gamla synsittet tappar ett foretag i effektivitet och
produktivitet om det fokuseras for mycket pd responsen fran konsumenterna. Vid
anvindningen av en produkt fortsatter kundens marknadsforings- konsumtions- och
marknadsforingsprocesser. Med vetskap om detta har marknadsforingsutovare och
akademiker 1 allt hogre grad skiftat fokus fran att produktion och konsumtion ska
vara tva skilda parter till att forespraka integration. Insikten som gjorts innebdr att
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en marknad med fordel ser kunden som medskapare vid produktion (Vargo &
Lusch 2004).

FP7 — Foretag kan inte erbjuda vdrde utan endast mojligheten till virde

Denna FP ér egentligen en fortsdttning pa FP6. Punkten innebér att den tidigare
synen pa viardeskapande var ndgonting som skedde vid tillverkningsprocessen men
som genom ett 0kat marknadsforingsfokus kommit att flyttas fran vara till det
faktiska mervirdet. Mervardeskonceptet var det som foretag anviande for att
konkurrera med. Det dr missndjet med denna marknadsforingsteori som byggt upp
teorierna bakom SDL (Vargo & Lusch 2004). Den nya teorin bygger pa att foretag
inte skapar virde utan endast erbjuder moéjligheter till varde (Kristensson 2009).

FP8 — En serviceinriktad syn dr sig kundorienterad och relationsbindande

Niér virde realiseras vid konsumtion géller det att ett foretags marknadsforing méste
utga fran kund. For att kunna erbjuda mdjligheter f6r en kund att uppfylla ett behov
maste foretaget fa en uppfattning om vad kunden behdver. Genom att féra en sund
och kontinuerlig dialog med kunden skapas en relation som bidrar till att foretag far
en forstdelse for kundens behov. Detta behov kan sedan méttas genom att det
erbjuds mojligheter i form av varor och tjanster (Kristensson 2009).

2.6. Nyttoteorin

Nyttoteorin har sedan flera hundra ar dominerat som forklarandemodell vid
beslutstagande under risk. Det dr viktigt att veta vid antaganden om nyttoteorin att
méinniskor forvéntas ta det beslut som maximerar nyttan med utfallet (Tversky
1975).

2.6.1. Overgripande innebérd

Den nytta som upplevs vid valet av ett prospekt enligt nyttoteorin skiljer sig
markant definitionsméssigt fran den nytta som upplevs vid prospektteorin
(forklaras i kapitel 2.7). Definitionsmassigt beskrivs ofta nytta i monetira matt med
tillhorande viarde som sedan kan adderas eller subtraheras pad den befintliga
formdégenheten. Med det menas att individen vérdesitter enskilda vinster eller
forluster och inte skillnaden 1 formdgenhet. Vérdefunktionen for nyttoteorin &r
linjir och med det menas att en person virdesitter ett prospekt enligt en
sannolikhetsskala. Sannolikhetsskalan bidrar till att ett prospekt som skulle
innebéra att sannolikheten for vinst gr frdn 100% till 98 % vérdesitts lika mycket
som en vinstchans som gér fran 4 % till 2 %. Nyttan for ett prospekts utfall vags
dérfor bara enligt en sannolikhetsskala och en individs beslutsamhet dkar ddrmed
enbart med en 6kad sannolikhet (Kahneman & Tversky 1979).
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Enligt nyttoteorin &r personer antingen risksdkande, riskaversiv eller riskneutral
och paverkar ddrmed en individs handlingar. En individ behover veta vad den
faktiska sannolikheten for ett specifikt utfall dr for att kunna fatta ett beslut.
Komplexiteten for detta okar nér det inte finns nigra kidnda sannolikheter, som
exempelvis vid naturkatastrofer. Detta 16ser individen, enligt nyttoteorin, genom att
skaffa information om det som faktiskt &r kint och pa ett sddant sitt bygga upp
individuella sannolikheter for varje utfall (Hultkrantz & Nilsson 2008).

2.7. Prospektteorin

Prospektteorin dr en teori som sedan 1979 beskrivit ménniskans beslutsfattande
under risk. Denna teori kom att utvecklas i och med ifragasittandet av den
traditionella nyttoteorin. Teorin dr utformad for osdkra monetira utfall med en
angiven sannolikhet (Kahneman & Tversky 1979). 1 foljande kapitel ges en
overgripande forklarande av vad prospektteorin generellt innebar.

2.7.1. Overgripande innebérd

Inom prospektteorin inkluderas endast riskaversion i manniskors beteende vid ett
beslutsfattande. Foljden av detta blir att en person &r riskaversiv nir det géller val
av sdkra vinster samtidigt som individen &r risksokande vid val av sékra forluster.

VALUE

LOSSES GAINS

Figur 3 Kahneman & Tverskys (1979) illustration av virdefunktionen inom
prospektteorin.

Sambandet presenteras 1 en viardefunktion och kan forklaras genom att funktionen
for vinst dr konkav och konvex for forlust (figur 3). Det innebdr att vid en
vinstokning mellan 200 kr och 300 kr anses vinsten vara storre 4n mellan 1200 kr
och 1300 kr. Samma sak giller vid forlust. Ett exempel pa detta samband kan goras
vid rysk roulett. Om en spelare skulle fa mojligheten att betala for att fa ta bort ett
skott skulle personen i fraga betala mer for att reducera skottantalet fran ett till noll
an fyra till tre skott. Alltsa skulle vanligtvis en spelare vérdera en reduktion frén
sannolikheten 1/6 till 0 mer &n 4/6 till 3/6. Vid forlust ar viardefunktionen dessutom
brantare vilket ger effekten att en forlust upplevs virre och virdesitts déarfor
starkare vid en beslutsprocess. (Kahneman & Tversky 1979).
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Prospektteorin beskriver ocksd vinst och forlust som en fordndring av den
nuvarande formogenheten. Vinst och forlust &r den nytta en individ upplever vid ett
beslutsfattande. Prospektteorin menar att en vdrdering av vinst och forlust utgér
frdn individens personliga referenspunkt (origo i figur 3) som pédverkas av den
nuvarande formdgenheten. Den teoretiska skillnaden mellan ett beslutsfattande
enligt prospektteorin och nyttoteorin mynnar ut i hur valet mellan ett sikert och
osdkert prospekt kommer att fattas. En riskaversiv individ kommer alltid att véilja
det sdkra prospektet fore nagot som &r osdkert. Enligt prospektteorin kommer valet
att falla pa det sdkra prospektet oavsett initial formogenhet. Enligt nyttoteorin
kommer individen dvervdga sannolikheterna for respektive prospekt och dérefter
vidlja hur mycket risk som tas. Ytterligare en skillnad mellan prospektteorin och
nyttoteorin &r att prospektteorin inte anvdnder sannolikhetstal vid analys av det
forvéntade utfallet utan subjektiva beslutsvikter. Det resulterar i att beslutsvikterna
paverkar en individs beslutsfunktion pa ett sadant sitt att beslutsfunktionen inte
kommer att vara linjar som den dr vid nyttoteorin (Kahneman & Tversky 1979).

2.7.2. Tillampning

Enligt Kahneman & Tversky (1979) kan den subjektivitet som finns 1
beslutsvikterna orsaka att en individ ldgger oproportionerligt hog vikt vid laga
sannolikheter respektive lag vikt pa hoga sannolikheter. En vanlig beskrivning av
tillampningsomrade for prospektteorin dr vid beslutsprocessen géllande lotteri. I ett
lotteri &r sannolikheten for vinst extremt liten respektive hog for att forlora satsade
pengar. Enligt prospektteorin virderar en individ forlusten av pengar lagt respektive
vinsten hogt. Vinsten virderas hogt dé vinstchans existerar samtidigt som forlusten
virderas lagt da den inte 4r monetért lika stor som vinsten (ibid).

Att kopa en produkt innefattar alltid en risk till att bli besviken nir produkten inte
ger det forviantade utfallet. Vid beslutsprocessen innan ett kop dr utfallet osékert
tills dess att kopet har genomforts och en utvirdering kan ske. Genom att en kopare
skaffar information om produkten innan ett kop kan osékerhet reduceras.
Osikerheten kan trots den inhdmtade informationen anses vara for stor och resultera
i att koparen behdver reducera ytterligare osékerhet. Ytterligare reducering kan
genomforas genom att sinka den monetira insatsen eller genom att avsta helt och
hallet fran kop (Taylor 1974).

2.7.3. Koppling mellan prospektteorin och SDL

Foretag som arbetar enligt SDL skapar en langvarig och néra relation med sina
kunder for att kunna forutse vilka behov som existerar (Vargo & Lusch 2004). En
nira relation, med fortroende och tillit, mellan parterna minskar osidkerheten hos
kunden och 6kar dirmed den upplevda tryggheten infor ett beslutsfattande (Morgan
& Hunt 1994). Enligt prospektteorin inkluderas riskaversion i mdnniskors beteende
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vid beslutsfattande under risk. En riskaversiv individ vill alltid reducera all mojlig
osdkerhet (Kahneman & Tversky 1979). Osédkerhet kan reduceras genom att foretag
arbetar mycket med trovardighet. Trovardighet dr ndgot som minskar osdkerheten
hos en kund samtidigt som det stirker relationen mellan parterna. Trovérdighet dr
alltsa en nyckel for en lyckad afférsrelation (Morgan & Hunt 1994).

Ytterligare en nyckel ar tillit och engagemang dé& det uppmuntrar producenter och
foretagare att samarbeta med sina kunder. Det bidrar ocksa till att minska
attraktiviteten for kortsiktiga kunder och istdllet forespraka ldnga och trygga
relationer. Marknaden kommer att uppmuntras att bli eftertdinksam vid handlingar
med hog risk dd kunden vet att affarspartnern inte ska agera opportunistiskt.
Sammanfattningsvis kan det ségas att tillit och engagemang resulterar i samarbeten
som Okar trovérdigheten for en affarsrelation (Morgan & Hunt 1994).

2.8. Syfte och fragestallningar

Studien kommer att fokusera pd att undersdka hur formedlingsprocessen kan
forenklas och tidseffektiviseras genom att arbeta med utvecklade moderna, teorier
och grundlidggande kunskap om fastighetsoverlatelser. For att tydliggéra och
precisera malet med detta arbete formuleras foljande fragestéllningar:

1. Péaverkas siljarens val av formedlingsscenario! av vem som #r kopare?

2. Ar det viktigt med god kunskap inom fastighetsformedling for en
skogsédgare?

3. Finns det skillnader 1 skogsdgarens vilja att ldra sig angdende
skogsfastighetsmarknaden beroende pa om parten tidigare varit delaktig i
en formedlingsprocess?

4. Har klassificering, baserat pd dgarens mél med skogsédgandet, ndgon
signifikant paverkan pa skogsdgarnas val vid ett formedlingsscenario?

5. Kan reducerad osdkerhet hos skogsédgaren angdende formedlingsprocessen
tidseffektivisera det hela genom att skapa dmsesidigt fortroende?

''Med formedlingsscenario i denna studie innebér det att respondenterna i frageenkéten har fétt utga
fran olika scenarion som de kan méta i en forséljningsprocess. Scenariona bestar i sin korthet av
olika kombinationer gillande kdpare, kdparens syfte samt forséljningspris.
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3. Material och Metod

3.1. Studiens genomférande

Det overgripande syftet med studien har varit att underséka hur moderna teorier
kan hjélpa till att effektivisera fastighetsformedlingsprocessen. De tvd moderna
teorier som anvénts i denna studie var SDL och prospektteorin. For att kunna
undersodka tillimpningen av SDL och prospektteorin var det av stor vikt att forsta
innebdrden av dessa. Didrmed bestod arbetet till stor del av att studera teoriernas
innebord och mojliga tillimpningsomraden idag. Ytterligare
undersokningsomraden for studien var att skaffa kunskap angiende dagens
upplevda problem med fastighetsformedlingsprocessen for att kunna beskriva vart
det finns utvecklingspotential idag. SDL och prospektteorin kan vara en potentiell
16sning for dessa omraden. Det &r inte bara for utvecklingsomrddena dessa teorier
kan tillimpas utan en allmédn kunskap kan bidra till en béttre forstaelse for hela
processen. Kunskap angaende en skogsidgares beslutsfattande &r en viktig aspekt i
formedlingsprocessen och didrmed den grundsten som hela processen baseras pa.
Om inte en kdpare kan genomfora ett beslut kommer inte heller nagot dgarbyte
kunna dga rum. Information som behdvdes for att tdcka kunskapsluckorna
angaende detta har inhdmtats 1 befintliga studier samt aktuell litteratur.

Nir efterforskning pa den beskrivna grundkunskapen for studien var genomford var
det dags att undersoka vad en skogsigares asikter angaende olika péstdenden och
scenarion var. Dessa pastaenden och scenarion var uppbyggda pa ett sddant sétt att
slutsatser kring hur formedlingsprocessen potentiellt sett kan effektiviseras med
hjidlp av SDL och prospektteorin. Vid detta stadium var den grundldggande
kunskapen om dagens utvecklingspotential i férmedlingsprocessen en viktig aspekt
da det frimst var dér en tillimpning av SDL och prospektteorin skulle analyseras.
For att kunna undersoka tillimpningen av dessa teorier skickades en frigeenkét ut
till skogsédgare via en skogsdgarforening i norra Sverige. Skogsdgarna fick en kort
beskrivning av examensarbetet i samband med utskicket av enkidten (bilaga 3).
Utforandet av fridgeenkéten kommer att tydliggoras under kapitel 3.3 foljt av en mer
detaljerad beskrivning av enkéten under kapitel 3.5. Frigenkdten gav siddan data
som var ndodvéndig for att kunna genomfora analyser och dra slutsatser angdende
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hur en tillimpning av SDL och prospektteorin kan bidra till att effektivisera
skogsfastighetsmarknaden.

Studien utformades pé ett kvantitativt satt da respondenternas svar pa frageenkiten
skulle kunna analyseras effektivt. Da det insamlade analysdatat var kvantitativt
kunde den sammanstillas och redovisas pa ett representativt sitt som avspeglade
hur utfallet blev. Det som menas med det ar att responsen frdn undersékningen
kunde presenteras i1 bland annat diagram som visar hur stor procentuell andel av
respondenterna som svarade pa ett specifikt sétt. Malet med frageenkéten var att
kunna dra sddana slutsatser som tillexempel kunde presentera att 85 % av
respondenterna valde ett forséljningsscenario som innebar en Overlatelse till en
kopare som hade en ekonomisk avsikt med det framtida brukandet av skogen.
Skogsdgarna som svarade pa ett sddant sdtt brukade skogen sjdlva frimst av
ekonomiska skal.

3.2. Metodval

Vetenskapliga metoder kan delas in i tvd huvudkategorier, kvantitativ respektive
kvalitativ metod. Det dr inte enbart den faktiska metoden for datainsamling och
dataanalys som skiljer for dessa tva metoder utan det finns ocksa atskilliga olikheter
nér det géller syfte och vilken typ av forskningsfragor som ska besvaras.

Den kvantitativa forskningen anvinder den hypotetisk—deduktiva metoden och med
det menas att hypoteser stills upp som sedan kommer att undersdkas under
kontrollerade former. Den data som undersdkningen resulterar i genomgér séledes
statistiska analyser. Dessa statistiska analyser kommer alltid att vara kvantitativa
och dirmed fungerar det inte att genomfora sadana analyser med en kvalitativ
metod (Gunneng 2006).

Kvalitativ forskning har ofta induktiv ansats, som innebér att ur insamlade data kan
det sedan arbetas fram monster och samband fran. Datainsamlingen sker ofta via
observationer eller intervjuer (Gunneng 2006). Den kvalitativa metoden &r mer
flexibel och anpassningsbar dn den kvantitativa metoden. Om f{Orfarandet
genomfors genom en intervju kan fragorna formuleras och anpassas pa individniva
vid den kvalitativa metoden. Malet ar att bygga en djupare forstaelse och bilda en
tydlig bild om det problemforfarande som undersoks. Vid intervjuer &r den
kvalitativa metoden mycket resurskrdvande da det krévs en individuell anpassning.
Vid intervjuer viljs darfor ofta ett begrénsat antal intervjupersoner ut som bildar en
koncentrerad och representativ grupp (Holme et al 1997).
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For denna studie var det den kvantitativa metoden som var den mest ldmpade
baserat pa vilket resultat som onskades. I studien 6nskades en stor miangd svar fran
respondenter pa fridgeenkéten och det hade inte tidsmissigt varit genomforbart att
med kvalitativa intervjuer analysera och dra slutsatser frin dessa. Den kvantitativa
metoden dr formaliserad och respondenterna ges inte den mojligheten att formulera
egna svar i lika stor utstrickning som vid kvalitativa intervjuer (Holme et al 1997).

3.3. Utférande av frageenkat

Frageenkdten inleddes med frdgor som berérde respondentens bakgrund.
Respondentens bakgrund var viktig for studien d& information skulle anvindas 1
relation till vad respondenten svarat pa resterande frdgor. For att underlitta
resultatanalysen var fragorna uppbyggda pd ett kvantitativt sitt med fardiga
svarsalternativ som beskrivits ovan. Overvigande del av frigorna var dirfor av
typen select” och ”grid” (forklaras 1 3.5.1), som varianterna bendmns i programmet
Sawtooth software, dér frageenkédten skapades (kapitel 3.6). C-frdgorna (bilaga 4)
var didremot uppbyggda enligt choice-based conjoint (kapitel 3.5.2). I och med att
C-fragorna var uppbyggda pé detta sétt kunde resultatet fran respondenternas val
sammanstillas av programmet Sawtooth software. Sammanstéllningen kunde
sedan analyseras dir det tydliggjordes vilka attribut som respondenterna foredrog.
De foredragna attributen kunde sedan kombineras med varandra for att ta fram
information om vad den optimala kdparen har for egenskaper.

Fragornas konstruktion (kapitel 3.5) var baserad pa den litteraturgenomgéng som
genomfordes 1 studien. Uppbyggnaden av frdgenkéten skulle ge den information
som var nodvindig for att kunna dra slutsatser kring mojligheten att implementera
SDL och prospektteorin i formedlingsprocessen. Respondenterna informerades inte
om dessa teorier for att gora undersokningen sa opartisk som mojligt. Genom en
sddan anonymitet angaende dessa teorier paverkades inte respondenternas val till
den grad att svaren skulle bli olampligt underlag for studien.

3.4. Population och urval

Populationen 1 denna studie var privata enskilda skogsdgare med ordinarie
medlemskap 1 Norra skog. Av de som uppfyllde dessa kriterier drogs sedan ett
slumpmaissigt urval pa 1500 stycken individer som fick frdgeenkéten tillsdnd via
epost.
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3.5. Undersokningsformular

Frageformuldret var formulerat pa ett saddant sdtt att fragorna skulle ge den
information som var nddvéndig for att kunna dra slutsatser kring tidigare litteratur
och dess tillimpning pé fastighetsmarknaden. I detta avsnitt beskrivs mer i detalj
hur undersokningsformulédret var uppbyggt. Formuléret bestod av fyra stycken
kategorier med tillhorande fragor (bilaga 4). Kategorierna bendmndes
bakgrundsfragor, lira, relation och CBC. Kategorierna var bakgrundsfragor, léra,
relation och CBC. Bakgrundsfrdgorna berdrde alder, kon, egen klassificering
(ekonomisk sikerhet, rekreation, inkomst och estetik)?, kop- eller siljerfarenhet
inom de senaste fem &ren samt om respondenten hade slidkt inom nésta eller samma
generation. Under kategorierna léra och relation fick respondenten svara angaende
hur bra tre olika pastidendet pa en 7-gradig skala stimde med deras uppfattning
(skalan forklaras under kapitel 3.5.1). Pastdendena under lira beroérde hur viktigt
respondenten tyckte det var att lira sig om skogsfastighetsmarknaden, vilken nytta
det fanns att lira sig mer om skogsfastighetsmarknaden och om respondenten skulle
vilja utbilda sig inom skogsfastighetsmarkanden. Péastdendena under relation var
avsag om det var viktigt med en personlig relation med kdparen, om en kopare pa
en vinskaplig nivéa foredrogs och om det var viktigt att veta vem som var koparen.

CBC-frigorna fungerade enligt vad som beskrivs under kapitel 3.5.2. Frdgan som
presenterades for respondenterna var ”Om detta vore dina enda alternativ, vilket
hade du da valt?”. Foljt av ett slumpat svarsalternativ for attributen kopare,
koparens syfte med skogsdgandet och forsdljningspris. Dessa tre attribut hade fyra
respektive nivder ddr nivderna for kopare var méklare, slédkting inom samma
generation, sldkting inom nésta generation och en privat skogsidgare som bor nira
fastigheten. Nivderna under kdparens syfte bestod av konventionellt skogsbruk,
rekreation, estetik och bevarande samt investering att addera till en redan befintlig
fastighet. Forsdljningsprisets nivaer bestod av 200 000 kr, 205 000 kr, 210 000 kr
och 215 000 kr®. Respondenterna presenterades tre stycken forsiljningsscenarion
at gangen dar den som tillfredsstéllde respondentens behov mest skulle véljas. Ett
forséljningsscenario bestod av en slumpmissig kombination av en niva fran
respektive attribut. Detta val av forsdljningsscenario genomforde respondenterna
elva oberoende ganger. En mer detaljerad genomgéng 6ver hur CBC fungerar ges
under kapitel 3.5.2.

2 Detta dr forkortningar pa klassificeringarna. Klassificeringarna presenterades for respondenterna enligt
foljande: skogsbruket 4r en viktig inkomstkélla”. ”’Ni brukar skogen kontinuerligt frimst av ekonomiska skél”,
”Estetik och bevarande 4r viktiga aspekter i ert skogsédgande” och “Bevarande av biologisk méngfald &r en
nyckelfaktor till varfor ni dger skog

3 Varken attributen eller nivderna var mer definierade for respondenten dn vad som presenteras i denna text.
Detta ldmnar utrymme for olika tolkningar.
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3.5.1. Select och grid

Utover CBC-fragorna var utformningen enligt tva olika metoder som heter ”’select”
respektive “’grid”. Select-fragor bestar av fardiga svarsalternativ dér respondentens
enda uppgift blir att vidlja det alternativ som passar bést. Formulérets
bakgrundsfragor var utformade enligt select-metoden. Ett kriterium for att kunna
gé vidare till ndsta fraga i enkédten var att respondenten valde ett svarsalternativ. Det
gick séledes inte att slutfora frdgeenkéten utan att besvara samtliga fragor.

Metoden som bendmns “grid” dr grundliggande en utformning av fragor som ar
baserad pa att respondenten vérderar alternativen, tillexempel fran 1 - 10 hur
mycket respondenten foredrar presenterat alternativ. I frageenkédten anvéndes denna
metod genom att respondenten fick frigan angdende hur mycket ett pastdende
stimde in. Lira och relation var de tva kategorier som utformades enligt denna
metod i undersdkningformuléret. Vid dessa fragor anvéndes en 7- gradig skala dér
1 representerade att respondenten inte alls holl med, respektive 7 dé respondenten
helt holl med pastdendet. Denna skala kallas for en 7-point likert scale. 7-point likert
scale dr en metod som ursprungligen tvingar en respondent att vilja svarsalternativ
mellan tva stycken extremfall, 1 och 7. Nir en grid bestér av ett udda antal kommer
respondenten ha en mojlighet att ge ett neutralt svar. Vid dessa tillfillen dir
respondenten inte foredrar nagot alternativ kan svaret darfor bli neutralt (Formplus
2020).

3.5.2. Choice-based conjoint (CBC)

Syftet med CBC ér att kunna efterlikna reella val som en konsument genomfor infor
ett kop. Denna metod kan anvéndas i olika typer av frageformulér for att stilla
respondenterna infor realistiska val som tillexempel vilken produkt med tillhérande
egenskaper som ska kdpas. Metoden presenterar olika produkter med tillhérande
egenskaper for en respondent som i sin tur ska vilja den produkt som tillfredsstéller
respondenten mest. Produktvalen blir realistiska di respondenten maéste vélja att
avsta produkter for att vélja den som de tillfredsstélls mest av. Produkterna i denna
studie motsvarades av fOrsdljningsscenarion for skogsfastigheter. Varje
forséljningsscenario hade olika egenskaper som presenterades i form av attribut och
nivaer som beskrevs 1 kapitel 3.5. Varje CBC fraga bestod av tre stycken
forséljningsscenarion  (skogsfastigheter med slumpade egenskaper) déar
respondenten skulle vilja det forsédljningsscenario som skulle vara mest attraktivt.
Respondenterna stilldes infor 11 sddana CBC-fragor. Resultatet fran dessa fragor
bidrog till information angaende vilket attribut och niva som en specifik respondent
foredrog. Denna typ av information bidrar till att valen kommer att kunna forutspas
ndr en specifik kund ska vilja mellan olika f6rsédljningsscenarion (Sawtooth
software u.4.b).
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For att pa ett forenklat sétt kunna beskriva konceptet anvinds ofta produktval. CBC
anvinds vanligtvis 1 situationer dir konsumenten tvingas vélja mellan olika
produkter. Valen mellan produkterna méste bygga pa tva eller fler attribut som gor
varje val unikt. En frageenkit baserat pd CBC stéller upp dessa produkter bredvid
varandra fOr att slumpmaéssigt kombinera dess attribut med varandra for respektive
produkt. P4 ett sadant sitt tvingas respondenten svara pa vilken produkt som skulle
valts vid varje mojlig kombination av attribut. Nar respondenten har genomfort
valen kommer den optimala kombinationen av attribut kunna appliceras pa en
produkt (Sawtooth Software u.a.a). I tabell 1 beskrivs hur en CBC-fraga kan se ut
med attribut och tillhdrande nivaer.

Tabell 1 Skribentens beskrivning av CBC-konceptet ddr firg, storlek och kostnad
representerar en produkts attribut. Resterande information om produkterna
representerar ett attributs nivder

Produktscenario 1 Produktscenario 2
Produkt A B C A B C
Farg Bl Svart Gul Gul Bl Svart
Storlek 10cm 15cm 20cm 15cm 10cm 20 cm
Kostnad 100kr 150kr 200kr 100kr 150kr 200 kr

For varje produkt finns det ett visst antal scenarion. Beroende av hur manga attribut
och nivéer det finns s kan ett visst antal olika scenarion skapas. For produkterna i
tabell 1 finns det tre stycken attribut med tre tillhorande nivaer. Med detta antal
finns det totalt 27 (3x3x3) olika scenarion som kan realiseras for dessa produkter.

3.6. Resultatanalys

Nir sista svarsdag passerat, 16/12 — 2020, laddades data frén respondenterna ned
frin Sawtooth software till Excel. Sawtooth software har ett eget system for att
presentera resultatet men Excel anvéndes for att kunna genomfora vidare analyser.
I Excel motsvarades respektive svarsalternativ av ett virde. Ett vdrde som
symboliserade det svarsalternativ respondenten valt. For CBC frdgorna fungerade
virderingen pa ett annorlunda sétt diar respondenterna tilldelats en utfallspodng
(utilitie score) for respektive attribut och niva. Utfallspodngen &r ett virde pa hur
frekvent respondenten valt respektive attribut och nivd. Om ett attribut valts med
hog frekvens betyder det att respondenten tillfredsstélls av den egenskapen. Ett
attribut med hog utfallspoéng var dirav attraktivt for respondenten respektive
mindre attraktivt for lagt utfallspodng. For att forenkla rapporteringen av
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utfallspodngen omgraderades respektive alternativ till nollcentrerade skillnader
(zero-centred diffs) 1 programmet Sawtooth software. Det innebar att alternativen
kunde fa bade positiva och negativa utfallspodng. Skillnader i utfallspodng kunde
utldstas pa samma sétt, som tidigare beskrivits, oavsett om vérdet var positivt eller
negativt. Negativa vdrden hade ddrmed ingen annan betydelse for resultatet
(Sawtooth Software u.d.c). Varje enskild respondent har individuella utfallspoing
for respektive attribut och nivaer. I och med de individuella utfallspodngen kunde
resultatet jamforas mot vad respondenten svarat 1 ovrigt pa frageenkiten. Dirav
kunde det analyseras vilken typ av skogsdgarbakgrund som foredrog vilket
forséljningsscenario.

Det var inte enbart CBC-frdgorna som analyserades i relation till skogsidgarens
bakgrund utan ocksd frdgorna under kategorierna ldra och relation. P&
fragekategorierna ldra och relation tillimpades Cronbach’s alfa. Cronbach’s alfa dr
ett matt pa hur olika fragor berér samma sak. Anvéndningen av dessa berdkningar
bidrog till att samband kunde tydliggoras och respondenter som svarat pa ett
liknande sitt kunde slds samman. P4 ett sddant séitt kunde medelvdrden anvindas
for kategorin lara och relation. Ett alfavdrde mellan 0,7 och 0,95 ar 6nskvért for att
kunna genomfora en ihopslagning (Peterson 1994 se Frisk 2021). Cronbach’s alfa
berdknades baserat pd frdgorna inom fragekategorierna som berérde “viljan att lara
sig mer om skogsfastighetsmarknaden” och ’viljan att ldra sig mer om koparen™.
Inom kategorin ldra” inkluderades samtliga fragor som resulterade i ett
tillfredsstéllande hogt alfavdrde (a=0,86). Efter att ha tagit bort R2 fran kategorin
relation uppnaddes ockséd hér ett tillfredsstéllande alfaviarde (a=0,85) (bilaga 2).
Baserat pa denna analys, kunde nya variabler beréknas baserat pd medelvérden fran
(L1, L2 och L3 or "viljan att ldra sig mer om skogsfastighetsmarknaden” samt R1
och R3 for "viljan att ldra sig mer om koparen”).

Det genomfordes regressions-, korrelations- och ANOV Aanalyser for att monster
och samband skulle kunna utldsas frdn svaren. I och med att respektive
svarsalternativ virderats med en siffra fanns mojligheten att genomfora statistiska
analyser. En regressionsanalys genomfordes exempelvis nér det skulle analyseras
vilken bakgrundsinformation som paverkade skogsédgarens vilja att utveckla den
egna kunskapen inom fastighetsformedling. Korrelationsanalyser genomfordes for
att kontrollera vilka fragor som korrelerade med varandra. Tva fragor korrelerade
med varandra om det fanns nigot samband mellan vad respondenten svarat pd
respektive fraga. Detta kontrollerades genom att det togs fram ett p-vérde for de
fragor som hade ett hogt korrelationsvirde. ANOV Aanalyser genomfordes for att
kontrollera om utfallspodngen kunde paverkas av andra externa orsaker som
exempelvis respondentens individuella bakgrund. Visade anovaanalysen ett
signifikant p-viarde fanns det skillnader mellan de grupper som analyserades,
exempelvis skogsédgarens egen klassificering. Slutligen genomfordes ocksé non —
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parametric Mann — Whitney - test” dér ett antal nollhypoteser togs fram for att
kunna testa dess signifikansniva. Dér testet fick ett p-viarde under 0,05 kunde noll -
hypotesen forkastas respektive behéllas for hoga p — virden.
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4. Resultat och analys

4.1. Allmant om respondenterna

Fran urvalet pa 1500 skogsédgare var det 115 stycken som gav ett komplett svar pa
hela frigeenkiten. Av dessa var knappt 15 % kvinnor. Aldersfordelningen sig ut
pa ett sddant sitt att 80 % av respondenterna var dver 50 ar varav 32 % var over 70
ar (bilaga 1).

Respondenterna fick, pa fraga B3, genomfora en egen klassificering. Det var tre
stycken klassificeringar som dominerade varav flest skogségare ansag sig tillhora
”skogsbruket dr en viktig inkomstkélla”. ’Ni brukar skogen kontinuerligt framst av
ekonomiska skél” (32% av respondenterna). “Estetik och bevarande &ar viktiga
aspekter i ert skogségande”. "Bevarande av biologisk mangfald ir en nyckelfaktor
till varfor ni dger skog” (8% av respondenterna) var den klassificering minst antal
skogsdgare sdg sig tillhora. Resterande klassificeringar var ’Ni dger framforallt er
skog for att kunna nyttja den pd fritiden. Rekreation ar viktig” (30% av
respondenterna) och ”En av de storsta anledningarna till att ni dger skog &r att fa
kdnna en ekonomisk sdkerhet ifall ndgot ovintat skulle intrdffa (30% av
respondenterna) (bilaga 1).

Nastkommande fraga angdende bakgrundsinformationen berdrde skogsdgarnas
formedlingserfarenheter i nértid som visade att drygt 16 % av respondenterna hade
varit delaktig i en formedlingsprocess, antingen som séljare eller kdpare, under de
senaste fem ar sedan.

Slutligen stilldes ocksd en fraga angdende respondenternas sléktingar.
Respondenterna fick svara pd om det fanns sldktingar inom en kommande
generation (d.v.s. barn eller syskonbarn) respektive sldktingar inom samma
generation (d.v.s. syskon). 95% av respondenterna uppgav att det fanns sliaktingar
inom en kommande generation respektive 83% 1 samma generation. Négra
ytterligare analyser baserat pa om skogsdgaren hade sldktingar eller inte
genomfordes inte da majoriteten svarat lika pa fragan (bilaga 1).
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4.2. Betydelsen av kdpare, koparens syfte och
forsaljningspris

Under detta kapitel kommer resultatet frin CBC-frdgorna att presenteras. Det
undersoktes 1 frageenkdten hur mycket skogsdgare virdesatte tre stycken olika
attribut vid ett forsédljningsscenario. Attributen som undersoktes berérde vem
koparen var, kdparens syfte med skogsdgandet och forséljningspris (bilaga 4). 1
figur 4 visualiseras respondenternas utfallspoéng (se kapitel 3.6) angaende hur
dessa ovanndmnda attribut virderades. Koparen hade den hogsta utfallspoéngen
samtidigt som forsdljningspriset hade minst betydelse. Valmojligheterna for
forsdljningspriset var lika med eller hogre dn referenspriset, forsiljningspriserna
anges 1 kapitel 3.5, dir det hogsta priset var 7,5 % hogre dn det lagsta priset (som
ocksé var referenspriset).

21%

50%

29%

m KGpare = Koparens syfte med skogsagandet = Forsaljningspris

Figur 4 Respektive attributs utfallspodng fran CBC-fragorna. Utfallspodngen
visar hur viktigt respondenten tycker att attributet dr.

P& grund av det ldga antalet (7 respondenter, bilaga 1) som ansdgs tillhora
klassificeringen “estetik™ utesldts dessa skogsidgare fran Anova-analysen. Anova-
tabellen visar att det fanns signifikanta skillnader mellan klassificeringarnas asikter,
forutom for forsédljningspriset, vid betydelse av kopare (F (2) = 4,67, p=0,01) och
vid betydelsen for anvindning (F (2) = 4,47, p = 0,01). For forsdljningspriset
hittades inga skillnader mellan grupperna (p=0,81). Vidare analys visar att
skogsdgarna i inkomstkategorin visar minst intresse for vem som blir nédsta dgare
samtidigt som de var mest intresserade over vad anvindningen kommer att vara
(tabell 2).
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Tabell 2 Attributens betydelse, inklusive Anovaberdkning for respektive
skogsdgarklassificering

Std. 95% konfidentintervall
N  Medel Avviels Std.Fel for medel Min  Max
e nedre grans ovre grans

ekonomisk 34 05441 0,1382 10,0237 04977 0,5906 0,2100 0,8000
Betydelse (%) rekreation 35 05234 0,1144 10,0193 0,4855 05613 02115 0,7330
av kopare inkomst 37 04506 0,1526 0,0251 04014 04997 0,0659 0,7467
Totalt 106 0,5042 0,1406 10,0137 04775 0,5310  0,0700 0,8000
ekonomisk 34 0,2547 0,151 10,0197 0,2160 02934  0,0500 0,5800
Betydelse (%) rekreation 35 02823 0,1117 10,0189 0,2453 0,3193 0,0738 0,5333
av anvandning inkomst 37 03374 0,1287 10,0212 0,2959 03788 0,123 0,6692
Totalt 106 0,2927 0,1231 0,0120 0,2557 0,3297 0,0500 0,6700
ekonomisk 34 0,2015 0,1364 10,0234 0,1556 0,1556 0,0200 0,6300
Betydelse (%) rekreation 35 10,1943 0,0957 10,0162 0,1626 0,2260 0,0708 0,5201

av pris inkomst 37 02121 0,1184 10,0195 0,1739 02502  0,0275 0,5470
Totalt 106 0,2025 10,1169 10,0114 0,1803 0,2248 0,0200 0,6300
ANOVA Variationsursprung  KvS fg MKv F p-varde F-krit
Mell 0,1736 2 0,0868 4,6715 0,0114 3,0846
Betydelse (%) o & uPPer
av koépare Inom grupper 1,9137 103 0,0186
Totalt 2,0873 105
Mellan grupper 0,1267 2 0,0633 4,4777 0,0137 3,0846
Betydelse (%) [ 1,4571 103 0,0141
av anvandning O BrUPPeT ’ :
Totalt 1,5838 105
Mell 0,0058 2 0,0029 0,2082 0,8124 3,0846
Betydelse (%) o euPPer
av pris Inom grupper 1,4302 103 0,0139
Totalt 1,4360 105

Attributet verkar, enligt studieresultatet, pdverkas av respondentens &lder. K&pare
(R?=0,92) och kdparens syfte (R? = 0,74) visar pa att det finns nigon form av trend
med respondentens alder. Under foljande kapitel (4.2.1 och 4.2.2) kommer det

60
: R?=0,9224
S
2 40
S R?=0,7423
2_ ...................... R'f—'d,loz_%‘.
T 20
s
-]
0
31-40 41-50 51-60 61-70 >70

e KGpare Koéparens syfte med skogsagandet
Forsaljningspris eeceeeees Poly. (KOpare)

--------- Poly. (Koparens syfte med skogsdgandet) Poly. (Forsaljningspris)

Figur 5 Respondenternas svarstrend angdende hur viktigt respektive attribut var baserat pad deras
dlder.
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utredas om det ocksa finns nigot signifikant samband eller om det &r en trend som
beror pa nadgonting annat (figur 5).

4.2.1. Kopare

Attributet kdpare utgjordes av nivderna miklare, slakting inom samma generation,
sldkting inom nédsta generation och privat skogsidgare som bor néra fastigheten. Fran
tabell 3 kan det utldsas hur skogsdgarnas virdering av nivéerna varierar for
respektive klassificering. Skillnaderna avseende mest attraktiva koparen var
statistiskt signifikant for samtliga klassificeringar (p = <0,01) (tabell 3). Samtliga
klassificeringar prioriterade koparna i samma ordning, dir slédktingar i nista
generation foredrogs mest, foljd av sldktingar i samma generation, sedan annan
privat skogsédgare och till sist méklaren.

Tabell 3 Attributet kdpare bestod av fyra stycken nivder som visas i tabellen. Baserat pd
respondentens egen klassificering virderades nivderna enligt tabellen. Anovaberdkningen visar om
det finns signifikanta skillnader mellan nivderna

95% konfidentintervall for

medel
Std .
N Medel Std. Fel Min Max Varians
Avvikelse nedre grans  ovre grans
IMaklare 34 -73,6927 28 4767 48837 -83,1646 -64,0208 -119,2672 28,0631 810,9209
Stakling - inom samma 34 19,7269 30,7282 52698 9.3982 30,0556 866574 662874 9442229
generation
Ekonomisk
Slakting - inom nasta generation 34 79,0851 35,1252 6,0239 67,2785 90,8918 484277 1221516  1233,7806
f”“a“k“gsagare“mb””a’a 34 252194 329567 56520 36,2971 141416 79,7248  107,0220  1086,1431
astigheten
Maklare 35 70,3729 32,0080 54100 80,9763 597695 111,8433 455127  1024,3840
Slakting - inom samma
generation 35 194244 284310 48057 10,0054 28,8434 -557020 856502 8083193
Rekreation
Slakting - inom nésta generation
35 75,5363 30,6682 5,1839 65,3761 85 6965 -15,9803 1121781 940 5385
Privat skogségare som bor nara
fastigheten 35 245878 284603 48107 34,0165 -15,1691 77,0732 392380 809 9894
Maklare 37 67,0322 27,0156 44413 757370  -583273 -103,9196  -1,0574 7298406
Slakting - inom samma
generation 37 193816 248915 40921 11,3612 27,4021 570793 814024 619 5860
Inkomst .
Siakting - nom nasta generation o, oo 4015 327621 52861 49847 709477 86657 1273070 10733535
Privat skogsagare som bor nara
fastigheten 37 12,7406 33,4677 55021 23,5245 -1,9568 805373 67,2102  1120,0892
Maklare 106 -702396 29,0529 28219 75,7703 647088 -119,2672 455127 8440692
Slakting - inom samma
Total generation 106 19,5065 27,7660 26969 14,2207 247923 -86,6574 866502  770,9502
Slakting - inom nésta generation
106 71,3881 33,5836 33,2619 64,9948 77,7814 -48 4277 127,3070 11278558
Privat skogsagare som bor nara
fastigheten 106 -206550 31,9632 3,1045 -26,7398 -14,5703  -80,5373 1070220 10216459
ANOVA
Variationsursprung KvS fg MKv F p-varde F-krit
Ekonomisk Mellan grupper 4316473497 3 143862,4409 1412320 5075E-41 26732
Inom grupper 1344772318 132 1018,7669
Totalt 566124,5815 135
Rekreation Mellan grupper 4073980367 3 1357993456 1515942 3 458E-43 26712
Inom grupper 121829,8963 136 895,8081
Totalt 529227,9331 139
Inkomst Mellan grupper 321100,0654 3 107033,3551  120,8437 3,823E-29 26674
Inom grupper 1275432927 144 8857173
Totalt 448643,3580 147
Mellan grupper 1148721,1467 3 382907,0489 4063587 7,65E-124 26261
Totalt Inom grupper 395274 7259 420 941,1303
Totalt 1543995 8726 423
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ANOVA-analysen fran tabell 3 visar att det finns signifikanta skillnader mellan
varje niva inom en klassificering. Inkomstklassificeringen ar den grupp skogsigare
som tycker det 4r minst viktigt att Gverldta fastigheten till nésta generation.

Respondenternas vérdering av nivaerna varierade dven baserat pa tre dldersgrupper
(<60 éar; 61-70 ar;> 70 éar) (figur 6). Korrelationen antyder att samtliga
aldersgrupper har liknande asikter eller foljer ett liknande monster. Den nivdn som
inte har ndgot samband baserat pa &ldersgrupperna ir miklaren (R?>=0,10). Tabell
18 under bilaga 2 presenterar information angaende korrelationens signifikansniva.
Tabellen visar att ingen niva baserat pa kopare har nagot signifikant samband med
skogsédgarens alder. Skogsdgare som bor néra fastigheten var ldngst ifran att ha ett
signifikant samband med élder (p = 0,96). Nivan som var ndrmast att ha ett
signifikant samband var sldkting inom samma generation (p = 0,07). Nést hogst p
— vérde hade méklaren (p = 0,88) respektive nist ldgst p — virde for sldkting inom
ndsta generation (p = 0,10).

80,00
R?=0,5888
40,00
[eT]
C
S R2=0,7426
& 0,00 !
o <60 ar 61-70ar >70 ar
=
5
R?=0,9503
-40,00
-80,00 - R2=0,1021
Mizklare Alder

e S|3kting - inom samma generation
Slakting - inom nasta generation

e Privat skogsdgare som bor nara fastigheten

Figur 6 Respondenternas svarstrend angdende hur viktigt respektive
nivd under attributet kopare var baserat pd deras dlder.

En liknande jaimforelse, som for dldersgrupperna, genomfordes baserat pa fraga B3
dér skogsdgarna fick vélja vilken klassificering som passade bést. Resultatet visar
att det Overlag inte fanns négra absoluta skiljaktigheter nar det géller skogsédgarens
asikter baserat pa klassificeringarna. Ett statistiskt signifikant samband existerar for
den kopare som innebir sldkting inom nista generation dér inkomst virderade
koparen betydligt lagre dn Ovriga klassificeringar (F(2) = 3,28, p = 0,04) (tabell 4).
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Tabell 4 Attributet kdpare bestod av fyra stycken nivder som visas i tabellen. Baserat pd varje nivd
visas hdr hur respondenterna virderade nivan baserat pd sin egen klassificering.
Anovaberikningen visar om det finns signifikanta skillnader mellan klassificeringarna

95% konfidentintervall for
Std

Avvikelse medel
N Medel Std. Fel } . } Min Max
nedre grans ovre grans
Ekonomisk 34 -73,5927 28,4767 4,8837 -83,1646 -64,0208 -1192672 28,0631
Makiare Rekreation 35 -70,3729 32,0080 5,4100 -80,9763 -59,7695 -111,8433 455127
Inkomst 37 -67,0322 27,0156 4,4413 -75,7370 -58,3273 -1039196  -1,0574
Totalt 106 -70,2396 29,0529 2,8219 -75,7703 -64,7088 -1192672 455127
Ekonomisk 34 19,7269 30,7282 5,2698 9,3982 30,0556 -86,6574 66,2874
Slakting - inom Rekreation 35 19,4244 28,4310 4,8057 10,0054 28,8434 -55,7020 85,6502
samma generation  Inkomst 37 19,3816 24,8915 40921 11,3612 27 4021 -57,0793 81,4024
Totalt 106 19,5065 27,7660 2,6969 14,2207 247923 -86,6574 85,6502
Ekonomisk 34 79,0851 35,1252 6,0239 67,2785 90,8918 -48,4277 1221516
Slakting - inom Rekreation 35 755363 30,6682 5,1839 65,3761 85,6965 -15,9803 1121781
nasta generation Inkomst 37 60,3912 32,7621 5,3861 49,8347 70,9477 -8,6657 127,3070
Totalt 106 71,3881 33,5836 3,2619 64,9948 77,7814 -48,4277 1273070
Ekonomisk 34 -252194 32,9567 5,6520 -36,2971 -14,1416 -79,7248  107,0220
Privat skogsagare som Rekreation 35 -24 5878 28,4603 48107 -34 0165 -15,1591 -77,0732 39,2380
bor nara fastigheten  |nkomst 37 -12,7406 33,4677 5,5021 -23,5245 -1,9568 -80,5373 67,2102
Totalt 106 -20,6550 31,9632 3,1045 -26,7398 -14,5703 -80,5373  107,0220
ANOVA
Variationsursprung KvS fg MKy F p-virde F-krit
Mellan grupper 763,5291 2 381,7646 0,4475 0,6404 3,0846
Maklare Inom grupper 87863,7396 103 853,0460
Totalt 88627,2687 105
. . Mellan grupper 2,4644 2 1,2322 0,0016 0,9984 3,0846
Slakting - inom
samma generation Inom grupper 80947,3083 103 785,8962
Totalt 80949,7727 105
. . Mellan grupper 7091,0653 2 3545,5327 3,2801 0,0416 3,0846
?Iaktlng ) lnom Inom grupper 111333,7965 103 1080,9106
nasta generation ’ 4
Totalt 118424,8619 105
i ~ Mellan grupper 3567,2463 2 1783,6231 1,7715 0,1752 3,0846
Prvat skogsagare som Inom grupper 103705,5763 103 1006,8503
bor nara fastigheten
Totalt 107272,8226 105

Tabell 5 redovisar analysdata for nivderna angéende kopare och viljan att lara sig
samt viljan att ha en djupare relation med kdparen. Korrelationstabellen visar pa att
det finns ett statistiskt signifikant samband for relation och betydelsen av kopare.
Det finns signifikanta samband for tva typer av kopare, miklare (k=-0,244,
p=0,009) och sldkting inom nista generation (k=0,293, p=0,001). For kategorin
vilja att lara fanns inget statiskt signifikant samband.
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Tabell 5 Korrelationsanalys for nivderna inom attributet képare. Analysen visar om det fanns ndgon
signifikant korrelation med skogsdgarens vilja att ldra sig mer om skogsfastighetsmarknaden och
viljan att ha en djupare relation med koparen

Viljan att ha en . . Kapare: . Cers Kopare: Privat
Vilian att lra Képare Képare: Slakting
I djupare relation Maklare Slakting nasta generation skogsdgare som
med képaren samma bor néra
Pearson korrelation 1 0,024 -0,005 0,051 -0,015 -0,023
Viljan att lara
ig. (2-tai -p-
Sig. (2-tailed) =p 0,795 0,954 0,588 0,874 0,808
varde
N 115 115 115 115 115 115
Pearson korrelation 0,024 1 2447 -0,024 2937 -0,067
Viljan att ha en
(2- =p-
diupare relation med - Sig. (2-talled) =p 0,795 0,009 0,795 0,001 0,475
képaren varde
N 115 115 115 115 115 115
Pearson korrelation -0,005 -,2447 1 L4797 -6137 0,149
K Makl Sig. (2-tailed) =p -
opare: Ndklare 9. (24alled) =p 0,954 0,009 0 0 0,112
varde
N 115 115 115 115 115 115
Pearson korrelation 0,051 -0,024 -479"7 1 0,14 567
Képare: Slakting
Sig. (2-tailed) =p -
samma generation !.g (2-tailec) =p 0,588 0,795 0 0,134 0
varde
N 115 115 115 115 115 115
Pearson korrelation -0,015 L2037 - 6137 0,14 1 6197
Kopare: Slakting
(2- =p-
nasta generaton o0 (21alled) =p 0,874 0,001 0 0,134 0
varde
N 115 115 115 115 115 115
Pearson korrelation -0,023 -0,067 0,149 - 567" -6197 1
Képare: Privat Sig. (2-tailed) =
skogsagare sombor 19 <A ) =p- 0,808 0,475 0,112 0 0
. varde
nara fastigheten
N 115 115 115 115 115 115

**_Korrelationen &r signifikant vid ett p - varde pa 0.01 (2-tailed).

4.2.2. Koparens syfte med skogsagandet

For varje formedlingsscenario presenterades utdver vem som var kdpare ocksd vad

koparens syfte med skogsidgandet var (bilaga 4). I tabell 6 presenteras fyra stycken
nivder som anvidndes angdende attributet. Nivderna virderades olika av

skogsdgarna beroende pa deras bakgrund. Utdver ovan ndmnda faktorer visade

ocksd skogsdgarens egen klassificering en visentlig skillnad angiende vilket
formedlingsscenario som foredrogs. Skogsédgarens egen klassificering paverkade

vilket scenario som valdes baserat pa vilken niva pa attributet, koparens syfte med

skogsdgandet, som var aktuellt (tabell 6).
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Tabell 6 Attributet koparens syfte med skogsdgandet bestod av tre stycken nivder som visas i
tabellen. Baserat pa respondentens egen klassificering virderades nivderna enligt tabellen.
Anovaberikningen visar om det finns signifikanta skillnader mellan nivaerna

95% Konfidentintervall for

Std medel
N Medel ; Std. Fel . . Min Max Varians
Avvikelse nedre grdns  &vre grins
Konventionellt skogsbruk 34 7.5849 26,0190 4.4622 -1.1609 16,3307 -52,1903 715269  676,990434
Rekreation och fritid 34 186212 230204 30495  -263621 10,8803 -749305 275791 530,352286
BRI ologiska och kufturella bevarandemal 31 212850 204016 50423 311678 114022 -694ST5 416855  gos gssue
Investering att addera till redan befintlig £ 34 323213 208067 35683 253275 303151 -1.8078 98.0479 43291798
Konventionellt skogsbruk 35 3,2061 26,5887  4,4943 -5,6026 12,0148 -70,1222 51,3790 706,956847
Rekreation och fritid 35 0,7607 34,0914 57625 -10,5336 12,0550 -71,8127 84,5204  1162,22585
Rekreation
Biologiska och kulturella bevarandemal 35 -26 0760 27,9819 47208 -353463 -16.8058 -72.2219 492049  782,989107
Investering att addera till redan befintlig £ 35 221003 354408 59906 10,3679 338506 505452  103,3077 1256,05193
Konventionellt skogsbruk a7 31,4546 35,5363 58421 20,0042 42,9050 78,4868 123,8039  1262,8317
Ink 4 Rekreation och fritid 37 -26,3520 32,5006 53579 -36.8833 -15,8808 -91.8808 74,4698 1062,1480
neoms Biologiska och kulturella bevarandemal ar -34,3859 32,8337 5,3978 -44,9654 -23,8063 -92,2262 58,5887 1078,0526
Investering att addera till redan befintlig fi 37 293133 32,0080 54250 18,6806 39,9461 -55,3655 100,7200 10889253
Konventionellt skogsbruk 106 14,4709 321552 31282 8,3496 20,5923 78,4866 1238030 1033.9545
Totatt Rekreation och fritid 106 14,9305 32,2472 31321 -21,0693 -8,7917 -91,8808 84,5204 1039,8790
Biologiska och kulturella bevarandemal 106 -27.4399 30,4094 29536 -33.2289 -21,6509 -92 2262 58,5887 9247314
Investering att addera till redan befintlig i 106 27,8095 30,5670 29689 22,0805 33,7184 -59 5452 103,3977  934.3385
ANOVA
Variationsursprung Kv§ fa MKv F p-viirde F-krit
Mellan grupper 64667,89306 3 21555,96635 34,4246086 1,67493E-16 2,673217831
Ekonomisk Inom grupper 82655,62566 132 626,1789822
Totalt 147323,5247 135
Mellan grupper 41287,35166 3 13762,45055 14,0856322 4,76224E-08 2,671177951
Rekreation Inom grupper 132879,6071 136 977,0559345
Totalt 174166,9588 139
Mellan grupper 137901,4377 3 45967,1459  40,9328407 3,4294E-19 2,66744307
Inkomst Inom grupper 161710,4724 144 1122,989392
Totalt 299611,9101 147
Mellan grupper 208147,5427 3 ©69382,51423 70,5662033 5,67856E-37 2,6261468%
Totalt Inom grupper 412954,8509 420 983,2258355
Totalt 621102,3836 423

En faktor som inte visade sig paverka en skogségares instéllning till koparens syfte

med skogsdgandet var alder. Samtliga nivaer kan ségas f6lja ndgon form av monster
enligt figur 7. Dock visar en korrelationsanalys (bilaga 2, tabell 19) att ingen niva
har ett signifikant samband med ett p — varde ldgre 4n 0,01. Nivan som var ndrmast
ett statistiskt signifikant samband med élder var rekreation och fritid (k = 0,124, p
=0,186).
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Figur 7 Respondenternas svarstrend angdende hur viktigt respektive nivd under attributet
képarens syfte med skogsdgandet var baserat pad deras dlder.

Avslutningsvis for detta attribut genomfordes en analys av “koparens syfte med
skogsdgandet” baserat pd vad respondentens &sikt var angdende “’ldra” och
“relation” (tabell 7). Anova-tabellen visar att det fanns signifikanta skillnader
mellan samtliga nivaer. P — virdet for respektive “ldra” och “relation” visar pd
skillnader mellan grupperna. Samma monster kan dock utldsas for samtliga grupper
men det finns starkare skillnader mellan grupperna som har positiva asikter
angaende “’ldra” och relation” (medelvérde >4, F (3) = 59,76, p =<0,01 och F (3)
= 53,28, p=<0,01).
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Tabell 7 Attributet képarens syfte med skogsdgandet bestod av fyra stycken nivder som
sig mer
skogsfastighetsmarknaden och viljan att ha en djupare relation med kiparen.
Anovaberikningen visar om det fanns signifikanta skillnader mellan nivaerna

visas 1

tabellen.  Baserat

pd

respondentens

Std

vilja

att

ldra

95% konfidentintervall for

medel

om

N Medel sid. Fel Min Mai Varians
Awikelse nedre grans  ovre grans
Konventionelt skogsbruk 32 18,9186 20,8665 7.0475 51058 327314 784868  123,8030 15893410
_ Rekreation och friid 32 182660 344144 60837 30,1907 6,3432 -63,8882 74,4698 1184,3488
L;;adéﬂaﬁef; Biologiska oc h kulturella bevarandemal 32 243323 362858 64145 -369045 -11,7602 -76.9660 585887 13166627
mvgslenng att addera til redan beﬁmﬂg 2
fastighet 236807 341020 60445 11,8337 35,5217 -50,5452 80,3126  1169,1518
Konventionelt skogsbruk 74 125476 282816 32877 61039 18,0014 70,1222 833871 7998481
Lara (L1.L2.9) R_EKfealloﬂ och friid ) 74 134877 313072 36499 206413 -6,3342 01,8808 84,5204 09857840
medelvarde o Biologiska och kutturella bevarandemal 74 287837 27,6568 32150 350851 224824 92,2262 416866 7648086
Investering att addera fil redan befinilig
fastighet 74 207238 289179 33616 231351 36,3125 -55,3655 1033977  836,2466
Konventionelt skogsbruk 22 232772 323801 69035 07466 36,8077 32,0524 83,3871  1048,4686
Relation  Rekreation och fritid 22 23835 27,6525 58055 353007 12,2806  -O1,8808 35,0501 7646509
(R1R3).  Biologiska och kulturella bevarandemal 22 279815 30,8203 65728 40,8641 15,0000  -92,2262 40,2049 9504484
MEAENVEICE <4 Investering at addera til redan befniig 285400 305639 84351 120076 450724  -553685 1033077 15653035
fastighet 22
Konventionelt skogsbruk 84 121646 318873 34792 53455 18,0836 784868 1238030 10168007
Relation  Rekreation oc h friid 84 125082 330086 36114 -196763 -5,5201 749305 845204 10055166
(R1R3).  Biologiska och kuliurella bevarandemal 84 -27.2080 304839 33261 -338170  -20,7791 83,5863 585887 0202679
medelvarde >4 |nyestering att addera til redan befintig
fastighet 84 277317 280324 30586 217370 337264 -50 5452 93.0479 7858165
ANOVA Variationsursprung KvS fa MKy F p-virde Fkrit
Lara (L1 12.05) Mellan grupper 59021,7596 3 196739199 14,9626 225853608 267770
medelvarde =4 Inom grupper 1630446331 124 13148761
Totalt 222066,3028 127
Lira L1.02.3) Mellan grupper 151801.2454 3 50600.4161 50,7623 3,75305E-30 263552
medeivrde >4 Inom grupper 247234,7525 202 B846,6944
Totalt 399036,0008 205
Relation Melan grupper 50564,1766 3 10854,7255 18,3463  3,0354E-09 271323
(R1.R3) Inom grupper 90906,4891 84 10822201
medelvarde =4 Totalt 150470,6657 87
Relation Melan grupper 152957,3629 3 509857943 53,2850 3,85536E-28 263181
(R1R3) Inom grupper 317674.3451 332 956,8504
medelvarde >4 Totalt 4706317279 335

4.2.3. Forsaljningspris

Forsdljningspriset var det attribut som anvindes for att kunna dra slutsatser om det
skulle finnas andra viarden &n monetdra hos en skogsdgare. Resultatet visar att
forséljningspriset vérdesattes minst (figur 4). Baserat pé& skogsédgarens
klassificering fanns det skillnader baserat pd vérderingen av forséljningspriset
(tabell 8). De skillnaderna som kan utldsas antyder att forséljningspriset har olika
betydelse beroende pa vilken klassificering skogsidgaren tillhor. Det dr inte bara
skillnader i rangordning av vérderingen utan det finns ocksd skillnader for hur
mycket dessa olika prisnivier foredras inom en och samma klassificering. Anova-
tabellen visar ett resultat som kan forklaras genom att skillnader finns mellan
samtliga nivder inom respektive klassificering. Skillnaderna dr inte lika signifikanta
mellan respektive niva. Den ekonomiska klassificeringen var den grupp av
skogsdgare som det var lagst statistiskt signifikant samband for mellan prisnivaerna
(F (3) = 6,6887, p = 0,0003). Klassificeringen med starkast statistiskt signifikant
samband var inkomst (F (3) = 15,6462, P = <0,01).
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Tabell 8 Attributet forsdljningspris bestod av fyra stycken nivdaer som visas i tabellen. Baserat pd
respondentens egen klassificering virderades nivderna enligt tabellen. Anovaberdkningen visar
om det fanns signifikanta skillnader mellan nivdaerna

95% konfidentintervall fér

medel
N Medel S.td‘ Std. Fel Min Max Varians
Avvikelse nedre grans  Gvre grans
215000 34 12,2265 26,7527 4,5880 32341 21,2189 -40,4356 85,5922  715,704684
Ekonomisk 210000 34 6,8893 23,5527 40393 -1,0275 14,8061 -64,2606 79,4658  554,731556
205000 34 -6,7847 27,9190 47881 -16,1692 2,5997 -109,0269 72,1564  779.470542
200000 34 -12,3310 25,0500 42960 -20,7511 -3,9110 -66,9130 35,9632 627,503536
215000 35 12,0279 256070 4,3284 3,5444 20,5113 -33.1719 84,7256  655,716212
Rekreation 210000 35 9,0258 22,4708 3,7983 1,5813 16,4703 -40,3461 48,4519  504,938827
205000 35 -11,9773 21,8013  3,6851 -19,1999 -4,7546 -56,6936 40,3815 47529658
200000 35 -9,0764 248145 4,1944 -17,2973 -0,8555 -78,0254 28,1165 615,761767
215000 37 16,0535 27,1675  4,4663 7,2997 24,8073 -20,2123 94,9579 738,0726
Ink ¢ 210000 37 10,6658 17,4113  2,8624 5,0556 16,2760 -37,5250 39,5528 303,1524
neoms 205000 37 -9,1661 258671 4,2525  -17,5008 -0,8313 -69,1387 33,5209 669,1089
200000 37 -17,6532 26,4075 4,3414 -26,0621 -9,0443 -71,5852 46,5454 697,3539
215000 106 13,4967 26,3413  2,5585 8,4822 18,5113 -40,4356 94,9579 693,8615
Totalt 210000 106 89129 21,0760 2,0471 4,9007 12,9252 -64,2606 79,4658 444,1992
205000 106 -9,3305 25,1542  2,4432 -14,1190 -4,5419 -109,0269 72,1564 632,7341
200000 106 -13,0792 254612 24730 -17,9262 -8,2322 -78,0254 46,5454 648,2732
ANOVA
Variationsursprung KvS fg MKv F p-vérde F-krit
Mellan grupper 13431,2248 3 4477,0750 65,6887 0,00030804 26732
Ekonomisk Inom grupper 88354,5405 132 669,3526
Totalt 101785,7654 135
Mellan grupper 15819,0029 3 5273,0010 9,3671 1,1362E-05 26712
Rekreation Inom grupper 76558,2551 136 562,9283
Totalt 92377,2581 139
Mellan grupper 28253,3280 3 9417,7760 156462  7,3335E-09 26674
Inkomst Inom grupper 86676,7641 144 601,9220
Totalt 114930,0921 147
Mellan grupper 55080,9846 3 18363,6615 30,3649 8,7416E-18 2,6261
Totalt Inem grupper 254002,1310 420 604,7670
Totalt 309093,1156 423

Tabell 9 visar att baserat pa vad respondenten har svarat pa fragorna inom “relation”
finns en negativ paverkan avseende betydelsen av forsiljningspriset (k =-0,38, p =
<0,01). Forsdljningspriset blir dirmed mindre viktigt nir betydelsen for en relation

med koparen okar.
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Tabell 9 Korrelationstabell for bakgrundsfragorna inom attributet forsdljningspris.
Analysen  inkluderar ocksda  skogsdgarens vilja att ldra sig mer om
skogsfastighetsmarknaden och viljan att ha en djupare relation med koparen.
Korrelationsanalysen visar om det fanns ndagot signifikant samband mellan dessa

Ldra Relation

Alder Kdn Klassificering Kdpt (11,12,13) (R1,R2) Fdrsdljningspris

Alder 1,00
Kon -0,09 1,00
Klassificering -0,08 -0,05 1,00
Kopt 0,10 0,13 -0,10 1,00
Lara (L1,L2,L3) medelvarde 0,00 0,04 -0,17 -0,22 1,00
Relation (R1,R2) medelvarde 0,17 0,04 -0,08 0,14 0,03 1,00
Forsaljningspris 0,08 -0,01 0,04 0,07 0,07 -0,38 1,00

P - vdrde for attributet Alder Kén Klassificering Képt Léra (L1,L2,L Relation (R1,R:Z Kdépare
Forsdljningspris 0,0001

4.3. Observationer angaende lara och relation

Skogsdgarna fick svara pd frdgan hur viktigt det var med god kunskap angéende
fastighetsformedling (bilaga 4). Majoriteten (67%) av respondenterna hade
liknande é&sikter angdende att det var viktigt att utveckla kunskapen inom
fastighetsformedling (figur 8).
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Figur 8 Respondenternas svarsfordelning pd fraga L1 som berérde
skogsdgarens dsikt angdende hur viktigt det var att utveckla kunskapen
inom fastighetsformedling.

Skogsdgarna som hade kopt en skogsfastighet under de senaste fem aren tenderade
att signifikant vérdera betydelsen av att utveckla kunskapen inom
fastighetsformedling hogre (M = 5,34, SD = 1,10) dn skogsdgaren som inte kopt
ndgon fastighet (M= 4,67, SD = 1,49). Skillnaden var statistiskt signifikant (F (1)
=2,63, p=0,02, tabell 10).
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Tabell 10 Regressionsanalys pa frdgan angdende att utveckla kunskapen inom fastighetsformedling
(L1) och dess paverkande bakgrundsfaktorer. Ett p-virde under 0,05 visar pd en signifikant

pdverkan
Multipel-R 0,38332567
R-kvadrat 0,14693857
Justerad R-kvadrat 0,09113082
Standardfel 1,36291296
Observationer 115
fa KvS MKv F p-vdrde for F

Regression 7 34,2354098 4,89077282 2,63294175 0,01502391
Residual 107 198,755895 1,85753173
Totalt 114 232,991304

Koefficienter Standardfel t-kvot p-virde  Nedre 95% Ovre 95% Nedre 95,0% Ovre 95,0%
Konstant 4,09517214 1,48421281 2,75915429 0,00681832 1,15289334 7,03745093 1,15289334 7,03745093
Alder 0,1555643 0,11152532 1,39487872 0,16594131 -0,0655216 0,37665024 -0,0655216 0,37665024
Kon 0,07189156 0,35389808 0,203142 0,83940985 -0,6296701 0,77345323 -0,6296701 0,77345323
Klassificering -0,0165201 0,136748 -0,1208071 0,90407036 -0,2876071 0,25456683 -0,2876071 0,25456683
Salt -0,4249865 0,51855845 -0,8195537 0,41429239 -1,4529681 0,60299517 -1,4529681 0,60299517
Kopt -0,7533788 0,31344603 -2,4035359 0,01795726 -1,374749 -0,1320086 -1,374749 -0,1320086
Fortsdttningsvis analyserades respondenternas svar pd frdgan angdende

koperfarenhet enligt ett non-parametric Mann-Whitney - test (tabell 11 och 12).
Svaret pé fragan for skogsdgare med sdljerfarenheter angdende att ha en relation

med koOparen var statistiskt signifikant (p = 0,006). Hade skogsdgaren
koperfarenheter fanns det ett signifikant samband (p = 0,022) med viljan att lara.

Tabell 11 Non - parametric Mann - Whitney - test pd képerfarenhet som innebar att ha sdlt en
skogsfastighet. En signifikansnivd under 0,05 sdger att noll-hypotesen kan forkastas

Noll - hypotes Test Sig.?P Beslut
Fordelningen av viljan att lara sig Oberoende - test 0,323 Behalla noll -
1 ar densamma mellan kategorier  Mann-Whitney U hypotesen
av salda skogfastigheter inom 5 Test
ar.
Férdelningen av viljan att ha en  Oberoende - test 0,006 Forkasta noll -
djupare relation med kdparen &r  Mann-Whitney U hypotesen
2

densamma mellan kategorier av

sélda skogsfastigheter inom 5 ar

Test

a. Signifikansnivan ar ,050.

b. Asymptotisk betydelse visas.

Independent-Samples Mann-Whitney U Test Summary

Total N
Mann-Whitney U
Wilcoxon W

Test Statistic

Standard Error

Standardized Test Statistic
Asymptotic Sig.(2-sided test)

115
739
6410

739
94,939
2,76
0,006
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Tabell 12 Non - parametric Mann - Whitney - test pd koperfarenhet som innebar att ha képt en
skogsfastighet. En signifikansniva under 0,05 sdger att noll-hypotesen kan forkastas

Noll - hypotes Test Sig.*® Beslut

Forkasta noll -
0,022 hy potesen

Férdelningen av viljan att lara sig  Oberoende - test Mann-Whitney U
1 ar densamma mellan kategorier av  Test
kdpta skogfastigheter inom 5 ar.

Behalla noll -

hy potesen
0,286

Férdelningen av viljan att ha en

djupare relation med képaren ar
2 densamma mellan kategorier av

kdpta skogsfastigheter inom 5 ar

Oberoende - test Mann-Whitney U
Test

a. Signifikansnivan &r ,050.

b. Asymptotisk betydelse visas.

Independent-Samples Mann-Whitney U Test Summary

Total N 115
Mann-Whitney U 1004,5
Wilcoxon W 4325,5
Test Statistic 1004,5
Standard Error 162,507
Standardized Test Statistic -2,292
Asymptotic Sig.(2-sided test) 0,022

Respondenterna tillfragades ocksa angéende nyttan av att utveckla kunskaperna
inom skogsfastighetsformedling (L2), varvid majoriteten var positivt instéllda till
detta (tabell 13). Av tabell 14 framgar att respondenterna var relativt positivt
instéllda till att utbilda sig inom dmnet. Genom ett Mann — Whitney — test kan det
slés fast att det finns ett signifikant samband (p = <0,05) angéende respondentens
asikt angdende utbildning och hur viktig kunskapen anses vara.

Tabell 13 Non - parametric Mann - Whitney - test pa hur viktigt det var med kunskap baserat
pd respondentens nytta av kunskapen (L2) och respondentens vilja till att utbilda sig (L3).
En signifikansniva under 0,05 sdger att noll-hypotesen kan forkastas

MNoll - hypotes Test Sig.®? Beslut
Fordelningen av viljan att utbilda Oberoende - test Mann-Whitney U Test 3,38E-12 Forkasta noll -
’ sig (L3) ar densamma mellan hypotesen
kategorier av hur viktigt det ar
med kunskap (L1)
Fardelningen av viljan att utbilda Oberoende - test Mann-Whitney U Test 0,198 Behalla noll -
sig (L3) &ar densamma mellan hypotesen
2 kategorier av vilken nytta
individen har av kunskap (L2)
a. Signifikansnivan ar 050 Fréaga Medelsvar
b. Asymptotisk betydelse visas. L1 - Hur viktigt det &r med kunskap 521
L2 - Vilken nytta individen har av kunskapen 5,15
L3 - Viljan att utbilda sig 4, 36

Independent-Samples Mann-Whitney U Test Summary

Total N 115
Standard Error 31,68
Standardized Test Statistic (z) 6,96

3,38E-12

Sig.(2-sided test)
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Respondenterna svarade ocksa pa tre fragor angdende relationen med kdparen. R1
berorde skogsdgarens personliga relation med kdparen, R2 beror skogsdgarens
vinskapliga relation med koparen och R3 beror hur viktigt det var att kinna koparen
(figur 9). Majoriteten av respondenterna dir att aspekten var viktig angéende
personlig relation (66%), respektive svarade, vinskaplig relation (60%) och att
kdnna koparen.
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Figur 9 Respondenternas svar pd fraga R1 angdende vikten av en personlig relation med koparen,
R2 angdende vikten av en vinskaplig relation med koparen samt R3 angdende vikten av att ha
kunskap om vem koparen dr, oavsett skogsdgarens bakgrund.

Figur 10 — 13 presenterar respondenternas asikter angéende “’1dra” och “relation”
baserat pa klassificering och alder. Resultatet visar pa att det existerar markanta
skillnader som kan utldsas ur respektive figur. Visuellt sett dr det stora skillnader
mellan dsikterna bade for respektive klassificering och alder.
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Figur 10 Medelvirde for respektive klassificering angdende
fragekategorin ldra (L1, L2, L3). Svarsalternativen var 1 - 7 dir
7 representerade instammer helt och 1 inte alls.
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Figur 11 Medelvirde for respektive dldersgrupp angdende
fragekategorin ldra (L1, L2, L3). Svarsalternativen var 1 - 7 ddr
7 representerade instimmer helt och 1 inte alls.
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Figur 12 Medelvirde for respektive klassificering angdende
fragekategorin relation (R1, R3). Svarsalternativen var 1 - 7 ddr
7 representerade instimmer helt och 1 inte alls.
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Figur 10 Medelvirde for respektive dldersgrupp angdende
fragekategorin relation (RI, R3). Svarsalternativen var 1 - 7
representerade instimmer helt och 1 inte alls.

Regressionsanalysen i tabell 14 redovisar att det inte finns nagot signifikant
samband for vare sig lira eller relation baserat pa alder och klassificering. P — vérdet
ar dock marginellt 6ver 0,05 och kan darfor tydas som samband fast 4ndock inte

signifikant.

Tabell 14 Regressionsanalys med tillhorande p - virde for Ldra (L1,
L2, L3) och relation (R1, R3) baserat pad dlder och klassificering. Ett
p-vdrde under 0,05 visar pd en signifikant paverkan

Regression Alder Klassificering
Lara (L1,L2,L3) -0,0024 -0,1686
Relation (R1,R3) 0,1711 -0,0761

p - varde Alder Klassificering
Lara (L1,L2,L3) 0,9801 0,084
Relation (R1,R3) 0,0794 0,4381
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5. Diskussion

5.1. Kiritisk granskning av studien

En faktor som begransar generaliserbarheten av resultaten i denna studie &r att de
baseras pé en frageenkét som skickades ut till privata enskilda skogsdgare som var
medlemmar 1 en skogsdgarforening i norra Sverige. Det kan saledes inte dras nagra
slutsatser kring vad skogsdgare 1 Sverige generellt har for dsikter angdende
formedlingsprocessen. Skogsédgare dr en mycket bredare grupp och kan utover
privata skogsdgare ocksé innefatta dgarkategorierna allménning, bolag, kommun,
stat eller kyrkan. I denna studie var respondenterna fysiska personer som dgde en
skogsfastighet samtidigt som ordinarie medlemskap fanns i en skogsidgarforening i
norra Sverige. Detta medfor att resultaten kan antas avspegla till denna grupp av
individer och inte till skogségare i allménhet. Ddremot kan motsvarande idéer och
resultat testas pa andra typer av skogsdgare.

Ett litet antal respondenter hade tidigare erfarenhet av att sélja en skogsfastighet
(bilaga 1). Potentiellt sett skulle det kunna pédverka resultatet pd det sittet att
samband saknas i nuldget. Ponera att resultatet hade kunnat sett annorlunda ut om
det var flera med denna erfarenhet. Det skulle inte paverka resultatet pd ett sddant
sdtt att dagens slutsatser blir irrelevanta men dndock en relevant iakttagelse.
Mojligheten som skulle kunna ha uppstatt ar att ytterligare samband kunde ha hittats
angdende respondentens bakgrund och dess val av svarsalternativ.

5.2. Frageenkat

Informationsinhdmtningen  avseende  bakgrundsinformationen,  angéende
skogségaren kunde genomforas pa ett tillfredsstillande satt och med ett fatal fragor
som fick god spridning i urvalsgruppen. Med god spridning i urvalsgruppen menas
att respondenterna hade olika bakgrunder som kom att bidra med en
tillfredsstéllande bredd i studien. En fraga som inte riktigt fyllde detta kriterium var
B6 och B7 angéende sldktskap (bilaga 1). Problemet med dessa fragor var att det
var for vanligt att ha slidktingar. Mingden respondenter som hade sliktingar bidrar
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till att det inte gér att analysera enkdtsvaren mot de respondenter som inte hade
slaktingar d& det dr alldeles for fa. Denna felbedomning hade férmodligen kunnat
undvikas genom att fundera Over hur det faktiska utfallet borde ha blivit nir
frdgorna skrevs. Dessa fragor borde dé ha bytts ut eller enbart tagits bort.

En osidkerhetsfaktor i studien dr att skogsdgarna kategoriserade sig sjélva i
malgrupperna. Vanligtvis genomfors detta med ett mer omfattande
undersokningsformuldr (Hayrinen et al 2014). I Ingemarsons et al (2006) studie
som presenterats under kapitel 2.3 har den naturvardande klassificeringen, likt
denna studie, ocksa lagt antal respondenter. I den studien representerade ungefar 10
% av skogsdgarna denna klassificering. 1 foreliggande studie kan estetik och
bevarande (7% av respondenterna) jamforas med Ingemarssons et al (20006),
naturvardande” klassificering. Dérfor undveks det att anvénda klassificeringen,
estetik och bevarande, pa grund av det ldga antalet respondenter. Dock verkar inte
andelen, procentuellt sett, vara betydligt ldgre dn andra studier. Detta hade kunnat
16sas genom att antalet deltagande skogsidgare hade varit flera. Det hade ocksa
kunnat forutses 1 och med att andra studier verkar ha fétt ett liknande utfall.

Det hade varit av intresse att formulera om den nivan pa koparens syfte med
skogsdgandet som rorande en investering att addera till en redan befintlig fastighet.
Med denna formulering &r det sannolikt att respondenterna tolkat nivan pé ett sddant
sdtt att koparens redan befintliga fastighet ligger i nira anslutning till séljarens. Det
ar 1 sddana fall helt korrekt tolkat. I efterhand har det reflekterats 6ver om det hade
varit mer intressant att formulera nivén pa ett sitt som menat det att kparens redan
befintliga fastighet kan vara placerad var som helst. Formuleringen skulle kunna
genomforts pd foljande sitt: “Investering av en sedan tidigare redan erfaren
skogsfastighetsdgare”.

Aldersfordelningen var starkt forskjuten mot ildre skogsiigare, men har sannolikt
inte medfort missvisande resultat i studien. Aspekten dr viktig att diskutera dé det
sannolikt upplevs som en ojimn fordelning vid en forsta anblick. Efter lite
eftertainksamhet pa hur dagens skogsdgarkér faktiskt dr fordelad, framstér studiens
aldersfordelning som rimlig. Det hade givetvis varit av intresse att fa respondenter
1 samtliga &ldersgrupper men det &r inte pa ett sddant sdtt samhéllet ser ut idag och
gar 1 studien inte att paverka dd urvalet har genomfOrts slumpmaéssigt. Ett
slumpmaéssigt urval kan med viss forsiktighet sdgas representera skogsidgarnas
faktiska &ldersfordelning da den aldersgruppen med flest representanter har storst
sannolikhet att fa medverka i studien (Bertholdsson, et al 2017). Som jdmforande
studie presenterade Haugen et al. (2016) en redogorelse for hur &dgarskapet
utvecklats for privata skogsdgare under en 20 ars period, mellan 1990 och 2010.
Dar presenterades en stigande medelélder for privata skogsdgare som 2010 uppgick
till 57,5 ar (ibid).
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Vid frageenkdtens utformning fanns det en osdkerhet angdende om
forsdljningspriset skulle péverka skogsdgarens val av formedlingsscenario for
mycket. Forséljningsprisets funktion i frageenkdten var att kunna undersdka om
skogsdgare var villig att betala for att kinna trygghet i sitt beslut. Kritik till denna
studies utformning angaende forsédljningspriset kan likvél framforas da attributets
innebord kan ifragasittas.

5.3. Resultat

5.3.1. Bakgrundens paverkan

Angaende skogsdgarens egen klassificering var det nagotsandr jamnt fordelat
mellan klassificering ekonomisk sikerhet, rekreation och inkomst. Den fjarde och
sista klassificeringen var det betydligt farre skogsdgare som ansag sig tillhora
(bilaga 1). Denna klassificering representerade estetik och bevarande och uteslots
déarfor fran vidare analyser. Studiens klassificeringsresultat kan jimforas med de
resultat som presenteras av Ingemarson et al. (2006). Klassificeringarna var fem
till antalet och bestod av andra forutsittningar men dndock kan likheter ses dir
klassificeringen som berdrde det ekonomiska intresset var den klart dominerande
och berérde drygt 30 % av respondenterna. Bevarandeklassificeringen var ocksa
med i studien och berdrde drygt 17 % av respondenterna (ibid).

Resultat har kunnat presenteras baserat pd skogsdgarens egen klassificering
angdende samtliga tre attribut for CBC-fridgorna. Tabell 2 presenterar
utfallspodngen for respektive klassificering. Attributet “koparens syfte med
skogsdgandet” visar pa ett intressant resultat dir skogségarnas klassificeringar &r
olika. Respondenternas svar visar pa ett resultat som kan hédrledas till respektive
klassificerings ursprungsfilosofi. Med ursprungsfilosofi menas att respektive
klassificering har individuella asikter angdende skogsbruk och vad som anses vara
viktigt. Tabell 2 presenterar olika asikter och vad som ansags vara viktigt angaende
koparens syfte med skogsidgandet. Detta resultat visar pa att klassificeringsfragan
ar representativ och fyller det syfte den var &mnad for. Frdgan hade inte haft ndgon
acceptabel funktionalitet om samtliga skogsdgare haft liknande asikter. I kapitel 2.2
presenteras det hur skogsdgare dr en heterogen grupp av ménniskor med en
omfattande spridning i &sikter. Att skogségare dr en heterogen grupp av minniskor
kan dven utldsas ur denna studies resultat. Klassificeringsfrdgan i studien grundas
pa tidigare studier som presenterats under kapitel 2.3.1.

Den forsta fragestdllningen berdrde ifall sdljarens val av formedlingsscenario
paverkas av vem som &r kopare. Vem som dr kdpare har en betydelse vid
skogsdgarens val av formedlingsscenario (figur 4). Figur 5 visar att vikten i vem
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som dr kopare varierar med skogségarens alder. Figuren visar pa en konkav graf
diar maximipunkten intrdffar nagonstans mellan 61 och 70 ars alder. Ett samband
som kan anses vara bade forvdntat och nagorlunda oforvéntat. Forvéntat var
resultatet i den bemirkelsen att attributets vikt 6kade med aldern vilket betyder att
det har storre betydelse for vem som dr kopare desto dldre skogsdgaren ér. Pa
motsvarande sétt var trenden nigorlunda ovéntad angdende vem som var koparen
nir skogsédgaren passerat en dlder pa 70 &r. Vid denna tidpunkt har attributet kdpare
en negativ trend, som innebdr att attributet har en allt mindre betydelse vid valet av
formedlingsscenario. Figur 7 presenterar en intressant iakttagelse angaende vem
som &r kopare. Nivén sldkting inom nésta generation tenderar att folja en liknande
trend som beskrivits ovan for figur 5. Ytterligare en niva, miklare, far vid ungefar
samma alder (runt 70 ar) en fordndrad trend och tenderar att dka i vikt for
skogsdgaren. Denna observation kan saledes relateras till den information som
redogjorts under tidigare kapitel (2.1.1) angaende generationsskiften dér det idag ar
allt mer vanligt av foretag att erbjuda mdgjligheten till hjilp angéende
generationsskiften. Det &r en trend som, enligt denna studie, har en god grund
baserat pd skogsdgarens asikt angdende vem som &r kdpare och hur det fordndras
over tid. Fordndringen Over tid dr en aspekt som &ar vird att beakta. Ett
generationsskifte inom samma generation har dessutom en linjdr negativ trend
baserat pa alder. Bade sldkting inom nésta generation och inom samma generation
slaktskapen dr de mest Onskvirda koparen oavsett skogsdgarens alder. Det kan
ocksd dras slutsatser angdende &ldersfordelningen eftersom ménga skogsdgare
viljer att behalla skogsfastigheten inom familjen. Detta péverkar givetvis
skogsédgarkarens dldersfordelning. Att Overlata en fastighet inom slidkten kan anses
vara tryggt for skogsédgaren da kdparen ér kand. Det kan kopplas till Kahneman och
Tverskys (1979) studie angdende en individs beslutsfattande under risk.
Skogsdgaren undviker saledes risk genom att 1ata skogsfastigheten gé vidare inom
familjen.

Fragan uppstar kring det forhallande att om respondenten hade fatt mer definierad
information angaende miklaren hade miklaren da blivit mer attraktiv att silja till?
Maiklaren var den minst definierade kdparen och resultatet i denna studie tyder pé
att fallet skulle vara enligt ovanstaende fragestillning.

Koparen och koparens syfte med skogsdgandet var attributen som hade storst
betydelse vid valet av formedlingsscenario (figur 4). Tabell 4 askadliggdr att
skogsédgarens klassificering inte hade ndgon ndmnvérd paverkan pé vikten av vem
som var kopare. Anmirkningsvart var dock skillnaden vid attributet kdparens syfte
med skogsdgandet (tabell 6). Trenden avspeglas ndstan helt genomgéende av
respektive asikt angdende skogsdgarens egen klassificering. Med det menas att
skogségaren ldgger stor vikt pad den nivd dir kdparen har for avsikt att bruka
fastigheten pa ett likvardigt sitt som séljaren. Detta beteendemdnster kan jimforas
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med den begrdnsade skogsdgaren under kapitel 2.3. Gruppen berdr skogségare som
Overtagit skogsfastigheten via arv. Det som menades med den begrinsade
skogsdgaren var att de ofta agerar pa ett liknande sétt som foregdende slékting.
Agarens brukande av skogen ir antingen passiv eller aktiv beroende pa vad
traditionen varit inom slidkten (Ldhdesmaki & Matilainen 2014). Denna studie
tyder pa att siljare tenderar att tinka pa ett liknande sétt ddr en kdpare med liknande
syfte med skogsédgandet foredras (tabell 6).

Nivan som motsvarade en kdpare som investerar i en fastighet for att kunna addera
till redan befintlig fastighet varderades betydligt hogre 4n resterande nivaer for tva
av tre klassificeringar. Den klassificering som inte vdrderade denna niva hogst var
skogsidgarna som forfogade Over fastigheten av inkomstskédl. For denna
klassificering virderades den konventionella skogsbruksnivan markant hogre.
Svaret dar forvédntat baserat pd vad klassificeringens vérdegrund baseras pa.
Klassificeringen anammar ekonomisk inkomst fran skogen och det ges utlopp for
det vid konventionellt skogsbruk. Nivdn som innebér att kdparen har en redan
befintlig fastighet som den nya fastigheten ska adderas till dr nigot tvetydigt
formulerat. Som tidigare tagits upp (kapitel 5.2) vore det ocksd av intresse att
undersoka om liknande ésikter kvarstar aven om kdparens redan befintliga fastighet
inte 14g 1 ndrheten av den nya som ska kdopas. Oavsett utfall angdende redan befintlig
fastighet kan detta resultat kopplas till prospektteorin déd det kan anses vara
riskreducerande att sélja en fastighet till en redan befintlig fastighetsdgare. En
kopare som redan besitter spetskompetens och erfarenhet att dga samt bruka en
skogsfastighet kommer sannolikt att foredras av en séljare. Pa ett sddant sétt kinner
sdljaren trygghet samtidigt som koparens trovirdighet Okar vilket minskar
osdkerheten i1 en affdrsrelation. I och med formuleringen pa denna frdga kan det
antas att resultatet som presenteras i tabell 6 har korrelation med resultatet i1 figur
9. Antagligen har sdljaren ndgon form av relation med koparen da fragan tolkas pa
ett sddant sdtt att koparens redan befintliga fastighet ligger 1 anslutning till siljarens.
Dérmed skulle det vara mindre osdkert for skogsédgaren att silja skogsfastigheten
till en kopare som dr kénd av siljaren sedan tidigare och som samtidigt dr en erfaren
skogsdgare.

Forséljningsprisets betydelse for respondenten oavsett bakgrund var lag vilket gav
forutsittningar for att genomfOra analyser pa Ovriga attribut. Hade
forséljningspriset varit det viktigaste for skogsdgaren hade resultatet angéende
Ovriga attribut blivit missvisande dé respondenten egentligen hade valt pa pris och
inte kopare eller koparens syfte. Referenspriset var 7,5 % lagre &n det hogsta priset
respondenten kunde bli erbjuden. Baserat pa fOrsdljningspriset kunde négra
intressanta iakttagelser goras (tabell 9). Det &r intressant att “relation” har en
signifikant negativ paverkan pa forséljningsprisets betydelse. Detta monster visar
att respondenter som anser att en relation med kdparen dr av stor betydelse ldgger
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mindre vikt pd det faktiska forsdljningspriset. Denna studie hade inga drastiska
prisskillnader pa grund av att forsédljningspriset inte skulle paverka for mycket. Men
detta resultat tyder 4ndock pa att beroende av respondentens asikt angdende relation
sd paverkar det betydelsen av forsdljningspriset. Ponera att en skogsédgare inte
tycker att det ar viktigt med en relation till koparen dd kommer formodligen
forsdljningspriset att ha en storre betydelse.

Studieresultatet visar att det dr drygt 16 % av respondenterna som har varit delaktig
1 nagon form av formedlingsprocess under de senaste fem aren. Detta innebér inte
att denna skogsigargrupp dr ensamma om att ha formedlingserfarenhet sedan
tidigare utan det innebér att denna grupp har relativt ny kunskap angiende hur en
formedlingsprocess fungerar. Figur 9 presenterar ett resultat som i likhet med
tidigare forskning, angaende bland annat SDL (Vargo och Lusch 2004), kan
kopplas till en individs virdesdttande. Denna studie visar att beroende pa vad en
skogsdgare vérdesitter kan en kundanpassning genomforas for att pa ett optimalt
sdtt anpassa forsdljningen utefter skogsdgarens preferenser. Det dr en sadan
kundanpassning SDL bygger pa och ddrmed finns en stark koppling mellan denna
teori och studien. En skogsédgare, som enligt figur 10 anser att kunskap angaende
fastighetsformedling ar av hogre betydelse om skogsdgaren kopt en skogsfastighet
de senaste fem dren. Hér finns ett uppenbart behov efter kunskap hos berérd part.
Behovet av kunskap som en skogsdgare kianner vid kdp av en skogsfastighet dr en
aspekt som formedlingsforetag kan utnyttja som konkurrensfordel gentemot andra
foretag. Att gemensamt med fastighetskdparen skapa virde i form av mojlighet till
kunskap dr en aspekt som efterfragas enligt denna studie. Under kapitel 2.5.5
presenteras atta stycken FP dér framforallt punkt sex, sju och atta kan hérledas till
denna slutsats kring en skogsdgares kunskapsbehov vid en formedlingsprocess.
Punkt sex handlar om att kunden alltid 4r en medskapare, punkt sju beror det att
foretag inte kan erbjuda virde utan endast mojligheten till virde och punkt atta som
sdger det att en serviceinriktad syn i sig dr kundorienterad och relationsbindande.
Pé ett liknande sitt som presenteras i kapitel 2.1.1 dér det idag &r nymodigt att
erbjuda expertis vid ett generationsskifte kan foretag ocksa erbjuda mojligheten till
kunskapsinldrning vid en formedlingsprocess. P4 ett sddant sétt kan Vargo & Lusch
(2004) teori angédende SDL och en individuell anpassning till kunden realiseras.
Tabell 11 och 12 sammanfattar denna observation pa ett enkelt sitt med ett Mann
— Whitney — test ddr statistisk signifikans for observationerna har framtagits. [
tabell 12 kan noll — hypotesen forkastas (p=0,006) som innebér att skogsidgarens
vilja att ha en djupare relation med koparen skulle vara densamma oavsett om
dgaren sdlt en skogsfastighet inom fem ar eller inte. Detsamma géller for 14ra enligt
tabell 12 och skogsédgare som kopt en skogsfastighet inom fem ér (p = 0,022). Detta
blir intressant da det innebér att skogsdgare som har salt en skogsfastighet skulle
vara mer intresserade av att veta mer om kdparen men inte om fastighetsformedling
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som dmne. Motsattsen skulle gélla for skogsdgare som kopt en fastighet dar dgaren
ar mer intresserad av &mnet dn om koparen.

Angédende en skogsdgares vilja att utveckla kunskaperna  inom
skogsfastighetsformedling (figur 10) kan det dras paralleller till tidigare forskning.
Foretag som arbetar enligt SDL skapar en ldngvarig och néra relation med kunder
for att kunna forutse vilka behov som existerar (Vargo & Lusch 2004). En néra
relation, med fortroende och tillit, mellan parterna minskar osdkerheten hos kunden
och okar dirmed den upplevda tryggheten infor ett beslutsfattande (Morgan & Hunt
1994). Detta har namnts tidigare i kapitel 2.7.3 och kopplar samman SDL med
prospektteorin. Ponera att ett foretag arbetar enligt foljande aspekter, SDL och
prospektteorin, kan forbéttra tilliten mellan kund och foretag. Om en
fastighetskopare blir erbjuden mojligheten av ett formedlingsforetag att genom en
utbildning bli kunnigare inom skogsfastighetsféormedling kan det, enligt denna
studie, 0ka kdpintentionerna och tilliten hos en kund da majoriteten av skogsidgarna
verkar vara positiva till detta.

Tabell 13 visar att noll — hypotesen kan forkastas (p = <0,05) som innebir att
fordelningen att vilja utbilda sig inom dmnet 4r densamma mellan kategorier av hur
viktigt det anses vara med kunskapen. Med det menas att det finns ett statistiskt
signifikant samband mellan hur viktigt det & med kunskap for skogségaren och
viljan att utbilda sig. Det finns daremot inget signifikant samband (p = 0,196)
mellan viljan att utbilda sig och vilken nytta individen har av kunskapen.
Observationen kan tolkas som att individer som anser att kunskap ér viktigt ocksa
ar villiga att utbilda sig inom dmnet. Samtidigt som det finns individer som har
nytta av kunskapen men som inte &r villiga att utbilda sig. Den forstndmnda
kategorin av skogsdgare dr den grupp som skulle anse att en erbjuden utbildande
tjdnst fran formedlingsforetag skulle vara positivt. Den andra gruppen av
skogsdgare, som inte dr villiga att utbilda sig men som dnda har nytta av kunskap
ar den grupp som dr 1 behov av expertis fran ett formedlingsforetag. Genom att fa
information om vilken typ av skogsdgare formedlingen beror sa kan formedlaren
lattare forsta vilken typ av hjdlp som ar 6nskvérd.

5.3.2. Lara och relation

En sammanslagning av fragekategorierna lara och relation bidrog till att flera, mer
betydelsefulla, slutsatser kunde dras kring &mnen som varierar beroende pa alder
och klassificering. For ldra fanns ett néstan signifikant samband (p = 0,08) med
klassificering respektive for relation fanns néstan ett signifikant samband (p = 0,08)
med &lder. Dessa p — vérden dr av den digniteten att faktorerna kan anses hysa ett
samband (tabell 14) men dndock inte statistiskt signifikant.
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For kategorin ldra visade resultatet att den aldersgrupp som var mest intresserad
och kinde att det var viktigt att lira sig angaende fastighetsformedling var 41 — 50
ar. Efter denna aldersgrupp gick intresset ned nigot for att sedan dka marginellt
desto dldre respondenten blev. En slutsats som kan dras kring den informationen &r
att kunskap angaende fastighetsformedling kénns viktigast for aldersgrupperna som
formedling dr mest relevant for. Baserat pa aldersfordelningen pa den grupp
respondenter som urvalet resulterade i var det flera skogsidgare per aldersgrupp
desto dldre skogsdgaren var. Om den fordelningen kan antas vara nagon form av
normaliserad fordelning blir resonemanget angdende intresset for kunskap aktuellt
(Bertholdsson et al. 2017). Bertholdsson et al. (2017) presenterar att en tredjedel av
Sveriges skogsédgare ar over 65 ar.

For den éldre delen av skogsdgarkaren visar resultatet ocksa pé att en relation med
koparen blir allt viktigare med aldern. Detta samband &r ndstan signifikant och
innebédr att monstret dr trovdrdigt. En tes angdende denna trend é&r att
familjedverlatelser, d.v.s. generationsskiften, dr den klart dominerande
forvarvstypen (Bertholdsson et al 2017). Om nu generationsskifte ar det
tillvigagangssitt skogsdgaren foredrar kdnns det naturligt att skogsdgaren tycker
att det ar viktigt med en god relation till den individ som agerar Overtagare av
fastigheten. Dessa tva kategorier kan antas ha ett underliggande samband som ocksa
stdds av berdkningen i bilaga 2 dver samtliga fragor inkluderade i1 kategorierna lara
och relation. Det underliggande sambandet kan antas bero pa att skogsdgaren
onskar genomfora ett generationsskifte pa egen hand. Dirmed ar egen kunskap
eftertraktad for att kunna ge kunskap och radgivning till den Overtagande
slaktingen.

Figur 10 illustrerar resultatet pa vad klassificeringarna hade for asikter angéende
lara. Har ar klassificeringen “ekonomisk sidkerhet” helt dominerande och har ocksa
néstan ett signifikant samband. Detta dr intressant om resultatet fran tabell 6 adderas
till diskussionen dir samma klassificering visar pd en betydligt ligre variation i
asikterna angéende nivan pd koparens syfte, “investering att addera till en redan
befintlig fastighet”, &n vad Ovriga klassificeringar gjorde. Denna iakttagelse kan
kopplas till tidigare diskussion déir nivdn beskrevs som véldefinierad.
Klassificeringen “ekonomisk sdkerhet” verkar vilja ha en véldefinierad kopare
samtidigt som gruppen gidrna utvecklar den egna kunskapen inom
fastighetsformedling. I och med denna iakttagelse verkar denna typ av skogsédgare
vara den som allra minst vill Gverlata fastigheten eller formedlingsprocessen 1
nagon annans hinder som man inte sjalv har full kontroll 6ver. Resultatet angédende
denna skogsdgartyp kan didrmed antas vara den klassificering som &r minst
risktagande.
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Den klassificering som mest anser att en relation dr viktig dr skogsdgaren med
rekreation som huvudsyfte. Denna klassificering dr ensam om att foredra ett 1agre
pris framfor ett hogre (tabell 6). Detta kan anses forvirrande men ar dnda rimligt da
denna grupp med skogsdgare verkar ligga betydligt mycket mer vikt pd en
tillfredsstdllande relation med kdparen jaimfort med ovriga klassificeringar.

Avslutningsvis fanns det en statistisk signifikant skillnad mellan klassificeringarnas
instdllning till méklare. De klassificeringar som inte anség att relationen till koparen
var viktig viarderade méklare hogst (tabell 5). Detta &r en iakttagelse som bekriftar
teorier angdende om det inte dr viktigt med att ha en relation med kdparen spelar
det inte lika stor roll vem det r.

5.3.3. Profilering baserad pa skogsagarens bakgrund

1. Rekreation - Denna kategori av skogsidgare dr den klassificering som har
minst intresse av att ldra sig om fastighetsformedling. Klassificeringen
lagger mycket stor vikt pa att ha en relation till kdparen samtidigt som det
inte alls &r speciellt viktigt angdende vilket pris fastigheten siljs for.

2. Ekonomisk sdkerhet - Skogsidgare som anser att skogsdgandet framforallt
handlar om en ekonomisk sdkerhet ifall ndgot ovintat skulle intrdffa ser
helst att koparen dr en sldkting inom nésta generation. Det foredras om
koparens syfte med skogsdgandet ar véldefinierat. Skogsdgaren é&r
forhallandevis intresserad av att lara sig om fastighetsformedling samtidigt
som dven en relation med koparen ar av stor vikt. Klassificeringen vill gérna
ha koll och egen kunskap angdende kommande processer och undviker att
overldmna négot dér utfallet ar oklart.

3. Inkomst - Inkomst dr den av studiens fyra klassificeringar som helst séljer
till en miklare. Skogsdgare som tillhor dessa dr den grupp som helst séljer
till en kopare som har konventionellt skogsbruk som huvudsyfte med
skogsdgandet. Inkomstklassificeringen var den som allra minst ville
overléta skogsfastigheten till en slédkting inom nésta generation.

Det ar ocksa den grupp som minst girna séljer till en skogsdgare som har
bevarandemél som syfte med skogsdgandet. Denna klassificering &r varken
intresserade av att lira sig angaende fastighetsformedling eller kdnner att en
relation med koparen &r speciellt nddvéindig. Tabell 5 bekréftar att denna
grupp helst sidljer till en miklare av studiens klassificeringar dé tabellen
illustrerar att skogségare som inte anser att en relation dr viktig helst siljer
till en méklare jamfort med Gvriga respondenter.

4. Alder - Generellt sett #r det viktigare angdende vem som &r kopare desto
dldre skogsdgaren blir. Resultatet antyder ocksa att en skogsidgare onskar ha
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mer vildefinierade alternativ nir det géller forsdljning med en stigande
alder. Med en stigande alder 6nskas ocksa en dkad relation med kdparen.

5. Formedlingserfarenhet - Resultatet visar att en skogsdgare som nyligen varit
delaktig i en formedlingsprocess som kdpare anser att det &r mer viktigt att
utveckla kunskaperna inom fastighetsformedling 4n vad en skogsidgare som
salt eller inte varit delaktig i ndgon process nyligen gor.

6. Den gemene skogsdgaren - Nir den gemene skogsdgaren ska sélja en
skogsfastighet foredras generellt sett en vildefinierad kdpare som har en
klar malbild 6ver vad syftet med skogsdgandet dr. Skogsdgaren ar kritisk till
att sélja till en kopare enbart for att forséljningspriset dr det hogst erbjudna.
Siljande part foredrar en kopare som anammar en liknande idé angéende
skogsdgandet. Skogsdgaren uppskattar trygghet vid formedlingsprocessen
och utvecklar dirmed gérna den egna kunskapen for att undvika att
genomfora en process utanfor egen kunskap och kontroll.

5.4. Hypotes

Den forsta hypotesen som stélldes upp i detta arbete avsag att en skogsidgare girna
lar sig om fastighetsformedling genom en utbildning istéllet for att forlita sig pa
ndgon annans expertis. Hypotesen kan behallas pa antaganden som i studien styrks
av att skogsidgare som under de senaste fem aren kopt en skogsfastighet anser att
det ar viktigare att utveckla kunskapen inom fastighetsférmedling &n Ovriga
individer. Skogsédgare som under de senaste fem &ren har sélt en skogsfastighet kan
saledes inga slutsatser dras kring, da det berdrde for f4 respondenter. Hypotesen
kan forkastas med bevekelsegrunden att skogsdgare som inte varit delaktig i en
formedlingsprocess skulle ha storre intresse 1 att ldra sig mer om
fastighetsformedling d& kunskap saknats.

Studiens andra hypotes angaende att arv och att skogsdgare med slidktingar inom en
kommande generation har en hogre ambition gillande att skogsfastigheten ska
fortsétta d4gas inom familjen. Hypotesen tydliggdr att denna ambition beror pa viljan
att reducera den risk som finns att forséljningspriset skulle bli for 1agt. Antagandet
har vélforankrade argument i resultatet som tyder pa att attributet slikting oavsett
om det berdr barn och syskonbarn eller syskon, foresprakar skogsidgaren dessa
kopare framfor studiens ovriga kopare. Det studieresultatet inte berors dr dock om
skogsdgare som har arvtagare inom néra slékt lagger storre vikt vid att koparen ar
en slikting 4n vad motsvarande skogsédgare utan slikting skulle gjort. Hypotesen
kan behallas da arv verkar ha en avgorande roll. Detta kan bero péa skogsidgarens
vilja att reducera risken som finns att fastigheten siljs for billigt.
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Den tredje och sista hypotesen berdrde det antagande att en skogsidgare som inte
nyligen varit delaktig i en férmedlingsprocess har storre vilja att skaffa sig kunskap
inom dmnet. I studien visade det sig att skogsdgare med koperfarenhet tenderade
att ha en statistisk signifikant positiv asikt angdende att lira sig mer inom
fastighetsformedling. Denna observation punkterar denna hypotes att skogsidgare
som inte varit delaktiga i en formedlingsprocess skulle vara mer intresserade av att
lara sig 4n nagon som varit delaktig. Darfor kan hypotes tre forkastas.

5.5. Vidare studier

Det vore intressant att med denna bakgrund angaende hur SDL och prospektteorin
kan implementeras i fastighetsformedlingsprocessen ocksa studera hur teorierna
kan implementeras i en fastighetsannons. I en fastighetsannons finns det ocksé
aspekter som paverkar en intressents tillit till inblandade parter som i sin tur
paverkar hela processen. Fastighetsformedlingsprocessen kan gissningsvis ocksd
forkortas ned tidsméssigt genom att fordndra utseende och presentation av
information 1 en fastighetsannons.

Vidare vore det intressant att studera vad det dr som paverkar en skogsédgare vid
viarderingen av skogsfastigheten ndr en fOrsédljning ska genomfGras som
generationsskifte. Vad ar det som paverkar att en skogsdgare viljer att silja
fastigheten inom slékten och vad ar det som ligger till grund for kopeskillingen.

En kvalitativ studie skulle &ven kunna genomforas pa olika typer av skogsdgare dér
resultatet fran denna studie kan ligga som grund angaende hur en miklare agerar
gentemot en séljare. Detta skulle kunna goras genom att testa resultatet i en faktisk
situation fOr att sedan lata inblandade parter utvérdera hur processen genomfordes.
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6. Slutsats

Studieresultatet visar pa skillnader angdende vad en skogsédgare anser ar viktiga
aspekter vid ett formedlingsforfarande. Skogsédgare har enligt studieresultatet
atskilliga skillnader ndr det giller asikter angdende hur viktigt det anses vara att
utveckla egen kunskap inom fastighetsformedling. En aspekt som samtliga
skogsdgare har gett stor vikt 4r vem som &r kopare. Skogsdgarna har, enligt studien,
en liknande vérdering av vem som dr kopare oavsett bakgrund. Olika kopare
virderas med andra ord pd likartat sétt oavsett vilken skogsdgare som genomfort
virderingen. Det varierar dock ndgot beroende pa skogsdgarens alder och
klassificering. Gemensamt for skogsdgarna, enligt studien, ar att sdljande part
verkar foredra en véldefinierad kopare som har ett liknande syfte med skogsidgandet
som sidljaren haft. Studieresultatet antyder ocksd att det finns stora skillnader
baserat pa klassificering och alder hur viktigt det anses vara med en relation till
koparen.

Angéende tidigare formedlingserfarenhet studerades asikterna hos skogsdgare
angdende hur intresset sag ut for en kunskapsutveckling inom fastighetsformedling.
En skogsdgare som kopt en skogsfastighet under de senaste fem &ren, var mer
positivt instélld till att utveckla den egna kunskapen dn vad en skogsdgare som inte
nyligen deltagit i en sddan process var. Skogsédgare som sélt en fastighet var mer
intresserade att veta mer om kdparen én vad skogsdgare som kopt en skogsfastighet
var. Det fanns ett statistiskt signifikant samband mellan att vilja utbilda sig inom
dmnet och hur viktigt det ansdgs vara med kunskap om fastighetsformedling. Det
fanns dock inget signifikant samband mellan att vilja utbilda sig och vilken nytta
skogsdgaren skulle ha av kunskapen. Skogsidgaren som har nytta av kunskap ar
dérmed inte med sdkerhet villig att utbilda sig utan 4r beredd att ta hjélp frdn annan
expertis. Genom att forstd vilken typ av skogsdgare &rendet beror kan
konkurrensfordelar nyttjas genom att kunna tjansteanpassa erbjudandet till
skogsédgaren.

Frageenkitens resultat har bidragit till att samtliga frdgestdllningar har kunnat
besvaras med godtagbara och vilforankrade resultat. Svaren pa fragestéllningarna
ser ut enligt foljande: 1) “Paverkas séljarens val av formedlingsscenario av vem
som ir kopare?” Ja. 2) ”Ar det viktigt med god kunskap inom fastighetsformedling
for en skogsédgare?” Ja, majoriteten av skogsdgarna tycker att det ar viktigt med god

70



kunskap. 3) “Finns det skillnader i skogsdgarens vilja att ldra sig angdende
skogsfastighetsmarknaden beroende pa om parten varit delaktig 1 en
formedlingsprocess under de senaste fem aren?” Generellt sett tycker skogsdgare
att det dr viktigt med god kunskap. Det finns ett statistiskt signifikant samband som
sdger det att skogsdgare som kopt en fastighet &r mer villiga att lira sig angdende
fastighetsformedling &n skogsdgare som sélt. 4) ” Har klassificering, baserat pa
dgarens mal med skogsdgandet, ndgon signifikant pdverkan pd skogsidgarnas val vid
ett formedlingsscenario?” Ja. 5) “Kan reducerad osédkerhet hos skogsdgaren
angdende formedlingsprocessen tidseffektivisera det hela genom att skapa
fortroende for respektive part? Ja, denna studie tyder starkt pé det.

Delar av frageenkiten kunde ha genomforts pd ett annorlunda sétt for att kunna
resultera i en ytterligare dimension av svar. Studieresultatet ar andock intressant for
att 1 framtiden kunna utgéra underlag vid kommande studier och arbeten.
Informationen studien bidrar med kan anvéndas i en reell arbetssituation for berdrda
parter vid en skogsfastighetsformedling. Anvéndningen av informationen kan bidra
till en forenklad formedlingsprocess och ge en 6kad forstielse for inblandade parter.
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Bilaga 1 — Bakgrundsinformation om
respondenten.

B2: Kén B1: Alder B3: Klassificering
Svarsalternativ: Man Kvinna <20 &r 21-30 ar 31-404r 41-50 &r  51-60 ar 61-70 &r >70 &r  Ekonomisk sdkerhet Rekreation  Inkomst Estetik
Antal: 92 16 0 0 4 17 24 28 35 30 35 36 7
B4: Salt B5: Kopt B6: Slaktingar - samma B7: Sldktingar - ndsta
Svarsalternativ: Ja Nej Ja Nej Ja Nej Ja Nej
Antal: 6 102 30 78 90 18 103 5
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Bilaga 2 — Berakningar

Tabell 15 Anova och Cronbach’s alfa for L1, L2 och L3
ANOVA

riationsurspru KvS fa MKv F p-vérde F-krit
Rader 581,373913 114 5,09977117 6,96292439 2,1306E-22 1,36260473
Kolumner  36,0043478 1 36,0043478 49,1581962 1,7767E-10 3,92433048
Fel 83,4956522 114 0,732418

Totalt 700,873913 229

Cronbach’s alpha

0,85638218

Tabell 16 Anova och Cronbach’s alfa for R1, R2 och R3
ANOVA

riationsurspru KvS fa MKv F p-virde F-krit
Rader 479,373913 1141 4,20503432 3,13797814 1,4493E-09 1,36260473
Kolumner 45,2347826 1 45,2347826 33,7561475 5,7645E-08 3,92433048
Fel 152,765217 114 1,34004577

Totalt 677,373913 229

Cronbach’s alpha

0,68132347

Tabell 17 Cronbach’s alfa for RI och R3

R1 R3

Varians 3,1 2,8
Antal fragor 2
Summa varians 5,9
Varians pa totalen 10,2
cronbachs alfa 0,847480165
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Tabell 18 Korrelationsanalys for figur 6

Korrelation
Kopare: Kopare: Privat
Ader (3 grupper) K?_pare: Kaopare: Slakting, Slakting, nasta skugsaga__re som
maklare samma generation eneration bor néra
g fastigheten
Pearson- 1 0,015 0,169 0,154 0,008
korrelation
Alder (3 grupper) Sig. (?-talled) 0,876 0,071 0.1 0,96
= p-varde
N 115 115 115 115 115
Pearson- 0,015 1 479" 613" 0,149
korrelation
Kopare: maklare Sig. (2-tailed) 0.876 0 0 0112
= p-vérde ’ '
N 115 115 115 115 115
Pearson- 0,169 479" 1 0,14 567"
Kopare: Slakting, korrelation
samma Sig. (2-tailed) 0.071 0 0134 0
generation = p-vérde ’ '
N 115 115 115 115 115
T 0,154 613" 0,14 1 619"
@ ST korrelation
dpare: Slakting, .
nasta generation f‘g;\“(sr';:|8d) 0,1 0 0,134 0
N 115 115 115 115 115
Pearson- -
Kopare: Privat o ation -0,009 0,149 567" -619 1
skogsagare som .
bor nara ?‘g'gr';:'em 0,96 0,112 0 0
fastigheten e
115 115 115 115 115
**_Korrelationen &r signifikant vid ett p - vérde pa 0.01 (2-tailed).
Tabell 19 Korrelationsanalys for figur 7
Korrelation
Koparens
Koparens Koparens Koparens . sy‘ftre
Ader (3 svite syfte syfte investering att
y ) . biologiska och kunna addera
grupper) Konventionellt rekreation och Kulturelia till redan
skogsbruk fritid bevarandemal befintlig
fastighet
Pearson- 1 0,04 0,124 0.019 0,068
Alder (3 korrelation
er : :
gruppen) f'g;v(:;;ZIEd) 0,672 0,186 0,842 0,469
N 115 115 115 115 115
Pearson- - -
Kof[l,a,ens el 0,04 1 -, 492 -,580 0,052
syfte: . ;
Konventionellt ?'g;v(s;:;"m) 0,672 0 0 0,583
skogsbruk 3
115 115 115 115 115
Pearson- - -
5 -0,124 -,492 1 0,042 -,568
Kof[l)arens korrelation ! ’ ’ ’
syfte: : :
rekreation och ?'g'v(;::'m) 0,186 0 0,652 0
fritid -
N 115 115 115 115 115
. P - = N
Koparens carson 0,019 580 0,042 1 454
syfte: korrelation
biologiska och Sig. (?—lailed} 0,842 0 0,652 0
kulturella = p-varde
bevarandemal 115 115 115 115 115
Koparens Pearson- o= =
it el 0,068 0,052 568 -,454 1
investering att .. _
Sig. (2-tailled
kunna addera :'g—v(érde ) 0,469 0,583 0 0
till redan
befintlig N 115 115 115 115 115

**_ Korrelationen ar signifikant vid ett p - varde pa 0.01 (2-tailed)
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Bilaga 3 — Utskick till skogsagarna.

norra

skog

Skogsforskning

Hej medlem!
Detta &r en inbjudan att delta i en frivillig enkatundersékning. Sista svarsdag ar 16 december.

Enkéten &r skriven av Albin Wérnelius. Albin studerar till jAgmastare och skriver nu sitt avslutande
examensarbete. Det grundldggande syftet med studien &r att underséka vilka aspekter som
paverkar skogsfastighetsférmedlingen. Genom att fa en forstaelse for vad som paverkar berérda
parter under processen sa kan fastighetsférmedlingen effektiviseras.

For att kunna dra slutsatser angaende tidigare forskning och hur den kan tillampas inom
fastighetsférmedling sa dnskar Albin om ni kunde svara pa en kort enkat. Enkaten tar 5 - 10
minuter att besvara och bestar endast av kryssfragor.

Tack for att ni tar er tid till detta. Det uppskattas enormt mycket.

Albin Warnelius
alws0001@stud.slu.se

Lank till enkaten

79



Bilaga 4

Tabell 20 Frdageenkdten

Fragenummer
Bakgrundsfragor
B1
B2
B3
B4
B5
B6
B7
Lara
L1

L2

L3
Relation
R1
R2
R3

Fraga

Alder

Kén

Klassificering (anpassad fran: Hayrinen et al 2014)

Salt en skogsfastighetinom de senaste 5 ren (adapted: Persson 2019)
Képt en skogsfastighetinom de senaste 5 aren (adapted: Persson 2019)
Slakt inom samma generation

Slaktinom nasta generation

Attlara sig om skogsfastighetsmarknaden kanns viktigt for er

(anpassad fran: Vargo & Lusch 2004)

Ni skulle ha stor nytta av attlara er mer om skogsfastighetsmarknaden?
(anpassad fran: Prahalad & Ramaswamy 2004).

Ni skulle vilja utbilda er for att bli kunnigare inom skogsfastighetsmarknaden?
(anpassad fran: Vargo & Lusch 2004)

Om ni salde er skogsfastighet skulle det vara viktigt att ha en personlig relation med képaren?
Om ni salde er skogsfastighet skulle ni féredra en kdpare som ni kénner pa en vénskaplig niva?
Om ni salde er skogsfastighet skulle det vara viktigt att veta vem som képer den?

Choice-based conjoint
Om detta vore dina enda alternafiv, vilket hade du valt di? Fdljt av ett slumpat svarsaltemafiv for respektive C1,C2och C3

C1
c2
C3

Képare (anpassad fran: Bertholdsson et al 2015 se Samuelsson 2017)
Koparens syfte med skogsagandet
Forsaljningspris
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Svarsalternativ

[< 20; 21-30; 31-40; 41-50; 51-60; 61-70; > 70]
[man; kvinna]

[ekonomisk sakerhet; rekreation; inkomst, estetik]
lia; nej]

lia; nej]

fja; nej]

fia; nej]

[1 = haller starktemot; ...; 7 = haller starkt med]
[1 = haller starktemot; ...; 7 = haller starkt med]

[1 = haller starktemot; ...; 7 = haller starkt med]

[1 = haller starktemot; ...; 7 = haller starkt med]
[1 = haller starktemot; ...; 7 = haller starkt med]
[1 = haller starktemot; ...; 7 = haller starkt med]

[maklare; slakting, samma gen.; slakting, nasta gen.;
privat skogsagare]

[skogsbruk; rekreation; bevarande; investering]

[200 000; 205 000; 210 000; 215 000]



	1. Inledning
	1.1. Introduktion
	1.2. Problemformulering
	1.3. Hypotes
	1.4. Avgränsningar
	1.5. Studiens bidrag

	2. Vetenskaplig teori
	2.1. Fastighetsförmedling
	2.1.1. Nya trender av informationsflöde vid fastighetsöverlåtelser
	2.1.2. Trovärdighet vid fastighetsförmedling
	2.1.3. Problem med förmedlingsprocessen idag

	2.2. Skogsägarens målsättningar med skogsägandet
	2.3. Klassificering av skogsägare
	2.3.1. Gemensamt för studier vid klassificering av skogsägare

	2.4. Varudominanta logiken (GDL, Goods Dominant Logic)
	2.4.1. Övergripande innebörd
	2.4.2. Det traditionella värdeskapandet

	2.5.  Tjänstedominanta logiken (SDL, Service Dominant Logic)
	2.5.1. Övergripande innebörd
	2.5.2. Tjänst
	2.5.3.  Tillämpning
	2.5.4. Medskapande (co-creation)
	2.5.5. Åtta fundamentala punkter

	2.6. Nyttoteorin
	2.6.1. Övergripande innebörd

	2.7.  Prospektteorin
	2.7.1. Övergripande innebörd
	2.7.2. Tillämpning
	2.7.3. Koppling mellan prospektteorin och SDL

	2.8. Syfte och frågeställningar

	3. Material och Metod
	3.1.  Studiens genomförande
	3.2. Metodval
	3.3. Utförande av frågeenkät
	3.4. Population och urval
	3.5. Undersökningsformulär
	3.5.1. Select och grid
	3.5.2.  Choice-based conjoint (CBC)

	3.6.  Resultatanalys

	4. Resultat och analys
	4.1. Allmänt om respondenterna
	4.2. Betydelsen av köpare, köparens syfte och försäljningspris
	4.2.1. Köpare
	4.2.2. Köparens syfte med skogsägandet
	4.2.3. Försäljningspris

	4.3. Observationer angående lära och relation

	5.  Diskussion
	5.1. Kritisk granskning av studien
	5.2. Frågeenkät
	5.3. Resultat
	5.3.1. Bakgrundens påverkan
	5.3.2. Lära och relation
	5.3.3. Profilering baserad på skogsägarens bakgrund

	5.4. Hypotes
	5.5.  Vidare studier

	6. Slutsats
	Referenser

