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FORORD

Detta examensarbete ar ett resultat av en enkatundersékning som syftar till att se
vilka faktorer som spelar in nar markégaren ska valja skoglig samarbetspartner.
Omfattningen pa examensarbetet & 15 hogskolepodang och en del i
Skogsmastarprogrammet vid SLU i Skinnskatteberg.

Undersokningen har som mal att ge uppdragsgivaren till examensarbetet, Sydved
(distrikt VVanersborg) ett bra beslutsunderlag i dagliga fragor pa
inkdpsorganisationen.

Jag vill rikta ett stort tack till mina uppdragsgivare pa distriktskontoret i
Vanersborg och framfor allt min handledare Olof Sylvén som har stallt upp néar
fragor uppstatt. Ett stort tack riktas dven till min handledare vid SLU
Skogsmastarskolan, Hans Hogberg, som alltid har svarat pa fragor som uppstatt,
trots semestertider.

Vidare vill jag dven tacka familjen Springfeldt och Helén Alm for
administrationsarbetet vid utskicket av enkaten. Slutligen tackas ocksa Maria
Springfeldt for genomlasning och manga vardefulla kommentarer, framforallt
gallande det svenska spraket.

Skinnskatteberg i september 2010

Markus Johansson






INNEHALL

o] (o] o TSP PPT PRSP i
ABSTRACT ..ottt bbbt r e ettt b sbenreas 1
1 INLEDNING ..ottt sttt 3
11 BaKgrund ......cooooiiiciece e 3
L 2 SV B i 3
1.3 MLttt 3
1.4 Omfattning 0Ch avgransning .........cccooevieeieeiesie s 3
1.5  Sydved och Distrikt VANEIrSDOIg .......ccccoveviiiiiiiiie e 4
1.6 VIirkesSmarknad .........ccoooevieiieiiie s 4
2  MATERIAL OCH METODER ......ccccoiiiiiiieieee e 5
2.1 ENKELEN ..o e 5
2.2 ANALYSEN ..o 5
3 RESULTAT et bbbt bbb 7
3.1  Enkatens kategorifOrdelning........ccocvevveiieiiieiie e 7
3.2 Fastigheternas Storlek ... 9
3.3 Skogsagarnas Samarbetsforetag...........ccevveveivieiieie s 10
3.4 Nar kan skogségare ténka sig att byta skogligpartner? ...........cccccceennee 16
3.5 Skoglig RAAGIVNING ....coovviiiieieieiee e 17
4 DISKUSSION ..ottt ne e b sne e 19
4.1 MELOUKITIK ..o e 19
4.2  Enkatens kategorifOrdelning..........c.ccooeiiiininiiiiiiieeeee 19
4.3  Fastigheternas Storlek ..........ccccooieiveie i 20
4.4  Skogsagarnas SamarbetsfOretag ........ccocvevveiiiiiie i 20
4.5  Nar kan skogsdgare ténka sig att byta skoglig partner? ............c.cc.ceee. 21
SAMMANFATTNING ..ottt 23
KALLFORTECKNING........oooitiieieceeteeteeeeeee ettt seeae st en e 25
PUBIKALIONET ... e 25
INTErNELAOKUMENT ...t 25
BILAGOR ...ttt bbbttt et nrenne e 27
BIlaga L. ...t 28
BIlaga 2 ... 30
BIlaga 3 ..o e 31






ABSTRACT

The driving forces from the forest owners point-of-view was studied on a market
where several buyers attend to procure round-wood. It was concluded that forest
owners prefer personal contacts to other means of communication, but that it is
essential that the initial contact is a personal letter on paper. Furthermore,
although price is always important, long standing relations is asked for. The
buying companies need skillful experienced buyers that can provide more than
just quick closures of deals.






1 INLEDNING

1.1 Bakgrund

Ett obligatoriskt moment pa skogsmastarutbildningen i Skinnskatteberg &r att gora
ett examensarbete som omfattar 15 hogskolepoédng, vilket motsvarar tio veckors
arbete. I arbetet ryms momenten idéframstélining, genomférande, databearbetning
och rapportskrivning.

Detta examensarbete ar framstallt som en enk&tundersokning till markégare i
samarbete med Sydved (distrikt VVanersborg). Idén till undersdékningen kom under
varen 2010 efter ett samtal med Olof Sylvén som é&r inkdpare inom distriktet.
Dérefter kontaktades Sydved med forslaget om undersdkningen.

1.2 Syfte

Syftet med detta arbete ar att ta reda pa vilka faktorer som spelar in vid
markagares val av skoglig samarbetspartner.

1.3 Mal

Malet med arbetet ar att presentera ett material som beskriver kundernas behov
samt en bild av vilka aktorer som ar starkast i omradet. Dér ingar dven att ge
Sydved en god bild av de viktigaste faktorerna som spelar in nar en markagare
valjer skoglig samarbetspartner. Malet ar dessutom att ta reda pa vad som ar
viktigt for att bevara och utveckla goda relationer med kunderna, vilket gynnar
bada parterna.

1.4 Omfattning och avgriansning

Malgruppen for detta arbete ar skogsagare inom Sydveds distrikt Vanersborg.
Omradet stracker sig mellan Goteborg i vast till Skara i ost. Detta arbete skall
kartlagga malgruppens beteende samt vilka asikter de har gallande samarbete med
skogsbolag.

For att fa svar pa dessa fragor kommer en frageenkat utvecklas och skickas ut till
tvahundra, slumpvis valda markégare i det berérda omradet. For att fa tillrackligt
stort material att dra slutsatser utifrdn kommer det behévas minst etthundra svar,
eller en svarsfrekvens som Sydved och forfattaren ar néjda med. Om
svarsfrekvensen av nagon anledning skulle bli for klen kommer frageenkéaten
foljas upp med telefonsamtal for att sakerstalla materialet.

For att na ut med frageenkaten till malgruppen kommer Sydveds fastighetsregister
anvandas och genom detta register kommer de tvahundra valjas ut slumpuvis.

For att genomfora arbetet kommer omraden som enkatteknik och statistiskt
urvalsforfarande att berdras, dock ytterst oversiktligt.



1.5 Sydved och Distrikt Vinersborg

Sydved AB ér ett svenskt skogsbolag som &gs av Stora Enso och Munksjo. De
anskaffar arligen 6,4 miljoner kubikmeter virke. Bolaget har idag cirka 150
anstallda och omsitter kring 2,8 miljarder kronor per ar. Sydved AB koper
leveransvirke och skog pa rot samt erbjuder skoglig service och radgivning till
markéagare i sodra Sverige. Organisationen bestar av tva regioner, nord och syd.
Inom dessa regioner finns sammanlagt tolv distrikt (se lank B).

Distrikt Vanerborg bestar av en distriktschef, en flisansvarig samt sex inkdpare
som har var sitt geografiskt inkdpsomrade (se figur 1.1). Distriktet anskaffar cirka
300 000 m*&r och har under de senaste aren véxt till en alltmer starkare aktor i
omradet (se lank B).

Det timmer som kops in i omradet gar till sagarna i Levene, Borgstena, Moelven
och delvis till Tyskland genom export. Massaveden gar daremot i huvudsak till
bruket pa Gruvon, men ibland aven till Aspa, Séffle och Hyltebruk (se lank B).

Figur 1.1 Distrikt Véanersborg(Sydveds hemsida, 2010).

1.6 Virkesmarknad

| dag omsatter den svenska virkesmarknaden arligen uppemot 80 miljoner
kubikmeter. Marknaden kénnetecknas av ett fatal storre skogsindustrier samt ett
stort antal traindustriforetag. Dessa stora foretag men &ven mindre aktorer har en
marknad som bestar av cirka 340 000 skogsagare och utav dessa ar cirka 90 000
knutna till en skogsagarforening (se lank A).

Precis som virkesmarknaden i 6vriga landet finns dven i detta aktuella omrade ett
farre antal stora aktérer. De stora och dominerande skogshbolagen i omradet
mellan Goéteborg i vast till Skara i 6st ar framfor allt Sodra, Derome, Sydved,
Moelven, Vida och Skogsséllskapet. Konkurrensen for att anskaffa ravara till
industrin ar hard mellan dessa bolag.



2 MATERIAL OCH METODER

2.1 Enkaten

Arbetet bygger pa en enkatundersokning omfattande 200 slumpvis utvalda
skogsagare inom Sydveds distrikt VVanersborg. Fragorna ar framarbetade for att
forsoka fanga in de aspekter som spelar in vid markégares val av skogspartner.

Ramarna for enkéten och dess innehallande fragor har tagits fram med stod av
facklitteratur (Ejlertsson, 2005; Kylen, 2004; Trost, 2007). | litteraturen beskrivs
det hur en enkét bor stallas upp pa det mest seridsa och trovardiga sattet. Den
innehaller &ven végledningar for hur frdgorna pa basta satt bor formuleras och
struktureras.

Efter inlasning pa omradet skrevs ett storre antal fragor ihop. Dessa presenterades
sedan for handledare Olof Sylvén och darefter startades ett gemensamt
utsallningsarbete for att fa fram de mest relevanta fragorna for undersokningen.

Nésta steg i arbetet var att testa enkaten pa en kontrollgrupp av méanniskor med
varierande kunskap inom omradet for att ratta till oklarheter i formuleringar,
uppstallningar och sprakforstaelse.

Den slutgiltiga enkaten som gick ut vecka 28 ar 2010 innehdll 21 fragor samlade
och uppstéllda pa tre A4- ark. Med i utskicket bifogades dven ett frankerat
svarskuvert och ett féljdbrev med information om undersékningen men dér fanns
aven kontaktuppgifter till utgivaren. For att veta vilka som svarat pa enkéaten
numrerades svarskuverten fran ett till 200 och detta enbart for att undvika att ringa
upp en person som redan svarat pa undersokningen.

2.2 Analysen

Det insamlade materialet har under sensommaren 2010 bearbetats och
sammanstallts i MS- Excel.

Rapporten har skrivits fortlopande under arbetets gang med hjélp av MS- Word.
For att fa stod i skrivandet av rapporten har dven “Handledning for
rapportskrivning-99” (Lycksell och Stenhag, 1999) anvénts.






3 RESULTAT

| detta kapitel redovisas de svar som erhallits efter enkatundersokningen. For att
svaren pa fragorna i enkaten ska bli sa latt Overskadliga som mojligt har
skribenten valt att anvanda tabeller samt fargade diagram. Den diagramtyp som
valts varierar beroende pa hur fragan ar utformad och hur manga svarsalternativ
som finns.

Antalet svar som kom in via brev uppgick till 80, vilket motsvarar en
svarsfrekvens pa 40 %. Den siffran ansags vara tillrackligt stark och det ar saledes
dessa samlade svar som redovisas i kapitlet. Det externa bortfallet uppgar darfor
till 120 personer som valt att inte delta i undersdkningen.

Pa tio av fragorna har det funnits ett fritt svarsalternativ och dessa redovisas som
”Annat” 1 diagrammen i detta kapitel. Kommentarerna kan man om
fordjupningsintresse finns lasa i bilaga 1.

Det fanns dven de som misstolkade frdga 14 och fraga 16 i enkaten genom att de
inte rangordnat de givna parametrarna som det star i fragan utan istallet kryssat i
nagot av alternativen. Darfor kommer resultatet av dessa fragor redovisas dels for
de som svarat pa ett korrekt satt och dels for svaren som gjordes pa annat satt.

3.1 Enkatens kategorifordelning
Av Sveriges totala skogsmarksareal &gs 50 % av privata markdgare och utav dessa

utgdrs 61 % av man och 38 % av kvinnor. Den 6vriga procenten har inte kunnat
delas upp i kon eftersom personnummer saknas (Skogsstyrelsen, 2008).

I denna undersokning var den procentuella konsfordelningen bestaende av 80
procent méan och 20 procent kvinnor, som man kan utldsa av figur 3.1. Av de 80
svarande personerna var 64 mén och 16 kvinnor.

m Kvinna
H Man

Figur 3.1 Kénsfordelning enkétsvar.



Aldersférdelningen av de svarande s&g ut enligt tabell 3.1 och dér kan man notera
att 75 procent av skogsagarna i undersokningen ar over 50 ar och att hela 35
procent ar i alderspannet 50 till 60 ar, som darmed star for den storsta
aldersgruppen. Aldern mellan 40 och 50 &r utgjorde 16 procent av deltagarna.
Ingen som deltog i undersékningen var under 30 ar utan de yngsta som deltog var
mellan 30 och 40 ar och dessa personer utgjorde nio procent av deltagarna.

Tabell 3.1 Aldersférdelning enkétsvar.

Alder Antal Frekvens

20-:30 O 0%
30-40 7 9%
40-50 13 16 %
50-60 28 35%
60-70 16 20 %
70+ 16 20 %

For att kartligga om markégarna bor i samma kommun som deras fastighet
tillfragades deltagarna vilken boendeform de hade, alltsd om de bodde pa
fastigheten eller om de var utbor. Resultatet visade att 70 procent av deltagarna
bodde pa eller i narheten av fastigheten och att 30 procent var utbor som inte
bodde permanent i den kommunen som deras fastighet ar belagen.(se figur 3.2)

H P3 Fastigheten
Utbo

Figur 3.2 Boendeform i procent



For att sedan kartlagga utborna i undersokningen stalldes en sarskild foljdfraga till
de som svarade att de var utbor i enkaten. Pa den fragan fick deltagarna svara pa
om de var boende i stad eller pa landsbygden. Svaret visade att 52 procent var
boende pa landsbygden och att 48 procent var boende i en stad (se figur 3.3). Det
var 24 stycken som svarade pa fragan och det gav en svarsfrekvens pa 100 procent
av de som uppgav sig att vara utbor i undersokningen.

52% W Stad

Landsbygd

e

Figur 3.3 Fordelning av utbor i enkéten.

Pa fragan om personerna var aktiva eller passiva i sitt skogsbruk sag fordelningen
ut enligt figur 3.4 nedan, dar man alltsa kan avlasa att 70 procent av deltagarna var
passiva i sitt skogsbruk medan 30 procent ansag sig vara aktiva skogsagare. Har
kan tillaggas att man var aktiv om man ansag sig lagga ned mer &n 400 timmar per
ar i sitt skogsbruk.

Passiv
70%

Figur 3.4 Fordelning 6ver aktiva och passiva i undersokningen.

3.2 Fastigheternas storlek

Pa fragan om hur stor skogsfastighet de tillfragade agde svarade 79 personer,
alltsa ett internt bortfall pa en person. Av de som svarade pa fragan kom resultatet
enligt figur 3.5 nedan fram. Har kan man alltsa se att 50 personer av de tillfragade
har en fastighet som ar mellan 0-50 hektar stor. Den resterande fordelningen &r att
16 personer har en fastighet som &r mellan 50-100 hektar stor, nio personer har en
fastighet av en storlek pa 100-200 hektar och endast fyra personer har en fastighet
som &r 300 hektar eller storre
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Figur 3.5 Fordelning av de berdrda fastigheternas storlek.

3.3 Skogsagarnas Samarbetsforetag

Nedan féljer en redovisning om hur markdgarna i undersokningen tycker att de
skogliga foretag som de &r i kontakt med arbetar.

For det forsta fick deltagarna svara pa frdgan om de samarbetade med nagot
skogsforetag idag och vilket det i sa fall var. Déar gavs alternativ pa de absolut
storsta foretagen i det berérda omradet, men dven alternativet ”Annat” som
redovisas i bilaga 1 fanns med. Bland de som hade valt alternativet ”Annat”,
namligen 20 procent av de tillfragade, var det vanligaste svaret att man inte salde
virke till nagot bolag utan i de allra flesta fall hogg ved for husbehov.

Som figuren 3.6 visar & Sodra och Derome de som har de storsta
marknadsandelarna bland de tillfragade personerna. Sodra ar ledande pa 31
procent men Derome kommer tatt efter med 27 procent. Efter dessa tva foljer
Sydved med 12 procent medan Vida och Skogssallskapet har lagst andelar, dar
Vida har sju procent och Skogssallskapet endast har tva procent.

10
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Figur 3.6 Markégarnas samarbetsforetag.

Pa fragan om varfor valet foll just pa dessa foretag gavs resultatet enligt figur 3.7
nedan. Med hjalp av denna fraga framkom det alltsa att den personliga kontakten
med virkesinkOparen/inspektorn har den absolut storsta betydelsen nar
markégarna i omradet valjer bolag att arbeta med. Hela 33 procent tyckte att detta
var det viktigaste. Darefter kan man se att 29 procent av de tillfragade tycker att
bra priser &r viktigt. Langt samarbete placerar sig som den tredje viktigast faktorn
med 24 procent av deltagarnas svar och langt darefter kommer faktorerna hog
kompetens samt ”Annat” som bada tva utgérs av sju procent.

M Langt samarbete
M Personlig kontakt
W Bra priser

B Hog kompetens

M Annat

Figur 3.7 Varfor valet foll pa just dessa foretag?

For att kartlagga markagarnas behov valdes nagra fragor som utvarderar de
foretag som markégarna i undersokningen har samarbetat med. Till att bérja med
tillfragades de utvalda vad de vérderade hogst i sitt samarbete med skogsbolagen.
Pa fragan gavs sex fasta alternativ men aven, liksom i tidigare fragor ett Gppet
alternativ. Alternativen var: bra priser, duktiga entreprendrer, inképarekontakten,
kvalitet, hjalp med skogsvardsatgarder, rddgivningen samt annat.

| figur 3.8 kan alltsa utlasas att 32 procent av respondenterna hdgst varderar att
foretaget har bra priser, 18 procent vérderar att bolaget har duktiga entreprenérer
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och 13 procent tyckte att inkGparekontakten var viktigast. Tva av posterna fick
tolv procent av svaren och dessa tva var radgivningen och hjalpen med
skogsvardsatgarder. Tatt darefter kom kvalitet pa elva procent och posten annat
utgjordes av tva procent av de svarande personerna.

M Bra priser B Kvalitet
m Duktiga Entreprendrer M Hjalp med skogsvardsatgarder
m Inkdparekontakten 294" Radgivningen

Annat

Figur 3.8 Vad varderar du hogst i ert samarbete?

Pa fragan om skogséagarna ansag att deras skogliga samarbetspartner tog tillracklig
miljo- och naturhansyn var svaret “Ja, tillrackligt”, dominerande med 70 procent.
15 procent av de tillfragade svarade Vet ¢j” och sju procent svarade ”Nej, kunde
varit béttre”. Fem procent av de tillfrdgade personerna svarade “Ja, for mycket”
och endast tre procent svarade ”Nej, alldeles for lite” (figur 3.9).

M Ja, for mycket
M Ja, tillrackligt
Nej, kunde varit

battre

H Nej, alldeles for lite

m Vet ej

Figur 3.9 Miljé- och naturh&nsyns tagande.

Respondenterna tyckte att det viktigaste som deras skogliga partner skulle bli
battre pa ar hogre virkespriser da 26 procent av personerna var éverens om detta.
19 procent av de tillfragade tyckte att det skulle ga snabbare fran kontakt till
slutredovisning, Tva av posterna fick 16 procent vardera av svarsfrekvensen och
dessa alternativ var dels att foretagen skulle ha lagre avverkningskostnader men
aven att de skulle forbattra sin information till kunderna. Elva procent av de
svarande uppgav att de ville att foretagen gav béttre avkastning. Aven i detta fall
fanns alternativet ”Annat” och denna post utgavs av sju procent. Det var endast
fem procent av deltagarna i undersékningen som tyckte att det viktigaste var att
skogsbolagen borde forbattra tillgangligheten (figur 3.10).

12



m Tillganglighet

M Battre avkastning
B Information

H Virkespriser

H Lagre

Avverkningskostnader

M Snabbare tid fran kontrakt
till slutredovisning

® Annat

Figur 3.10 Vad borde skogsbolagen bli battre pa.

| figur 3.11 nedan fick de tillfragade svara pa hur lang tid de tyckte var rimligt att
det skulle ta frdn avverkningsstart till slutredovisning. Det exempel som ingick i
fragan var en avverkning p& 500 m® om cirka tre dagars maskinarbete. 50 procent
av de tillfragade tyckte att en manad var en rimlig tid och 37 procent ansag att tva
manader var en helt okej tidsatgang. Atta procent tyckte att tva veckor var rimlig
tid och endast fem procent tyckte att det fick ga sa lang tid som fyra méanader.

60%

50%

40%

30%

Svars procent

20%

10%

0%

Tvaveckor Enmanad Tva manader Fyra manader Sex manader

Tidsatgang

Figur 3.11 Acceptabel omloppstid for en slutavverkning pa 500 m*
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Pa fragan om hur den tillfragades kontaktperson skall agera vid sonderkorning av
vag i samband med ett avverkningsuppdrag pa deras mark, ville 71 procent bli
upplysta om situationen och diskutera fram en losning med kontaktpersonen
direkt. 19 procent tyckte att skogsbolaget sjalva skulle I6sa problemet och sedan
kontakta skogsagaren medan tio procent daremot ville att problemet skulle 16sas
utan att de 6verhuvudtaget blev kontaktade (figur 3.12).

80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Meddela dig omgaende  Losa problemet och  Losa problemet utan att
och diskutera l6sning kontakta dig kontakta dig

Figur 3.12 Vid sonderkdrning av vag, hur ska kontaktpersonen agera.

Respondenterna fick &ven redovisa for vilka forvantningar de har pa sitt
skogsbolag (fraga 14, bilaga 3). | fragan fick de rangordna parametrarna:
Virkesaffarer, Radgivning, Maskinresurser, Skogsvard och Deklaration/Bokféring
fran ett till fem, dar ett var den viktigaste faktorn. I tabell 3.2 nedan kan man se att
virkesaffarer var det som var viktigast, pa andra plats kom radgivning. Pa tredje
plats kom maskinresurser och pa fjarde plats kom skogsvard, alltsa plantering och
rojning. Det som var minst viktigt och som alltsa kom pa femte plats var
deklaration/bokforing.

Tabell 3.2 Rangordning av de viktigaste tjansterna.

Virkesaffarer

Radgivning

Maskinresurser

Skogsvard (plantering, Rojning)

u A W N P

Deklaration/Bokforing

Gallande den ekonomiska redovisningen verkar personerna i undersokningen till
stor del vara mycket néjda med hur de far ta del av denne vid affarer med
skogsbolagen. Detta kan man tydligt se i figur 3.13 nedan, dar hela 79 procent
tycker att de har fatt tagit del av den ekonomiska redovisningen pa ett okej eller
helt fullt ut satt vid affarer med sitt bolag. Tolv procent av deltagarna svarade att
de tyckte att de fick alldeles for dalig information om den ekonomiska
redovisningen. Atta procent svarade att de inte hade ndgon uppfattning, allts3 “vet
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ej”. Av de svarande var det endast dr en procent som inte har fatt se nagon
ekonomisk redovisning nér de gjort affarer med sitt skogsbolag.

1%

M Ja, fullt ut
M Ja, ok

Nej, Alldeles for daligt
H Nej, ingenting

m Vet ej

Figur 3.13 Hur man har fatt tagit del av den ekonomiska redovisningen.

P& fragan: ”Anser du att den virkesinkopare/inspektor som du har kontakt med ger
dig den information som du forvantar dig, vid afféarer er emellan?” var 90 procent
av de tillfragade nojda med den informationen som de far (figur 3.14). De tio
procent som inte kanner att de fatt tillrackligt med information har i vissa fall
kommenterat detta i bilaga 1.

Figur 3.14 Ger inkodparna den information som krévs av kunden?

| figur 3.15 stilldes fragan om vilket “arrangemang” de tillfragade helst skulle
vilja bli erbjudna. Pa denna fraga svarade 61 procent att skogsdag var det som
skulle vara mest intressant for dem. 17 procent gav svaret ’besok pa industri” och
elva procent tyckte att ett jaktarrangemang var bra. Endast tre procent tyckte att
fiske var det som de skulle vilja bli erbjudna av sitt skogsbolag och étta procent
svarade ”Annat”. Dessa personer gav en kommentar under fraga 20 i bilaga 1.
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70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Figur 3.15 Vilket arrangemang foredrar de tillfragade?

3.4 Nar kan skogsdgare tinka sig att byta skogligpartner?

For att kartlagga vilka faktorer som &r avgorande for att en markagare eventuellt
byter partner fick de tillfragade i frdga 16 rangordna vilka faktorer som var
avgorande. De parametrar som de tillfragade skulle rangordna var; priset,
bristande kompetens, tillgangligheten, entreprendrernas arbete och dalig kontakt
med virkesinkdparen. Ytterligare ett alternativ fanns, ndmligen annat — vad?
Dessa svar redovisas i ordform i bilaga 1.

De som svarade pa enkaten fick rangordna parametrarna fran ett till fem dar ett
var den viktigaste faktorn till att mark&garen skulle vilja byta skoglig
samarbetspartner. | tabell 3.3 kan man se att priset ar den viktigaste faktorn, pa
andra plats kommer bristande kompetens och pa tredje plats entreprendrens
arbete. Pa fjarde plats kom dalig kontakt med virkesinkoparen och det som
spelade minst roll var tillgangligheten. Nedan foljer resultatet av de viktigaste
parametrarna som de tillfragade ansag (tabell 3.3).

Tabell 3.3 Rangordning av de faktorer som spelar in vid val av bolagsbyte for markagarna.

Priset

Bristande kompetens
Entreprendrernas arbete

Dalig kontakt med virkesinkoparen
Tillgangligheten

g A W N P

Nar respondenterna sedan fick svara pa hur de skulle vilja bli kontaktade av ett
konkurrerande bolag blev utfallet enligt figur 3.16 nedan. Som man direkt kan

16



utlasa av figur 3.16 vill hela 63 procent bli kontaktade via ett brev fran det
konkurerande bolaget. Telefon och e-post fick knappa 20 procent vardera och de
tva procent som svarade annat pa fragan har i vissa fall skrivit in ett eget alternativ
som redovisas i bilaga 1.

Figur 3.16 Hur markégarna vill bli kontaktade av konkurrerande bolag.

3.5 Skoglig Radgivning

Samtliga skogsbolag som berors i denna undersokning har till viss del som uppgift
att vara radgivare i skogliga fragor till de berérda markagarna. Radgivningen kan
aven bekommas fran andra hall som framgar nedan enligt figur 3.17. Fragan
berorde vilken som var den viktigaste radgivaren i skogliga fragor for
respondenterna.

Som framgar av figuren kan utlasas att den viktigaste radgivaren i skoliga fragor
for respondenterna ar en van eller en bekant eftersom denna kategori motsvarar
nastan halften av de tillfragades svar (48 procent). 23 procent av de tillfragade ser
inkGparen pa ett bolag som den framsta skogliga radgivaren. Elva procent svarade
att en kontaktperson pa skogsstyrelsen var den viktigaste radgivaren och Tio
procent svarade att en kontaktperson i en skogségarforening var viktigast. Svaren
fran de atta procent som svarade ”Annan” redovisas i bilaga 1.

W Vin/Bekant
M Inkopare pa bolag

m Kontaktperson pa
Skogsstyrelsen

M Kontaktperson pa
Skogsagarforening

M Annan

Figur 3.17 Den viktigaste radgivaren i skogliga fragor.
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De tillfragade i undersokningen fragades dven om det var pa eget initiativ eller pa
rekommendation av sin skogliga samarbetspartner som de gjorde ingrepp i sin
skog. Dar var 82 procent Gverens om att det var pa eget initiativ medan endast 17
procent ansag att det var pa rekommendation av nagon annan som de gjorde
ingrepp i den egna skogen. En procent av de tillfrigade svarade ”Annat”. (figur
3.18).

M Eget initiativ
B Rekomendation

® Annat

Figur 3.18 Vem som tar initiativet till ingrepp i den egna skogen.
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4 DISKUSSION

4.1 Metodkritik

Eftersom svarsfrekvensen endast uppgick till 40 % mot de 50 % som var det
egentliga malet bor man tolka resultatet forsiktigt och endast relatera till de 80
skogsagare som valt att delta. Till en borjan var det, som ndmnt ovan, aven tankt
att vi under arbetets gang skulle ringa upp de personerna som inte svarat pa
enkaten. Efter samrad valdes dock detta alternativ bort eftersom vi anade att
svaren kunde bli aningen styrda om man ringde upp personerna. Det pa grund av
att de medverkande da i vissa fall kunde kanna att de svarade under viss tidspress
gentemot att svara pa egen hand. Det var ocksa sa att vi ansag att det fanns en risk
for att alla skogséagare inte skulle svara pa samma arliga satt eftersom att det inte
langre var lika personligt nar de skulle bli intervjuade av studenten sjélv.

Nagot man istallet kunde ha gjort for att fa en hogre svarsfrekvens hade varit att
ga ut med ett andra utskick till de som dnnu inte besvarat enkaten men eftersom vi
gemensamt valde att ndja oss med de svar vi fatt in valde vi att avsta fran denna
mojlighet. Yiterligare en faktor till den nagot lagre svarsfrekvensen kan vara att
utskicket skedde i juli-augusti, battre hade nog varit att skicka ut enkaten i januari-
mars eftersom det radde manga semestrar i tidpunkten for utskicket.

Gallande reliabiliteten i undersokningen ar den svar att avgora om den &r hdg eller
lag da undersokningen varit anonym. Alla deltagare har heller inte svarat pa alla
fragor i enkaten vilket ocksa paverkar detta. For att man skulle fatt hogre
reliabilitet kunde man ha gjort djupintervjuer med nagra utvalda markagare.

4.2 Enkitens kategorifordelning

Av de som svarade pa enkéaten var 80 % méan och endast 20 % kvinnor detta far
man tolka som ett lagt deltagande av kvinnor jamfort med den egentliga
konsfordelningen av privata markagare i Sverige, dar narmre 40 % ar kvinnor och
60 % dar man av de privata skogségarna i landet. Anledningen till att
konsfordelningen i undersdkningen foll ut sa ar svart att riktigt svara pa. Men en
anledning kan vara att de som bertrdes av utskicket inte &r en exakt avbildning av
hur den konsliga fordelningen ser ut i landet i stort bland skogsagare.

Vidare ar inte testet tillrackligt stort att man direkt kan sdga att det laga
kvinnodeltagandet beror pa intresse, utan det ar troligt att de slumpmaéssigt utvalda
personerna i undersokningen spelar stor roll i just denna fraga.

Av undersokningen framkom att 75 % av skogsdgarna var éver 50 ar och att 35 %
var i alderspannet 50 till 60 ar, vilket ar helt i linje med hur den aldersméssiga
fordelningen i stort ser ut i landet bland skogségarna.

Né&r sedan resultatet 6ver antalet utbor som deltog i undersokningen togs fram
visade det sig att aven detta lag valdigt nara landets snitt. Utborna utgjorde 30 %
av respondenterna jamfort med de 33 % som &r antalet utbor av privata
skogsdagare i hela landet. (se lank C)
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4.3 Fastigheternas storlek

Nar man ser till utfallet i figur 3.5 sa ser man att 70 % av fastigheterna ligger pa
en storlek mellan 0 — 50 hektar vilket inte pa nagot satt ar hapnadsveckande eller
ett ovantat resultat. Tvartom stammer troligtvis  fordelningen pa
fastighetsstorleken ganska bra med hur det ser ut i omradet i stort. Jag tycker att
det dven stdmmer bra med statistiken Over landet eftersom man enligt
Skogsstyrelsens statistik fran 2008 kan se att en medelskogsfastighet ligger pa 37
hektar i Gotaland och for hela landet pa drygt 50 hektar.

4.4 Skogsiagarnas Samarbetsforetag

Fordelning med ett stort antal mindre mark&gare gor att svaren pa undersékningen
till stor del ar utifran denna kategori av skogsforetagare. Dessa markdagare har till
stor del skogen som en extra inkomstkalla eller som ett vedforrad till den egna
uppvarmningen och detta bidrar &ven till att denna kategori av markégare
mojligtvis drar sig till en skogsagarférening naturligare (i detta fall Sodra) an till
nagon annan privat aktor. Undersokningen visar dock att ett av de privata
alternativen, Derome néstan har lika stor andel samarbeten som Sédra.

Det som &r slaende ar att ratt man pa ratt plats ar oerhort viktigt nar det galler
virkesinkdp och radgivning. Det verkar vara viktigare for markagaren att sélja
sitt virke till personen man litar pa och har fortroende for, an vilket foretag
han/hon representerar. Detta bidrar till att det galler for alla foretagen att forsoka
hitta virkeskopare som kan ta olika manniskor och som vill arbeta med att bygga
upp en stor kundkrets. Nagot som &ven ar viktigt ar att se till att inkGparen stannar
pa sin position under lang tid sa att man kan trygga sin virkesforsorjning for
foretaget.

Manga ganger tar man inte det ansvaret som foretag idag. Istallet for att behalla
och svara pa ett bud fran ett konkurerande bolag pa en duktig virkesinkopare, later
man denne ga och man anstaller en ny och oerfaren person. Genom detta uppstar
ménga génger ett problem i och med att ”den gamla” inkdparen tar med sig en stor
del av sina kunder till det nya foretaget och att man pa sa vis tappar
marknadsandelar.

Det kan tankas mojligt att fa foretagen att tdnka om i denna fraga och forsoka
”halla” kvar de bidsta inkdparna inom foretaget dven om det kostar en del.
Problemet om man hela tiden slapper de basta och genom detta far lov att borja
om, blir man aldrig den starkaste aktéren pa sin marknad. Ett foretag med hog
omséttning pa personalen ger heller inte nagot tryggt intryck nar markéagaren star i
valet om vem han ska salja sitt virke till och detta ar nagot man absolut bor ha i
atanke.

Av undersokningen visades dven att virkespriset & en mycket avgorande faktor
for markagarens val av skogpartner. Fragan &r standigt aterkommande eftersom
man som skogsagare aldrig ar néjd med det man far, utan att man hela tiden vill
ha ett hogre pris. Detta problem &r i det ndrmaste olésbart eftersom det ar omgjligt
att fa alla kunder att hela tiden bli néjda med timmerpriset.
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Nar man ser till markéagarnas tankar kring vad skogsforetagen kan bli battre pa vill
de tillfragade att det skall ga snabbare fran kontrakt till slutredovisning. Det
visade sig att halften av de tillfragade tyckte att en manad var en rimlig tidsatgang
och nastan 40 % tyckte att det kunde ta tvd manader. Det gar oftast inte sa snabbt
inom skogsbruket idag och darfor finns det en hel del att jobba pa inom det
omradet. Jag tror dven att man i manga fall skulle vinna pa att informera varfor
det tar tid, genom detta skulle man pa sikt kunna vinna ett storre fortroende.

Just information och tillganglighet ar saker som vardesatts av markagarna i
undersokningen. De vill hela tiden veta vad som hander och sker i sin skog precis
som alla andra och de flesta anser att om en véag gar sonder i samband med
avverkning pa marken, vill man bli informerad och vara med och diskutera en
I6sning tillsammans med virkesinkdparen. Med hansyn till detta géller det for den
ansvarige inkoparen att ta diskussionen som uppstar samt l6sa situationen pa basta
satt, annars riskerar man l&tt att forlorar kunden som blivit utsatt.

Man kan direkt sdga att entreprendrerna ar foretagets ansikte utat mot markéagarna
och det ar de som star for kvalitén foretaget lovat markagaren i samband med
kontrakt. Det &r oerhort viktigt for marké&garen att entreprendrerna gor ett bra jobb
och forsoker att minimera korskador och annan averkan. Hela tiden galler det att
ha kvalitetsuppfdljning och en god dialog med sina entreprendrer for att behalla
och stérka foretagets kvalitetsstampel vid maskinuppdrag i kundernas skogar.

4.5 Nar kan skogsagare tanka sig att byta skoglig partner?

Nar skogsagarna tillfragades nar de kunde tanka sig att byta samarbetspartner
visade det sig inte helt ovéntat att priset var den viktigaste faktorn. Bristande
kompetens hos virkesinképaren och daliga utférda jobb av entreprendrerna var
aven dessa anledningar till ett eventuellt byte.

Markagarna vill fa deras behov och 6nskemal om hur deras skog skall skétas
uppfyllda och man ser tydligt att den absolut stérsta delen av markagarna gor
ingrepp i sin skog pa eget initiativ och i forsta hand tar rad av en vén eller bekant.
Detta gor inte planeringen och radgivningen fran virkesinkoparen pa nagot satt
overflodig utan det handlar bara om att det ar viktigt att lyssna till vad kunden har
for mal med sitt skogsbruk. Om man lyssnar till kundens behov och mal och med
hjalp av sina kunskaper inom skogsskdtsel ger rad och tips pa skotseln utan att
kora over denne, kommer man vinna mycket fortroende och kunden kommer att
uppfatta inkdparen som kompetent. Det géller alltsd att varda de befintliga
kunderna genom att lyssna till deras krav och vissa upp kvalité samt att man hela
tiden bor halla kunden underrattad och ge denne information som krévs, annars
riskerar man att tappa kunden i framtiden.

Ett foretag vill hela tiden satsa pa att fa battre resultat och fa flera kunder som vill
salja till dem och for att fa tag pa nya kunder géller det att man kan kontakta dessa
pa ett satt som faller dem i smaken. Enligt denna undersokning vill de allra flesta
bli kontaktade genom att de far ett personligt brev hemskickat. Manga av dessa
ville dven bli uppringda efterat av den inkopare som skickat brevet for att
diskutera om ett eventuellt samarbete. Att bara ringa upp en markégare utan att
skicka ut ett brev innan med nagot erbjudande ger troligtvis inte lika bra resultat
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som ndar man gor ett utskick innan eftersom man kan bli tolkad som en
telefonforséljare som bara jagar virke.

Slutligen kan man tolka resultatet i undersékningen att kvalitet, trygghet och en
god personlig kontakt med inkdparen ar vad kunderna vill ha.
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SAMMANFATTNING

Detta examensarbete bygger pa en enkatundersokning riktad till skogségare, for
Sydved i distrikt VVanersborgs rakning.

Syftet med marknadsundersokningen var att ta reda pa vilka faktorer som spelar in
vid markdagares val av skogspartner. Detta for att ge ett bra beslutsunderlag for
inképarorganisationen pa Sydved inom distrikt Vanersbhorgs kdpomrade.

Enkéaten skickades ut till 200 slumpvis utvalda skogségare varav 80 stycken
svarade. Enkaten inneholl 21 fragor som framarbetades for att forsoka fanga in de
aspekter som spelar in vid markéagares val av skogspartner. Fragorna som stélldes
berorde bland annat kon, alder, markstorlek samt huruvida skogsagaren var passiv
eller aktiv i sitt brukande. Vidare stalldes fragor kring vilket foretag som
markagarna samarbetade med, vilka de salde sitt virke till och varfor gjorde det.
For att kunna kartlagga vilka aspekter som &r de viktigaste for markagaren nar
denne ska valja samarbetspartner tillfragades dven de utvalda vilka skal som
eventuellt kunde ligga till grund for ett byte av samarbetsbolag for markéagaren.

Slutsatserna av undersokningen kan sammanfattas med att det absolut viktigaste
for markédgaren nédr denne valjer inkdpare ar den personliga kontakten med
inképaren. Det ar alltsa viktigare att relationen mellan inkopare och markégare ar
god &n vilket foretag som representeras. Markédgaren vill &ven ha bra betalt och
kdnna att denne far professionella entreprendrer och en kontinuerlig information
om afféarer parterna emellan men hela samarbetet grundas i en naturlig och bra
relation parterna emellan.

Det visade sig dven att om markagaren kanner att de far for lite betalt for sitt virke
eller att informationen ar bristféllig eller att entreprendrerna skoter sig illa, ar de
Oppna for att byta samarbetspartner.

Nar de far information fran andra bolag &n sitt samarbetsbolag vill de helst fa ett

brev till att borja med men att manga av de sedan garna set att de blir uppringda
en tid efter utskicket.
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BILAGOR

Bilaga 1. Kommentarer pa frdgorna med oppet svarsalternativ.
Bilaga 2. Féljdbrevet i samband med fragorna.
Bilaga 3. Frageenkaten som skickades ut.
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Bilaga 1.
Kommentarer pa fragorna med éppet svarsalternativ

7. Vilket/vilka skogsbolag samarbetar du med for tillfallet?

Munksjo

Inget, Avverkar ingen skog

Inget

Ringstroms Skog

Gudrun, Per

Inget, tar endast ut ved for eget bruk.
Ingen

Inget, har endast ungskog samt for eget bruk
Inget

Inget

Econova Energy AB

8. Varfor foll valet pa just detta/dessa foretag?

Ett skogsagare &gt bolag
Rekommendation

Stora i detta distriktet
Stottar privat skogsbruk
Medlemskap

Referens via bekant

9. Vad varderar du hogst i ditt samarbete?

e Foreningsformen
e Den personliga kontakten

11. Vad skulle du vilja att din skogliga partner blir battre pa?

Information om start pa avverkning

Fungerar bra

Battre pa naturvar och miljo

Mer varsamt, snyggt och prydligt i skogen, inga oljedunkar
Inget

Bra som det ar

13. Vilken ar din viktigaste radgivare i skogliga fragor?

Jag sjalv

Allmén information
Mig sjalv

Marinder Skog
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17. Hur vill du bli kontaktad av ett konkurrerande bolag?

e Brev sedan samtal
e Personlig kontakt
e Brev och telefon

19. Anser du att den virkesinképare/inspektor som du har kontakt med ger dig
den information som du forvantar dig, vid affarer er emellan?

Kunde vara smidigare och mer forutseende, om stillestand etc.
Besiktning av timret

Priser, avverkningstid

Personlig kontakt

20. Vilka arrangemang foredrar du helst att din samarbetspartner erbjuder dig?

Ovisantligt
Lunchmote
Inget, har inte tid
Inget

Inget

Friskvard

21. Ar det pa eget initiativ, eller pA rekommendation av din skogliga partner
som du gor ingrepp i din skog?

e Skogsbrand
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Bilaga 2

Skogsmastarprogrammet 08/11

Hej i Sommarvérmen!

Jag heter Markus Johansson och gar pa Skogsmastarskolan i Skinnskatteberg. Just
nu haller jag pa med mitt examensarbete dar jag har valt att gora en
marknadsundersokning som handlar om marké&garens val av skogspartner.

Jag har darfor valt att géra en enkét som jag har skickat med i detta brev och jag
vore ytterst tacksam om Ni dgnade fem minuter at att fylla i denna. Enkaten har
delats ut till 200 personer dar Ni ar en utav de utvalda.

Samtidigt som Ni hjalper mig med detta arbete vill jag ocksa passa pa att hjalpa
Er, genom att pavisa for skogliga foretag, vad just Ni som skogségare efterfragar
och prioriterar i Ert skogliga samarbete.

For att denna undersdkning skall kunna genomfdras behdver jag just Er hjalp med
Era unika svar.

Né&r Ni fyllt i enkéten skickar Ni den snarast mojligt till mig i det bifogade
frankerade kuvertet.
Vid fragor, tveka inte att kontakta mig!

Tack pa forhand!

Med Véanlig Hélsning

Markus Johansson

Postadress: Tel: E-post:

Markus Johansson

Véllarevéagen 6 070-5633751 majo0020@stud.slu.se
739 31 Skinnskatteberg
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Bilaga 3

Enkat om markéagarens val av skogspartner

Ange Kon?

Ange Alder?

Vilken boendeform har du?

Om Utbo, pa landsbygd eller i stad?

Hur stort &r ditt skogsinnehav i hektar?

Anser du dig vara aktiv
(arbetar >400h/ar med din skog)
eller passiv i ditt skogsagande?

Vilket/vilka skogsbolag
samarbetar

du med for tillfallet?
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Kvinna
Man

20-30
30-40
40-50
50-60
60-70
70+

Pa Fastigheten

Utbo (boende pa annan plats

an pa fastigheten)

Stad
Landsbygd

0-50
50-100
100-200
200-300
300+

Aktiv
Passiv

Sydved

Sddra

Moelven
Derome

Vida
Skogssallskapet
Annat - Vilket?




Varfor foll valet pa just detta/dessa foretag? Langt samarbete

Personlig kontakt
Bra

priser

Hog kompetens
Annat - Vad?

Vad varderar du hogst i ditt Bra
samarbete? priser

Kvalitet

Duktiga Entreprendrer
Hjélp med
skogsvardsatgarder
Inkdparekontakten
Radgivningen

Annat - Vad?

Anser du att din skogliga samarbetspartner
tar tillrackligt miljo- och

naturhansyn? Ja, for mycket

Ja, tillrackligt

Nej, kunde varit battre
Nej, alldeles for

lite
Vet ej

Vad skulle du vilja att din skogliga

partner

blir battre

pa? Tillganglighet
Béttre avkastning
Information

Virkespriser

Lagre Avverkningskostnader

Snabbare tid fran kontrakt till slutredovisning
Annat - Vad?
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Vad tycker du ar en acceptabel tid for en

slutavverkning pé ca 500 m*® om ca 3 dagars
maskinarbete, fran avverkningsstart till

slutredovisning? Tva veckor
En
manad

Tva manader
Fyra manader
Sex ménader

Vilken &r din viktigaste radgivare
i skogliga fragor? Vén/Bekant

Inkopare pa bolag
Kontaktperson pa
Skogsstyrelsen

Kontaktperson pa Skogsagarforening
Annan - Vem?

Vad forvantar du dig av din
samarbetspartner?

Rangordna parametrarna fran 1- 5,

dar 1 ar den viktigaste faktorn. Virkesaffarer
Radgivning
Maskinresurser
Skogsvard (Plantering,
Rd&jning)
Deklaration/Bokforing

Vid sonderkdrning av védg i samband med
ett avverkningsuppdrag, hur tycker du
att

din kontaktperson skall agera? Meddela dig omgaende och diskutera l6sning
Losa problemet och kontakta dig
Losa problemet utan att kontakta dig
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Vad skulle fa dig att byta
skogligpartner

i ditt

skogsforetagande?

Rangordna parametrarna fran 1- 5,

dar 1 ar den viktigaste faktorn.

Hur vill du bli kontaktad av ett
konkurrerande bolag?

Nar du har gjort en virkesaffar med ditt
bolag,

har du da fatt tagit del av den ekonomiska
redovisningen pa ett tillfredsstallande
satt?

Anser du att den virkesinkopare/inspektor
som du har kontakt med ger dig den
informationen

som du forvantar dig, vid affarer er emellan?
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Priset
Bristande
kompetens

Tillgangligheten

Entreprendrernas arbete

Dalig kontakt med virkesinkoparen
Annat - Vad?

Brev

Telefon

Mail

Annat - Vad?

Ja, fullt
ut

Ja, ok

Nej, Alldeles for daligt
Nej, ingenting

Vet ej

Ja
Nej, Vad saknas?




Vilka arrangemang foredrar du helst att din

samarbetspartner erbjuder dig? Skogsdag

Besok pa industri
Jaktarrangemang
Fiske

Annat - Vad?

Ar det pa eget initiativ, eller pa
rekommendation

av din skogliga samarbetspartner som du goér
ingrepp i din skog? Eget initiativ
Rekommendation
Annat - Vad?
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