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Forord

Examensarbetet var forst tankt att enbart utgdra ett underlag for en applikation rorande eko-
nomiska berakningar av skogsmaskinforetagarnas verksamhet, men utvecklades senare till att
aven berora andra aspekter. Ett stort tack till min huvudhandledare pa SLU, David Sandquist,
for att ha visat ett genuint intresse, deltagit pA méten och hjalpt till med programmering.

Ett stort tack aven till min bihandledare Oscar Hultaker, for genomtankta och larorika kom-
mentarer samt samhéllsvetenskapliga diskussioner.

Arbetet utvecklade sig senare till att fokusera mer pa mjuka faktorer sasom relationen mellan
aktorer pa marknaden. Denise McCluskey har varit mycket behjélplig i arbetet rérande denna
litteratur.

Slutligen ett stort tack till Skogforsks, Anna Furness Lindén samt Petrus Jonsson for manga
trevliga och inspirerande moten. Ett speciellt tack till Anna for all praktisk hjalp sasom kontor
och trevlig introduktion i organisationen.



Sammanfattning

Har produktivitetsutvecklingen i det svenska skogsbruket stagnerat, och har detta i sa fall
nagot att gora med debatten om dalig l6nsamhet for skogsmaskinforetag? Denna kvalitativa
studie undersoker skogsmaskinféretagaren, vem hon eller han &r samt vilken relation denne
har till uppdragsgivaren. Studien forsoker aven identifiera potentiella kallor i verksamheten
for effektivitetsforbattringar och kostnadseffektivisering.

Teorin som anvands till att 16sa uppgiften harstammar fran: entreprenorskapsteori, relations-
marknadsforing samt prissattningsteori. Det empiriska materialet har samlats in fran 12 semi-
strukturerade intervjuer med skogsmaskinforetagare i Smaland, Véasterbotten och Uppland.

| syntesen av teorin och det empiriska materialet identifierades tva grupper av skogs-
maskinforetagare, dar den ena gruppen speciellt lampar sig att i dialog med uppdragsgivaren
samt deras kunder utveckla branschen. For att detta ska ske och for att kunna utnyttja den
kompetens skogsmaskinforetagaren besitter, maste mer ansvar ges at foretagaren, inte ansvar i
avseendet att utfora fler faltarbeten, utan mojligheten till att forbattra Il6nsamheten genom att
planera och fatta strategiska beslut.

Nyckelord: smaforetag i skogsbruket, skogsentreprenad, l6nsamhet avverkning, skogsbrukets
produktivitetsutveckling



Summary

Has the increase in productivity, seen over the years in Swedish forestry, stagnated? And if so,
is there a link between this and the low profitability for forest contravtors, which frequently
has been debated the last years. This qualitative study aims to investigate, who the forest con-
tractor is from an entrepreneurial perspective, and what relation he or she experience towards
the costumer. It also tries to identify potential sources for, cost efficiency and increased prod-
uctivity.

The theoretical framework stems from entrepreneurship theory, relationship marketing and
pricing theory. Empirical data was collected from 12 semi structured interviews, divided be-
tween Smaland, Uppland and Vasterbotten.

In the synthesis between the theoretical framework and the empirical data, two groups of for-
est contractors where identified. The study also found that one of these groups has the poten-
tial to develop the business together with their customers. To be able to realize this, and to use
the local knowledge the group possess, more responsibility has to be given. Not responsibility
in the sense of making more extensive fieldwork, but potential to increase profitability by
making strategically decisions and forward planning.

Key words: Forest entrepreneurs, felling profitability, forest productivity
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1 Bakgrund

Den svenska skogsindustrin &r nast efter turismen den storsta ndringen i Sverige (Internet,
referens 1, 2009). Skogsindustrins utveckling i Sverige har gynnats av tillgang till ravara,
valutvecklad infrastruktur, laga energikostnader och ett stabilt politiskt klimat. Situationen
idag ar dock inte langre lika gynnsam. Den svenska skogsindustrin har inte langre unika forde-
lar, och konkurrerar nu med flera globala aktorer pa lika villkor, samt gar mot en teknikut-
veckling i samhéllet som hotar att ersatta flera av dess produkter (Sjélund, 2009). Detta kom-
mer att utmana hela den svenska skogsforadlingskedjan och innebdra behov av omstrukture-
ringar framover. Paralleller kan dras fran foradlingskedjor i andra branscher, och det finns
fardigutvecklade metoder och verktyg for att hantera denna évergang.

Denna studie fokuserar pa det forsta ledet i skogsforadlingskedjan, skogsmaskinforetagarna,
eller de som tidigare bendamndes: skogsarbetare. Hur dessa varit organiserade har historiskt
satt varierat. Tidigare nar kostnaden for redskapen var forhallandevis liten fanns flera
sjalvanstéllda skogsarbetare men da kapitalkravande maskiner kom in i bilden var de stora
skogsbolagen tvungna att képa in dessa och anstélla personal. | takt med denna teknikutveck-
ling forandrades bade de praktiska och politiska arbetsforhallandena for skogsarbetarna (Jo-
hansson, 1994).

Pa 90-talet blev det tekniskt och finansiellt mojligt att lagga ut avverkningen pa privata fore-
tag, sa kallade skogsmaskinforetagare. Foreteelsen fanns dven innan dess men det var under
denna tid som det véxte i omfattning, och i dagens skogsbruk sa avverkas 6ver 75 % av den
totala nettoavverkningen 2007 pa 77,6 miljoner m3fub av privata skogsmaskinforetagare
(Skogsstatistisk Arsbok, 2008). Kostnaden for att avverka en m3fub var ar 2007 i genomsnitt
97,26 SEK och saledes borde den totala kostnaden for avverkningar uppga till ungefar 7 547
miljoner. Diagram 1 och 2 visar pa hur kostnaderna for slutavverkning och gallring har ut-
vecklats sedan 1996 relativt konsumentprisindex. Kurvorna kan tolkas pa flera sétt. Dels kan
uppdragsgivarnas beslut att kopa avverkningstjanster pa entreprenad ha inneburit ett mer kost-
nadseffektivt arbetssatt. Dels kan en tolkning vara att uppdragsgivarnas forhandlingsposition
har starkts genom att reducera facklig paverkan och att skogsmaskinforetagens I6nsamhet har
forsamrats. En trolig forklaring kan vara att teknikutvecklingen i skogsbruket har lett till billi-
gare avverkningar eller ett 6verutbud av séljare pa marknaden.
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Diagram 1. Kostnadsutveckling (grén/fet linje) for slutavverkning relativt konsumentprisindex (KPI) mellan
1996 (index 100) och 2006, (Brunberg, 2007).
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Diagram 2. Kostnadsutveckling (gron/fet linje) for gallring relativt konsumentprisindex mellan 1996 (index 100)
och 2006, (Brunberg, 2007).

Pa senare ar har debatten om skogsmaskinforetagarnas I6nsamhet ckat i styrka och i skrivande
stund med nuvarande lagkonjunktur &r problemet stallt pa sin spets. “Om skogsbolagen kan
hoja och sénka sina virkespriser med 100 kronor varfor kan inte vi fa ta del av det” (Sager en
av mina respondenter).

Mot denna bakgrund blev jag av Skogforsk tillfragad att foreta ett examensarbete som skulle
kunna belysa problematiken. Skogforsk har som avsikt att pa sikt skapa instrument i form av
dataprogram amnade ge skogsmaskinforetagaren 6kade majligheter att utfora kalkyler pa den



egna verksamheten. | mitt uppdrag fran Skogforsk ingar darfor dven uppgiften att fardigstalla
en enkel version av ett sadant kalkylprogram.

1.1 Syfte

Syftet med denna kvalitativa studie &r att, ifran skogsmaskinforetagarens synvinkel, undersoka
relationen mellan dem och deras uppdragsgivare. Hur denna kan definieras samt vilka faktorer
som den utgors av. Vidare syftar studien till att beskriva skogsmaskinforetagaren ur ett entre-
prendrsperspektiv.

1.2 Avgransning

Studien dr tankt att ge en inblick i skogsmaskinfGretagen pa en nationell niva, detta gors via
intervjuer pa tre geografiskt skilda platser i Sverige. Ovriga atgarder forknippade med skog-
sbruk, som exempelvis: réjning, skogsbruksplanering, dikning mm kommer inte att inga i stu-
dien.



2 Tidigare studier

2.1 Skogsmaskinforetagaren

Hultdker (2002) beskriver att medelaldern for maskinforare och skogsmaskinforetagare ar
hogre an genomsnittet &n for anstéllda inom svensk industri. Skogsmaskinforetagarna har
forutom huvuduppgiften, drivning av virke, aven tagit pa sig fler arbetsuppgifter och ett storre
ansvar da uppdragsgivaren tvingats skara ner pa antalet anstéllda tjansteméan. Med termen
drivning innefattas bade utglesning samt slutavverkning av skog.

Kénnetecknande for de flesta maskinforare ar att de har en hég yrkesstolthet, kompetens, en
vilja att arbeta och prestera samt k&nner en lojalitet till uppdragsgivaren. Bristningsgransen for
vad en maskinforare klarar av ar nadd nar det géller arbetstid samt produktivitetskrav. Efter-
som &vertid och langa arbetsveckor blir allt vanligare, samtidigt som det fokuseras hart pa
volymer och kostnader (Pontén 2000). Hultdker (2002) beskriver att Ionsamheten for skogs-
maskinforetagare har sjunkit de senaste aren, i 1999 ars bokslut uppvisade 40 procent av driv-
ningsforetagen ett negativt resultat efter finansnetto.

Norin (2002) identifierar i en studie tva olika grupper av skogsmaskinforetagare. En reaktiv
och en proaktiv grupp, dar den reaktiva kdnnetecknas av individer som visar lyhordhet gente-
mot uppdragsgivarna samt overlater verksamhetens utveckling at dessa. Den proaktiva grup-
pen forknippas med de skogsmaskinféretagare som genom egna initiativ utvecklar den befin-
tliga, samt skapar ny verksamhet.

2.2 Affarsrelationen

I Norin“s (2002) studie av nagra av de enligt uppdragsgivarna framsta drivningsféretagen i
Sverige framkommer det att en god relation med kunderna samt en hog kvalité pa det utférda
arbetet ar de viktigaste framgangsfaktorerna for ett entreprenadforetag enligt dem sjalva.

Hinder som framkommit i studier angaende hur skogsmaskinféretagarna genom béttre sam-
verkan med sina kunder skulle kunna utveckla sin verksamhet &ar exempelvis: skogs-
maskinforetagarnas osjalvstandighet, brist pa resurser och kompetens, produktflédenas kom-
plexitet samt organisatoriska hinder for kommunikation (Hultaker et al., 2003). Ytterligare ett
hinder for utvecklingsarbete beskrivs av Norin (2002) som att skogsmaskinforetagarna inte
alltid betraktas som foretagare.

2.3 Affaren

Norin (2002) diskuterar hur dagens entreprenadmarknad skall betecknas utifran de forhallan-
den som rader. Ett tillstand som ar vanligt i stora delar av skogsbruket &r att manga séljare av
tjanster konkurrerar om ett fatal kopare. Vidare finns det ett visst dverutbud av skogs-
maskinforetagare som en foljd av tidigare rationaliseringar inom skogsbruket. Lidén (1995)
beskriver marknaden som att skogsmaskinforetagarna ofta ar ensidigt beroende av de képande
organisationerna. Detta skapar ett sa kallat koparoligopol dar den kopande parten sétter priset.
Norin (2002) namner att det pa senare tid har blivit vanligare att franga den traditionella
prissattningen med kalkyler till fordel for mer reell marknadsprisséttning sasom anbud eller
offertforfaranden.
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3 Teorl

Detta avsnitt delas upp i tre huvuddelar: Entreprentrskapsteori, relationsmarknadsforing eller
relationsteori samt teorier kring prissattning. Tillampningen av teorier i amnet relationsmark-
nadsforing kan diskuteras, da flera teoretiker anser att denna typ av managementinriktade
teorier ska hallas skilda ifran entreprendrskapsteorin. Angdende hur val teorin gar att anvanda
pa smaforetagare diskuterar Steward et al. (1998). De menar att den enda markanta skillnaden
som finns mellan sméaforetagare och ledningen i ett storre foretag ar att en smaforetagare tar
stOrre risker. Av denna anledning borde, ifall gruppen av skogsmaskinforetagare kan definie-
ras som smaforetagare, dven teorier amnade for ledningen av storre foretag vara applicerbara,
sasom relationsmarknadsféring.

3.1 Entreprentrskapsteori

Denna teori ar tankt att ge lasaren en inblick i den generella forskningen som sker om entre-
prenorskap. Analysen av skogsmaskinforetagarna kommer senare att utga ifran den beskrivna
teorin.

3.1.1 Entreprendrens utmarkande egenskaper

Entreprendriella studier delas upp i tva skolor som féljer egenskapsmodellen eller eventuali-
tetsmodellen. Egenskapsmodellen forsoker svara pa fragan vad det ar for egenskaper som gor
att vissa individer startar eget och blir framgangsrika foretagare. Modellen utgar fran att
egenskaperna ar givna fran borjan och darfér spelar den radande situationen mindre roll. |
eventualitetsmodellen & andra sidan anser entreprendrens egenskaper vara beroende av miljon
och den radande situationen. Eftersom konsekvenserna av att starta ett foretag ar sa djupa att
de kan paverka och forandra ens personliga egenskaper (Littunen, 2000).

Teorier enligt egenskapsmodellen beréttar om vikten av vissa typiska personliga egenskaper
nar en individ startar och driver ett foretag. Egenskaperna ar viktiga da det ar individen som
fattar beslutet att starta och driva ett foretaget. De personliga egenskaper som teorin definierar
som karakteristiska for en framgangsrik entreprenor ar formagan att ta risker, att vara innova-
tiv, att ha kunskap om hur marknaden fungerar, yrkesskicklighet, marknadsféringskunskaper,
foretagsledarkunskaper och formagan att samarbeta. Med egenskapen innovativ menas i sam-
manhanget att kunna hitta nya I6sningar pa problem. Vidare namns egenskaper som att ha en
bra ndsa for afférer, en vilja att ta risker, att kunna se affarsmaojligheter, att kunna ratta till fel
pa ett bra satt samt egenskapen att identifiera och agera da lonsamma tillfallen dyker upp.
Risker med den entreprendriella verksamheten delas i teorin upp i fem delar ekonomisk risk,
risken att sociala relationer blir lidande, risken for fordrojd karriarutveckling samt hélso- och
psykologiska risker (Littunen, 2000). Gartner, (1990) malar i sin artikel upp bilder pa hur en-
treprendrskap kan betraktas. Den bild som i artikeln vager tyngst ar den som fokuserar pa ty-
piska karakteristika av entreprendrskapet sasom Littunen, (2000) beskriver det. Individer i
denna grupp anser att ett entreprendrskap saknas i de situationer dar det inte finns: tillvaxt,
innovation eller en entreprendr involverad. Den andra bilden uppfattar entreprendrskap som
det som utfaller av det. I denna bild existerar entreprendrskapet inte ifall faktorer som, ska-
pande av vérde eller att ndgon tjanar pa det, saknas.

3.1.2 Entreprendrens psykologi

Littunen (2000) namner tva teorier som starkt blivit forknippade med forskningen om entre-
prendrskapets psykologi. En &r teorin om kallan till kontroll och den andra &r teorin om beho-
vet att lyckas. Den forra beskriver att individens kalla till kontroll antingen kan komma inifran
eller utifran. En individ med kontroll inifran ar enligt litteraturen den som oftast forknippas
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med entreprendren och kénnetecknas av att individen har kontroll 6ver sitt eget liv samt anser
att resultatet av ens handlingar beror pa ens eget beteende eller egenskaper. Att utga ifran den-
na insikt eller attityd menar teorin, fostrar larande och motiverar till kdmparanda. Individen
med forvantad kontroll utifran beskrivs med attityden att resultat beror pa andra manniskors
handlande, ddet eller tur. Denna typ av attityd anses hdmma larande och uppmuntra passivitet.

Teorin om behovet att lyckas menar att, den som kénner starkt for detta, kdnnetecknas av in-
divider som sjélva vill 16sa problem, satta upp mal och kdmpa for att uppna dessa genom deras
eget handlande. Teorin havdar att de som kanner ett starkt behov att lyckas ocksa i storre
utstrackning ar de som soker sig till entreprendrskap och har forutsattningarna att lyckas béttre
an andra i sin verksamhet. Morisson (2000) menar med hanvisning till eventualitetsmodellen
om vad som stimulerar entreprendrskap, att forutom de individuella faktorerna sa paverkar
ocksa den radande kulturen férekomsten av entreprenorskap.

3.1.3 Entreprendrens motivation

For att lyckas skapa ett foretag som presterar bra dr det en nédvandighet att vara motiverad.
Det som driver en individ till att starta ett foretag och bli en bra entreprendr kan delas upp i
antingen attraherande eller padrivande faktorer. De dragande faktorerna beskrivs som att iden-
tifiera en potentiell affarsmojlighet, viljan att ackumulera rikedom eller viljan att vara sin egen
chef. De tryckande faktorerna ar sadana som osakerhet i arbetssituationen eller arbetslshet
(Glancey et al., 1998). Herbert et al.,(1967) studie kring motivation och entreprendrskap vi-
sade att, ett stort behov av att lyckas samt ett mattligt ansvarsbehov var kopplat till ett foretags
prestation. Behovet att lyckas var en nédvandighet for att prestera och att ett mattligt behov av
makt gjorde en bra prestation mer sannolik.

Glancey et al., (1998) beskriver att det foreligger en skillnad mellan, féretagsekonomisk och
tvarvetenskaplig litteratur i hur en entreprendr uppfattas. | de fall som entreprenérens motiva-
tion paverkar den efterféljande prestationen. Det ena synséttet beskriver tva typer, dar den ena
ser entreprendren som en aktor vilken kan generera stor tillvaxt och Iénsamhet pa grund av
hennes eller hans stallning i egenskap av nyckelperson. | synséattet ingar dven den potential
och majlighet hon eller han har att styra verksamheten till fullo. Den andra typen av smafére-
tagsledare och sjalvanstéllda beskrivs visserligen som kapitalkontrollerande men med mindre
potential och mdjlighet att uppna samma lonsamhet och tillvaxt som den forra gruppen. Det
andra synsattet beskriver att malet for vissa entreprendrer inte enbart handlar om tillvaxt och
I6onsamhet, utan ocksa kan besta i att fa vara sin egen chef. Men trots att malet ar forhallande-
vis latt att uppna kvarstar att verksamheten fortfarande maste ha en sa pass god I6nsamhet sa
att agaren kan leva pa den. Det finns dven entreprendrer som inte 6nskar expandera sin verk-
samhet Over ett visst antal anstéllda. Detta kan delvis bero pa att i och med att antal anstéllda
okar minskar ocksa entreprendrens kontroll over foretaget. Det optimala antalet anstallda
behdver inte enbart grunda sig i viljan att inneha kontroll utan kan ocksa handla ocksa om
entreprendrens formaga att delegera och driva ett foretag.

3.2 Relationsteori
Teorier om &mnet relationsmarknadsféring handlar om en relations uppbyggnad och funktion,
och bendmns h&danefter som relationsteori.

3.2.1 Kostnader

Litteraturen beskriver hur ett foretags utgifter kan delas upp i tre olika typer av kostnader som
kan paverkas av relationen mellan foretaget och dess leverantorer. Dessa kostnader ar: direkt
produktionskostnad, anskaffningskostnad och operationell kostnad. Den mest anvanda kostna-
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den ndr det galler att fatta beslut om vilken eller vilka leverantdrer som valjs ar den direkta
kostnaden. Kostnaden &r latt att se da prislappen eller anbudet talar sitt tydliga sprak (Ravald
et al., 1996), (Cannon och Homburg, 2001). Anskaffningskostnaden &r den kostnad som upp-
kommer nar man inforskaffar, lagrar och levererar varor fran en viss leverantor. | denna typ av
kostnad ingar aven utgifter for kontroll av leverantoren, samt kommunikation med kunden.
For att minska denna kostnad kan teorier kring floden i foradlingskedjor (”Supply Chain Man-
agement) implementeras. Operationella kostnader identifieras i relationslitteraturen som utgif-
ter vilka &r kopplade till kundens karnverksamhet. Detta &r kostnader for forskning och ut-
veckling, tillverkning och stopptid samt intern koordination. Teorin havdar att kundens totala
kostnader utgors av ackumulerade direkta, anskaffnings- och operationella kostnader. Det ar
saledes den totala kostnaden som ska avgora ett beslut och inte enbart den direkta kostnaden
(Cannon och Homburg, 2001).

3.2.2 Kostnader och kommunikation

For att astadkomma koordinerade handlingar samt sétta upp prioriteringar och mal ar en bra
kommunikation en nodvéandighet. Litteraturen beskriver vikten av att anpassa vilken typ av
kommunikation som tillampas baserat pa problemets komplexitet. Att traffas ansikte mot an-
sikte &r den basta typen av kommunikation, da det erbjuder méjligheten att samla in outtalad
information med hjélp av observationer. Problem med denna typ av kommunikation ar att den
ar dyr och bor saledes enbart tillampas da situationen kraver det. Rutinméssiga och mekaniska
problem kan hanteras med hjélp av annan, mindre uttmmande kommunikation sdsom brev
eller e-post samt telefon (Cannon och Homburg, 2001).

En mer frekvent kommunikation kan minska anskaffningskostnaderna sasom lagerkostnad.
Kostnaderna for lager ar en funktion av leveransosakerheten och produkttillgangligheten. En
mer frekvent uppdatering om ordernas status och leverantrens lager minskar osékerheten
kring dessa och foljaktligen dven lagerhallningskostnaderna (Cannon och Homburg, 2001).

For att sdnka de operationella kostnaderna lampar sig en mer rik typ av kommunikation,
saledes ar ansikte mot ansikte att foredra. Det kan exempelvis vara ifall en leverantér kan
erhalla en djupare forstaelse i hur produkten kommer att anvandas. | skogsbranschens fall; vad
uppdragsgivarens kund har for krav pa produkten. Pa sa satt tillits leverantoren fa en
forstaelse for slutprodukten sa att hon/eller han kan anpassa sin verksamhet efter den. For att
uppna kombinationen av de basta resultaten och lagsta kostnaderna ar det en forutsattning att
aven leverantdren delar med sig av information. En éppen kommunikation kan leda till funk-
tionella konflikter, vilka kan resultera i att det tillsammans gar att hitta nya sétt att 16sa prob-
lem och minska kostnader (Cannon och Homburg, 2001).

3.2.3 Anpassning

Cannon och Homburg (2001) fann i sin studie att ju mer leverantéren kunde anpassa sig gen-
temot sin kund, desto mindre blev kundens anskaffnings- och operationella kostnader. Detta
beror pa att de resurser som finns i varje organisation for att kunna méta forandringar i foreta-
gets miljo, kostar pengar. Att anvénda sig av leverantorer som &r flexibla och som kan anpassa
sig efter exempelvis efterfragedkningar innebar for kunden, att de kan gora sig av med vissa
av dessa dverflodiga” resurser. Flexibla leverantorer kan hjalpa kunden att minska sina totala
kostnader genom att fungera som en absorberande buffert.
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3.2.4 Kvalitet

Kvalité definieras i OALD (2005) som:”’the standard of something when it is compared to
other things like it; how good or bad something is”. Detta arbete véljer att tolka denna defini-
tion som hur kunden jamfor olika leverantorers tjanster med varandra.

Ett foretag som koper en produkt med en lag kvalitet kommer att uppleva hogre kostnader pa
grund av kasserade ravaror, omtag eller stillastdende produktion. Foretaget maste ocksa inves-
tera mer energi och pengar pa kvalitetskontroller, produktionsvervakning och uppskattningar.
Denna typ av faktorer i tillverkningsprocessen kan skapa problem och osékerhet kring koordi-
neringen mellan avdelningarna: tillverkning, forskning och utveckling, marknadsféring,
forsaljning och inkdp. Tillsammans kommer dessa faktorer att 6ka de operationella kostnader-
na for ett foretag som koper en lagkvalitativ vara (Cannon och Homburg, 2001).

Vid de fall dar kunden inte har fortroende for den kvalitet som leverantéren tillhandahaller kan
storre lager vara en losning, detta 6kar anskaffningskostnaderna, i vilka lagerhallningskostna-
derna ingar. Kostnaden for leveranser kan ocksa 6ka i de fall da nodleveranser behdvs for att
kompensera for eventuella toppar i efterfragan. Leverantdren och dess leveranser maste éver-
vakas mer noggrant vilket innebér administrationskostnader i form inspektioner, faltstudier
och uppféljning. FOr att en leverantdr ska kunna producera en vara eller tjanst med en hog
kvalitet kravs det i manga fall dyra inkop av personal och maskiner. De foretag som lyckas
leverera en hogkvalitativ produkt kommer ocksa att fa stérre forvantningar och krav pa sig att
hela tiden utveckla sin verksamhet. Detta innebér att, for att kunna fa ut en produkt med hogre
kvalitet, maste kunden vara villig att betala mer. Malet ar dock att kunna ge lagre anskaffn-
ings- och operationell kostnad, trots en hogre direkt kostnad, och saledes férhoppningsvis en
minskning av den totala kostnaden (Cannon och Homburg, 2001).

3.2.5 Kundens uppfattade varde

Ravald et al. (1996) beskriver definitionen pa kundens uppfattade varde som skillnaden mel-
lan kundens uppfattade fordelar och kundens uppfattade uppoffringar. Férdelarna som be-
skrivs ar en blandning av service, kvalitet, tjanstens pris samt support. Kundens uppoffringar
ar alla de kostnader som denne adrar sig vid kop av en tjanst. En annan viktig observation som
beskrivs, dr att en kund beroende pa situationen kan uppfatta ett kunderbjudande olika. | en
prisforhandling kanske den direkta kostnaden for tjansten eller produkten ar det viktigaste, vid
anvandningen kanske kvaliteten och innan anvandningen kanske produktens flexibilitet. Vari-
ationerna i vad kunden uppfattar som viktigt varierar med radande varderingar, behov, prefe-
renser samt finansiella resurser, vilket alla ar faktorer som paverkar kundens uppfattade vérde.
Kundens vardekedja ar nddvandig att forsta for att kunna paverka sitt erbjudande som leve-
rantor, den beskrivs som en serie av handlingar som koparen foretar sig for att skapa vérde at
sina kunder. En bra leverantor ser saledes till att alltid ha som mal att anpassa sitt erbjudande
efter de handlingar kunden foretar sig. FOr att passa in definitionen pa kundens uppfattade
varde i en relation, som anges ovan. Har Ravald et al.(1996) infort termen episodens totala
varde, vilket ar en produkt av vardet med relationen samt av vérdet i den specifika episoden se
nedan.

Episodens totala varde = Relationens(Fordelar- Uppoffringar) +
Episodens(Fordelar- Uppoffringar)

Av ekvationen framgar att vardet av relationen kan uppvaga for den specifika episodens

varden. Saledes kan en leverantor som misslyckas vid en leverans fa behalla sitt kontrakt,
forutsatt att hon eller han tidigare har gjort ett bra jobb. I ett langvarigt forhallande med en
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kund talas om termer sasom sakerhet, trovardighet och kontinuitet. Dessa faktorer bygger till-
sammans kundens tillit till en leverantér, uppmuntrar kundens lojalitet samt bidrar till att re-
ducera kundens uppoffringar (Ravald et al., 1996).

Mer effektiva relationer mellan kopare och séljare kan hjalpa bada parterna att hantera faktor-
er som osakerhet och beroende. Genom att 6ka effektiviteten i affarsrelationen kan den totala
kostnaden minskas och genom att séljaren far en storre kunskap om kunden och dess behov,
kan effekter sasom en snabbare produktutveckling uppnas. For att ett foretag ska kunna lyckas
genomfora detta, kravs en 6kad forstaelse och kunskap i hur man samordnar och bedriver rela-
tioner med kopande och séljande organisationer (Cannon och Perrault, 1999).

3.2.6 Relationsfaktorer

Innehallet under denna rubrik bygger till storsta del pa Cannon och Perrault’s artikel ifran
1999. Tidigare forskning har visat att det finns en stark korrelation mellan faktorerna som
bygger upp en relation. Det artikelforfattarna gjorde var saledes att titta pa alla dessa faktorer
samtidigt. De utvecklade en modell for hur relationen mellan kdpare och séljare kan beskrivas
utifran dessa. Utifran modellen namngav de dven typer av relationer som kunde identifieras
fran deras resultat. Modellen vilken de arbetade ifran bestod av sex relationsbyggande faktor-
er: informationsutbyte, lankar inom verksamheten, legala forpliktelser, normer for samarbete
och relationsspecifika anpassningar mellan aktérerna. Dessa illustreras i figur 1, tillsammans
med yttre forhallanden vilka kan paverka faktorerna, samt kundens utvarderingar av leve-
rantéren. De relationsbyggande faktorerna skiljer sig fran bland annat Ravald et al. (1996)
som ocksa namnde tillit som en viktig faktor. Dock ar de nara beslaktade, for vilket foretag
skulle dela ut kanslig information till en kund eller leverantor de inte kunde lita pa? De rela-
tionsbyggande faktorerna anknyter till faktiska affarshandlingar utférda av kdpare och séljare,
vilket torde gora dem mer tillampbara som ett verktyg vid identifikationen av olika relations-

typer.
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Figur 1. Relationsbyggande faktorer, fritt efter Cannon och Perrault (1999).

De relationsbyggande faktorerna som illustreras i Figur 1 definieras nedan. Med information-
sutbyte menas i vilken grad som parterna delar kanslig information med varandra, av den ty-
pen som bdgge har anvandning av. Ett 6kat informationsutbyte mellan parterna i en relation
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kan innebara en hogre produktkvalitet. Men det kan ocksa leda till ett opportunistiskt han-
dlande ifran en part. Att dela med sig av information har forskare funnit ¢kar parternas
formaga att forstd utgangen av deras beteende, samt i storre grad bidrar till att optimera det
gemensamma resultatet. Att dela med sig mer 6ppet av information minskar &ven risken for
marknadsmisslyckande samt &r ett tecken pa att utbytet ar mer relationsanpassat. Information-
sutbyte relaterar starkt till teorier kring kommunikation och leder ocksa till ett 6kat engage-
mang i relationen.

Faktorn lankade verksamheter forsoker fanga hur pass val rutiner mellan parterna har lankats
till varandra for att underlétta den gemensamma verksamheten. Detta kan till exempel handla
om att fakturor skrivs pa ratt satt for att undvika indirekta kostnader i form av sorteringsarbete
hos den kdpande organisationen (Ravald et al., 1996). Genom att lanka verksamheterna till
varandra underlattar foretagen floden av ravaror, tjanster eller information. Sammanlankade
system och rutiner kan bli standardiserade och fungera pa samma sétt for flera inblandade par-
ter. Det kan dock innebéra att ett ensidigt beroende skapas och att kostnader éverfors till den
ena parten.

Legala forpliktelser &r de kontraktsbindande och detaljerade avtal som syftar till att ge parter-
na en Kklarhet i deras roll och forpliktelser gentemot varandra. De legala forpliktelserna funge-
rar som en styrande mekanism, vilken kan tillampas for att klargéra vem som bestdmmer i en
relation dér det anses opraktiskt att integrera verksamheterna. De storsta fordelarna ar att lega-
la forpliktelser skapar en sékerhet for bégge parterna genom samhallets legala system samt
kontrollerar och stabiliserar relationen genom att mala upp en plan for den narmsta framtiden.
En nackdel med legala forpliktelser &r att de reducerar flexibiliteten parterna har for att kunna
anpassa sig till forandringar pa marknaden.

Normer for samarbete ska reflektera de forvantningar bada parterna har pa den gemensamma
stravan att tillsammans uppna gemensamma och individuella mal. Som artikelférfattarna be-
skriver det innebdr detta inte att parterna underkastar sig den andra partens behov, utan snarare
att bada parterna beter sig pa ett satt dar de forstar att de maste arbeta tillsammans for att vara
framgangsrika. Detta kan ta sig uttryck som till vilken grad parterna arbetar med att vara flex-
ibel beroende pa den andre partens affarssituation och att problem eller hot som dyker upp ses
som ett gemensamt ansvar.

Med faktorn relationsspecifika anpassningar menas de investeringar som kopare eller séljare
har gjort i relationen. I Figur 1 illustreras dessa som kundens respektive leverantérens anpass-
ningar. Det kan vara allt ifran investeringar i maskiner och administrationssystem till vida-
reutbildning av personal och geografiska lagen for verksamhet. Anpassningarna som gors av
parterna maste, for att raknas med i modellen vara av lite eller inget varde utanfor den specifi-
ka relationen. Denna faktor fokuserar mer pa aktorens individuella prestationer an de andra
faktorerna, som mer beaktar gemensamma handlingar. De investeringar som gors i relationen
kan minska kostnader, tka intdkterna eller skapa en ensidig beroendestallning for den ena par-
ten.

Alla de relationsspecifika faktorerna som illustreras i Figur 1 och som diskuteras ovan har sin
grund i foregaende faktorer. Dessa finns med i modellen for att kunna fa en djupare forstaelse
av hur de olika relationstyperna skiljer sig beroende pa viktiga teoretiska och praktiska
forutsattningar. Utbudsmarknadens dynamik ar en av dessa faktorer som beskriver till vilken
grad forandringar sker pa utbudsmarknaden. Férandringarna kan vara antingen kortvariga eller
langvariga och kan bero pa faktorer som ny teknologi, standiga prisforandringar eller fluktua-
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tioner i produktens tillganglighet. Med faktorn alternativ menas de andra kallor som finns
tillgangliga for koparen nar det géller att fa tag i ravara. Denna faktor grundar sig i klassisk
ekonomisk teori om att antalet séljare, paverkar mangden tillganglig informationen om priser
och kvalité. Ifall fa alternativ erbjuds pa marknaden paverkar detta saledes koparens osaker-
het. Vikten av utbudet innebér i vilken grad som produkten eller tjansten har en finansiell och
strategisk betydelse for det kopande foretaget. Som ett exempel ar ramaterial till en industri
viktigare an leveransen av bananer till fikarummet. Alla dessa faktorer beskriver de forut-
sattningar under vilken relationen formas och har sdledes betydelse for vilken typ av
forhallande som bildas.

Det kopande foretaget ar forutom av relationen ocksa intresserad av hur den séljande organisa-
tionen presterar, vilket i Figur 1 illustreras som leverantorsutvarderingar. Det ar viktigt for den
kopande organisationen att standigt halla koll och félja upp hur leverantérer presterar. Vikten
av detta Okar sjalvklart av det finansiella och strategiska intresse kunden har av leveranserna.
Att gora utvarderingar ppnar ocksa for mojligheter till kommunikation mellan parterna om
saker som behover forbattras.

3.2.7 Relationstyper

Ur de ovan namnda relationsspecifika faktorerna har Cannon och Perrault (1999) identifierat
typer av relationer dér en eller flera faktorer sticker ut och dar tanken &r att skapa ett verktyg
for att namnge och mata existerande forhallandet mellan képare och séljare. Nedan beskrivs
de olika relationstyperna med det engelska originalnamnet. I beskrivningen férekommer &ven
referenser till varden hos de relationsspecifika faktorerna som beskrivs under ovanstaende
rubrik.

Basic buying and selling, kannetecknen for denna typ av relation, baserat pa faktorerna som
beskrivs under rubriken relationsfaktorer ar: Laga vérden inom lankade verksamheter, kun-
dens anpassningar och leverantdrens anpassningar. Denna typ av relation antyder ett utbyte av
varor som alltid matchar kundens behov och visades i den beskrivna studien besta av produk-
terna med den minsta arliga kostnaden.

Relationstypen Bare bones fick i den refererade studien laga vérden i faktorer som koparens
anpassningar och respekten for legala forpliktelser. Den skiljer sig dock i vissa avseende fran
Basic buying and selling da faktorn lankade verksamheter var signifikant hogre och likadant
de anpassningar som hade gjorts av den séljande parten. Informationsutbytet mellan parterna
ar mindre och tilliten till leverantoren &r lag.

Den relationstypen som k&nnetecknades av det hdgsta vardet inom legala forpliktelser doptes
till Contractual transaction. Typen beskrivs for forhallanden som fick blygsamma vérden pa
lankade verksamheter men relativt laga varden pa samarbete och anpassning av képaren. Den
kopande parten uppvisade dven tecken pa ett lagt fortroende till saljaren och tillampade som
foljd en omfattande bevakning av marknaden. | vissa av foretagen i studien inom denna typ av
relation, var den kdpande parten delvis tvingad att anvéanda sig av inképspolicys sdsom bud-
givningar och kontrakt for att minska den mellanmanskliga kontakten vid varvningen av leve-
rantorer.

Typen Custom supply fick trots genomsnittliga varden pa de flesta relationsfaktorer, relativt

hoga varden gallande séljarens anpassning. Koparna inom relationstypen har ett lagt
fortroende till sina leverantérer samt bedrev en relativt omfattande marknadsbevakning. Styr-
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mekanismen som dominerade i denna typ av forhallande fanns vara, marknadskrafter och att
anvanda sig av manga leverantorer, hellre &n ett gemensamt fokus pa samarbete.

| typen Collaborative systems kunde Cannon och Perrault, (1999) visa pa de hogsta vardena
inom bade lankade verksamheter och samarbete, dock s visade de bland de lagsta véardena for
respekten for legala forpliktelser och kdparens anpassningar.

Den relationstyp som uppvisar de hdgsta vérdena for relationsfaktorerna informationsutbyte
och normer for samarbete kallades for Collaborative. Aven vardena for lankade verksamheter
och respekten for legala forpliktelser var nagot éver medel i den refererade studien. Képarna
visade ett stort fortroende till leverantorerna och den typiska formen for samarbetet bestod av
en ensam saljare.

| de fall da en relation gavs namnet Mutually adaptive fanns hoga varden pa anpassningar fran
bade kopare och saljare, hoga varden dven pa hur pass lankade verksamheterna var samt
méngden information som utbyttes parterna emellan. Samarbetsformen var oftast &ven for
relationstypen ensamma saljare. Trots det gemensamma beroendet fran bagge parterna av in-
vesteringar i verksamheten, visade denna typ av relation enbart ett genomsnittlig vérde for
samarbete samt det l&gsta vardet for kdparens fortroende.

Typen Customer is king innebér att varden angaende anpassningar ifran séljaren ar hoga till
skillnad fran relativt laga anpassningar ifran kunden. Till skillnad ifran typen custom supply &r
denna relation mer hangiven nér det galler hur pass verksamheterna ar lankade till varandra,
informationsutbyte, legala forpliktelser och samarbete. Dessa faktorer visar alla mycket hoga
varden. | denna typ av relation moter leverantoren alltid kundens behov utan att stélla motkrav
pa hur den utfor sina affarer.

3.3 Prissattningsteori

Teorin syftar till att ge en forstaelse for funktionen och vikten av prissattning, den kommer
aven att tillampas for analys samt diskussion kring férhandlingar mellan skogsmaskinféreta-
garna och deras uppdragsgivare.

3.3.1 Prisséattning

Definitionen pa prissattning beskrivs som en handling dar det faststélls hur mycket en produkt
eller tjanst ska kosta (OALD, 2005). Prissattningen ar ett nédvéandigt element i ett foretags
marknads- och konkurrensstrategi samt en nyckelfaktor for att kunna prestera. Priset ar det
viktigaste hjalpmedlet industriella kunder anvénder for att bedoma vardet av ett annat foretags
erbjudande (Indounas, 2009). Samma artikel tar upp ytterligare en aspekt pa prisséttning som
beskriver att, forutom en produktutveckling i vérldsklass, &r prissattning nyckeln till
framgang. Prissattningen ar ocksa fundamental nar det galler att identifiera och optimera pro-
duktens verkliga varde pa marknaden. Det ar ocksa det enda i ett foretags marknadsforingsmix
som genererar en intakt, samt det mest flexibla elementet i mixen da sma forandringar i pris
snabbt gar att genomfora.

I Indounas (2009) studie kring lyckad industriell tjansteprissattning identifieras atta typer av
prissattningsmetoder som faller inom tre storre kategorier. Till detta arbete beskrivs ytterligare
en metod for prissattning vilken namns i Hinterhuber (2007) da den &r relevant for arbetets
malgrupp. Tabell 1 visar hur dessa prisséttningsmetoder definieras och under vilken kategori
de hamnar.
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Den mest frekvent forekommande kategorin av prissattningsmetoder ar den kostnadsbaserade,
(Indounas, 2009) men det ar ocksa den med storst svagheter. Bland annat har kategorin uppvi-
sat en oférmaga att beakta den befintliga konkurrensen samt vad kunden faktiskt &r villig att
betala (Hinterhuber, 2008). Hinterhuber beskriver ocksa att kategorin ar det svagaste an-
greppsséttet nér det galler att satta priser.

For kategorin konkurrensbaserade prissattningsmetoder ar det konkurrenternas priser och han-
dlingar som satter priset. Enligt Indounas (2009) som inriktade sig mot industritjanster &r detta
den vanligaste forekommande kategorin. For foretagen finns det tre huvudstrategier att handla
efter i denna kategori: att lagga sig 6ver, under eller pa samma pris som konkurrensen. Denna
strategi forutsatter att foretagen kan differentiera sig fran varandra i termer av kvalitet, innova-
tion med mera. | fallet med denna typ av prissattningskategori ar det ofta de stora foretagen
som ar prisledande, vilket &r fallet i de flesta branscher och industrier. Den storsta svagheten
med denna kategori av prissattningsmetoder ar att den inte berdknar vad kunden &r villig att
betala utan enbart ser till konkurrenternas priser (Hinterhuber, 2008).

Kategorin kundbaserad prissattning ar enligt Hinterhuber (2008) den i sérklass bésta
prissattningsmetoden da den direkt anknyter till kundens behov. Dess svagheter ar framst att
information som ska ligga till grund for priserna ar svar att identifiera och tolka. Angreppsattet
leder ofta till relativt hdga priser da langsiktig l1onsamhet oftast tas med i berdkningarna. Ytter-
ligare en svaghet &r att kundvardet inte &r givet utan hela tiden maste kommuniceras fran kun-
den. Det mest troliga skalet till att kategorin har uppnatt sadan popularitet bland akademiker
och praktiker baseras pa dess erkannanden. Att nyckeln till ett foretags ihallande lI6nsamhet
ligger i att: forsta kundens vardegrunder, designa tjanster och losningar for att mota kundens
behov, prissétta efter varde samt att alltid implementera en konsekvent prisséttningspolicy.

Tabell 1. Fritt efter Indounas (2009) samt Hinterhuber (2008)

Prissattningskategori Prissattningsmetod Forklaring
En marginal adderas till den genomsnittliga
Kostnadsbaserade metoder ~ Kostnad-plus metoden kostnaden
Ett forutbestamt mal for I16nsamheten laggs
Ldnsamhetsbaserad till det sysselsatta kapitalet
Enbart den direkta kostnaden av tjansten
Marginal-insatsanalys fungerar som prissattande faktor
Konkurrensbaserade metod-
er Samma pris Priset satts likt konkurrensen
Over pris Priset satts dver konkurrensen
Under pris Priset satts under konkurrensen
Priset satts baserat pa det genomsnittliga
Medelpris fér marknaden priset for tjansten/produkten pa marknaden
Prisséttning efter uppfattat Priset baseras pa kundens uppfattning av
Kundbaserad prissattning varde vardet pa tjansten
Vérdesprissattning Ett 1agt pris satts for en hogkvalitativ tjanst

3.3.2 Prissattningspolicy

Prissattningspolicyn handlar om hur olika priser tas upp och presenteras for kunden. Ur In-
dounas (2009) studie refereras fyra stycken policys som &r relevanta ur skogsbrukets perspek-
tiv. Listprissattning ar en vanligt forekommande prisstrategi for konsumentvaror vilken byg-
ger pa att priset satts lika for alla kunder. Detta har visat sig fungera samre for den industriella
sektorn dar faktorer som rabatter, underhall och avdrag maste beaktas. Darfor anvander manga
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industrier sig av individuell prissattning genom forhandling. Prisbuntning handlar om att leve-
rantéren erbjuder kunden tva tjanster till ett rabatterat pris, dar kunden normalt bara hade kopt
den ena. For anbudsprissattningen satter koparen upp specifikationer pa den tjanst som skall
utforas, utifran dessa specifikationer far séljaren sedan bedoéma vad som é&r ett skaligt pris och
bjuda pa kontraktet (Indounas, 2009). Denna typ av prissattningspolicy tillsammans med
prissattning genom forhandling &r vanliga metoder for upphandlingen av entreprenadtjanster i
Sverige idag (Norin och Furness, 2008)
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4 Metod

4.1 Kvalitativ metod

Denna studie utgar ifran en kvalitativ forskningsstrategi som handlar om att lagga vikten vid
ord, inte kvantifiering, vid analys och insamling av data. Den kvalitativa forskningen betonar i
huvudsak ett induktivt synsatt vilket grovt satt innebér att nya teorier framstélls genom obser-
vationer och resultat. Da studien som genomforts grundar sig i den kvalitativa metoden fors en
djupare diskussion om denna i stycket nedan. Férdelarna med kvalitativ metod gentemot en
kvantitativ kan speglas i vissa aspekter. Den kvalitativa metoden later individerna sjalv be-
skriva de faktorer som paverkar dem vilket mojliggor en helhetsbild (Bryman, 1989).

| Figur 2, presenteras den process som Bryman, (2001) beskriver kédnnetecknar en kvalitativ
studie. Under rubriken genomférande, kommer studien som genomforts i detta arbete att be-
skrivas med hjalp av denna modell.

1. Generella frigestallningar

2. Wal av relevanta platser och underséloningspersoner

3. Insamling av data

v

4. Tollening av data .e___________

ok Insamling av yttetligare data

5. Begreppshgt och teoretiskt arbete T

\J Sa Spectienng av fragestalningarma

&. Eapport om resultat och slutsatser

Figur 2. Processen vid kvalitativa undersckningar, fritt fran Bryman (2001).

De metoder som brukar anvandas inom den kvalitativa forskningen &r: Kvalitativa intervjuer,
fokusgrupper, sprakbaserade metoder samt kvalitativ analys av texter och dokument (Bryman,
2001). Den studie som genomforts i detta arbete har anvént kvalitativa intervjuer.

4.2 Kvalitativa intervjuer

Intervjuer &r en metod som oftast anvands inom kvalitativ forskning, dock med undantagen
strukturerad och standardiserad intervju. Under den typiska intervjun sitter intervjuaren
framfor respondenten och stéller fragor som registreras pa papper eller bandspelare, detta kal-
las en direkt intervju. Intervjuer kan dven forekomma per telefon eller med flera respondenter
samtidigt. Det finns vissa fordelar med direkta intervjuer, gentemot intervjuer per telefon som
ar varda att ndmnas. Framforallt handlar det om faktumet att forskaren kan se den person som
intervjuas. Saledes kan intervjuaren reagera pa respondentens ansiktsuttryck vid osakerhet

21



eller undran angaende fragor. Vid en direkt intervju kan aven intervjuaren anvanda sig av vi-
suella hjalpmedel. Den kanske stdrsta felkéllan vid en direkt intervju &r intervjuarens nérvaro,
vilken beroende av tillhdrighet inom klass, kon eller etnisk bakgrund kan paverka responden-
tens svar. Genom att anvanda sig av intervjuer per telefon begrénsas denna typ av felkélla
(Bryman, 2001).

Innan intervjun &r det viktigt att personen som intervjuar har en klar bild éver de fragor som
han eller hon ska stélla. Genom att vara val palast innan en intervju minimerar man risken att
forbise att stalla en specifik fraga. Innan intervjun &r det viktigt att beratta for respondenten
vilket syfte intervjun har. Detta bor goras for att uppratta en anledning till varfor respondenten
skulle vilja lagga ner dyrbar tid att vara med i studien. For att fa det mesta ut av en intervju
och for att fa respondenten att kdnna sig trygg ar det viktigt att skapa en tillitsfull relation.
Detta kan uppnas genom att intervjuaren ar trevlig och respekterande gentemot respondenten.
Effekten av bemotandet blir forhoppningsvis att respondenten kan slappna av och kan kanna
sig villig att lamna ifran sig information. Genom att sammanstélla svaren sa snabbt som
mojligt efter intervjun minskar risken for felké&llor som kan uppkomma genom feltolkningar
av respondentens svar vilket ar speciellt viktigt vid intervjuer av det kvalitativa slaget da svar
av en Oppnare natur férekommer. | vissa fall krdvs det av situationen att intervjuaren ger
forslag eller antyder ett tankbart svar. | det fall da det kravs &r det av storsta vikt att samtliga
respondenterna far hora samma alternativ for att minska den eventuella felkallan som kan
uppkomma da respondenten paverkas av alternativet (Bryman, 2001).

Inom ramen for kvalitativa metoder finns ett flertal intervjuformer som kan tillampas. Studien
som beskrivs i detta arbete faller inom ramen for semistrukturerade intervjuer vilket innebar
att intervjuaren har en rad fragor uppstallda som beskrivs som en intervjuguide. Den ordning
som fragorna stalls varierar och det finns aven rum for att stilla ytterligare fragor da viktiga
svar erhalls. Fragorna i en semistrukturerad intervju brukar vara av mer allman form an for
exempelvis en strukturerad intervju (Bryman, 2001).

Vid utarbetandet av fragestallningen &r det viktigt att se till att den inte blir alltfor specifik,
utan tillater alternativa synsatt eller idéer. Andra viktiga aspekter ar exempelvis spraket som
bor utformas sa att det passar malgruppen. Det ar dven viktigt att det finns ndgon slags logik i
ordningen fragorna uppkommer. Dock maste ordningen kunna &ndras ifall det kravs. Informa-
tion kring respondenterna exempelvis alder, kon med mera ar viktigt att skriva ner for en dju-
pare forstaelse och analys. For att inte fa med onddiga felkallor i intervjumaterialet bor le-
dande fragor undvikas (Bryman, 2001).

4.3 Genomfdrande

Under planeringsarbetet genomférdes méten med handledare inlasta pa de berérda @mnena
samt handledare fran det foretag som bestallde studien. Mote hélls dven med engagerade par-
ter inom branschen sasom SMF (Skogsmaskinforetagarna) vilket ar ett branschorgan for
skogsmaskinforetag. Under detta mote erhdlls en medlemsforteckning med 800 medlemmar
vilken anvéndes som population vid urvalsférfarandet. Medlemsforteckningen utgjorde ett
vardefullt material vilket majliggjorde ett snabbare urval da information om antalet maskiner,
vilket normalt inte finns tillgangligt, kunde anvandas. Planeringsarbetet omfattade dven littera-
turstudier och planering av bakgrundsmaterial till studien. P4 uppdrag av Skogforsk plane-
rades &ven det verktyg i form av ett datorprogram en del av arbetet skulle leda fram till. Denna
del av arbetet resulterade i en 6ppen fragestéllning och kan i processen for en kvalitativ interv-
ju, se Figur 2, identifieras som generella fragestallningar.
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Frageguiden utformades till storsta del ifran artikeln av Cannon och Perrault, (1999). Ingen
teoretisk referensram anvéandes for att identifiera entreprendren. Urvalet gjordes som tidigare
namnts ur en population bestdende av 800 foretag vilka alla sysslade med drivning av nagon
form. Det material som fanns tillgangligt mojliggjorde ett urval som uppfyllde de faktorer som
kannetecknade ett typiskt foretag pa marknaden. Parametrarna som skulle uppfyllas var ett
foretag med mellan 1-3 skogsmaskiner samt klart definierad dgare. Nar det galler kvalitativa
intervjuer anvants ofta bekvamlighets- eller tillfallighetsurval, detta framst pa grund av restrik-
tioner ifran den uppdragsgivande organisationen (Bryman, 2001).

I denna studie valdes 15 stycken foretag ut. Foretagen skulle dga eller fritt forfoga 6ver 1 till 3
maskiner, samt finnas tillgangliga i narheten av vissa platser. For att kunna gora en jamforelse
mellan landsdelar valdes tre platser dar det bedrevs omfattande drivningsverksamhet, pa varje
plats slumpades sedan 5 foretag ur medlemsregistret som uppfyllde kriterierna. Platserna var,
vasterbotten: Skellefted och Umea med omnejd, Uppland samt Smaland: Ljungby och Véarna-
mo med omnejd. Bortsett ifran bekvamlighetsskélen borde det anses vara en bra uppdelning
da jag efterstravade att inkludera olika delar av Sverige.

Den forsta kontakten med respondenterna var via telefon, dar de innan en tid for motet bo-
kades blev instruerade om vad undersokningen skulle handla om. Da det forsta motet ar av
stor vikt gavs samtliga respondenterna samma introduktion till dmnet. Vid den forsta kontak-
ten var det tva stycken personer i narheten av Skellefted som avbojde medverkan pa grund av
nedlaggning eller konkurs. Ytterligare en person avbgjde utan att ge en forklaring varfor. Efter
den forsta kontakten var 12 stycken intervjuer bokade och tre var osdkra. Infor métena ansag
jag det lampligt med en viss flexibilitet som tillat intervjuplatser dar respondenterna ansag det
lampligt. Ur en vetenskaplig synpunkt kan detta diskuteras da platsen for intervjun &r viktig,
saledes kanske intervjuerna skulle varit pA samma typ av plats, exempelvis en konferenslokal,
for att minimera eventuella felkallor som kan uppkomma da respondenten stors av buller eller
ljud.

Infor intervjuerna skapades en frageguide (Bilagal) som innehdll allméanna fragor, fragor med
teoretisk bakgrund samt korta fragor. Av dessa fragor tillat de allméanna samt de med teoretisk
bakgrund vissa utsvavningar fran respondenterna. Fragorna kontrollerades och diskuterades
med handledare pa Skogforsk for att upptacka eventuella tolkningsfel samt att tillse att spraket
holls pa en lamplig niva. For att minimera felkallorna som kan uppkomma da intervjuaren
misstolkar eller missar att stalla vissa fragor, studerades frageguiden noggrant. Fragan kan
stallas om huruvida de olika typerna av fragor som fanns i frageguiden storde eller paverkade
respondenterna under intervjun, sa att eventuella felkallor kunde uppkomma. En del av
fragorna som fanns i frageguiden uppfyllde inte riktigt kraven pa en semistrukturerad intervju
da de var allfor specifika. Denna typ av fragor hade férmodligen lampat sig béattre for en kvan-
titativ undersokning. Dock anser jag att kortfragorna fungerade som en bra referens till hur
respondenternas svar upplevdes och tolkades. De korta fragorna var utformade att ge respon-
denterna tre alternativ dessa var: Sant, Falskt samt osdker. Huruvida detta var tillrackligt kan
diskuteras, eventuellt hade fler svarsalternativ gett ett battre datamaterial och farre felkéllor.

Totalt genomfdrdes 12 intervjuer varav 4 i sodra, 4 i mellersta och 4 i norra Sverige. En be-
skrivning av respondenterna i tabellform med beaktning pa aldersgrupp, antal maskiner samt
kon aterfinns i Bilaga 2. Som namnt tidigare sa varierade platsen for intervjuerna, tre interv-
juer utfordes i respondenternas hem. Fyra intervjuer utférdes i en tyst restaurangmiljé dagtid,
en intervju inuti en skogsmaskin och resterande fyra intervjuer utfordes vid platsen for av-
verkningen inuti en inredd vagn. Inte vid ndgot av intervjutillfallena upplevdes storre stérande
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moment, i ett av fallen i en vagn kunde respondenten se maskinerna som arbetade vilket under
en minut stérde dennes uppmarksamhet. Samtliga intervjuer spelades in pa en mobiltelefon
med inspelningsfunktion vilket resulterade i ett klart och tydligt inspelat material. Bryman,
(2001) namner att vissa respondenter kan kanna sig oroliga da intervjun spelas in pa grund av
att deras exakta ord fastnar och bevaras for eftervarlden. Detta var ingenting som upplevdes
under intervjuerna da samtliga respondenter reagerade positivt vid vetskapen att de skulle spe-
las in.

Sammanstéllningen av resultaten utférdes i Uppsala, som langst fyra dagar efter intervjun.
Detta kanske kan anses vara for lang tid vilken skulle kunna leda till eventuella felkallor i
form av tolkningar av svaren. For att minimera eventuella felkéallor forsokte jag vid sam-
manstallningen, enbart att koncentrera mig pa intervjun genom uppspelning i horlurar.

For tolkningen av data vilket beskrivs som ett element i processen i Figur 2, anvéndes generel-
la teorier inom huvudomradena relationsmarknadsforing, entreprenorskap och prissattning.
Dessa huvudomraden beskrivs under huvudrubriken teorigenomgang. Annan litteratur som
anvands som stod i arbetet ar studier tillimpade pa det specifika omradet vilka beskrivs under
huvudrubriken bakgrund.
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5 Resultat

Resultaten av undersokningen presenteras som en sammanstallning av den bild pa omraden
som visade sig relevanta for analysen. Sammanstéllningen av bilden kompletteras med exem-
pel ifrdn intervjuerna. Pa grund av att vissa av respondenterna uttryckte en vilja att forbli ano-
nyma redovisas inte koder for vilken region respondenterna kom ifran.

5.1 Skogsmaskinforetagaren

De respondenter som intervjuades var samtliga dgare till ett mindre foretag med O till 4
anstallda och en maskinpark bestdende av 1 till 3 maskiner. Alla forutom tva respondenter
hade under tiden for sin verksamhet kort at en och samma kund. Varav en hade bytt kund som
foljd av en negativ arbetsrelation. Angadende fragan om hur verksamheterna hade kommit till
beskrivs fler typer av orsaker. | flera fall beskrev respondenterna att de tagit 6ver familjefore-
taget och fortsatt driva det, i andra fall beskrevs ett foretag vilket respondenten sjélv hade varit
med att starta. En respondent uttryckte att foretagsstarten hade skett efter det att uppdragsgiva-
ren gatt dver fran anstallningsforhallanden till att enbart anstélla skogsmaskinforetagare. Sam-
tliga av de tillfrdgade sade att deras privatekonomi inte var inblandad i verksamheten. Detta
innefattade belanade hus eller andra sakerheter. Manga av respondenterna ansag dock att de
for tillfallet inte hade rad att avveckla verksamheten pa grund av den daliga andrahandsmark-
naden. Flera av respondenterna namnde att det fanns familjemedlemmar som var involverade i
verksamheten, dock utgick enligt respondenterna en skélig 16n for deras arbete. ”’Min hustru
ar deltidsanstalld och har hand om administrationsarbetet.”” Samtliga av respondenterna ans-
er att de inte tar ut en skélig 16n for det arbetet som de lagger ner och den risk de tar. De flesta
respondenter tar ut ungefar lika mycket som vad en anstélld tjanar och lagger i genomsnitt ned
10 till 12 timmar per dag. ’Man &r ju igdng med arbetet pa ett eller annat satt 12 timmar per
dag, och ofta pa helgerna med.”; "’Verksamheten betalar inte den risken man tar och den tid
man lagger ned.” | fyra fall anger respondenter att pengar inte har sa stor betydelse for deras
satt att leva och att det ar viktigare att ha nagot att gora. ’Lonen jag tar ut &ar lite mindre an
vad de anstéllda tjanar men sa lange som jag trivs med jobbet och inte har behov av mera sa
spelar det inte sa stor roll.””; ”Svart att sdga hur mycket tid man lagger ner da det ar lite av
en livsstil.”

Affarerna

| ett fall beskrev respondenten att I6nsamheten var mycket dalig och att han funderade pa att
avveckla. ”’For tillfallet lider jag av ett daligt avtal som tecknades for tre ar sen, blir det ingen
andring pa det kommer jag att lagga ner verksamheten’; “Ifall man inte har tillrackligt med
pengar kommer man inte att kunna forbéattra sin verksamhet, exempelvis nar det galler maski-
ninvesteringar eller kurser for personalen.” Enbart en respondent angav att lonsamheten var
tillfredstéllande. De resterande respondenterna antydde att I6nsamheten inte var tillracklig
men att den gick att paverka genom organisatoriska atgarder. Exempelvis att spara in pa ut-
bildningar for de anstallda, ga ner i produktion och kora enskift och pa sa sétt undvika extra
slitage och andra utgifter. ”Affarerna gar runt men det beror pa vilka krav man véljer att ha,
men det ar ju ingen ekonomisk succé direkt”; ’Under stormen Gudrun sa gick det ju bra men
innan dess sa var det knapert™ Vid fragan ifall respondenterna anser att affarerna med kunden
ger en stabil avsattning svarar en del att sa ar fallet. Andra ar mer tveksamma och diskuterar
huruvida uttrycket “en stabil avsattning” inte ska innefatta mojligheter till forbattringar och
nyinvesteringar inom verksamheten.
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Verksamheten

Samtliga respondenter sade att det ar svart att ha mer an en kund om man inte har fler &n en
maskingrupp da uppdragsgivarna forutsatter att de bara kor for dem. Klart man skulle vilja
ha en kund till for att sprida riskerna men det ar nog svart da skogsholaget forutsatter att man
bara arbetar med dem.” Fordelarna med detta anser de flesta vara mojligheten till ett néara
samarbete med bolaget med mindre administration som foljd. Nackdelen med att bara kora for
en kund anser de flesta vara att riskerna inte sprids tillréckligt. ’En férdel med flera kunder ar
ju att man sprider ut sina risker, eventuellt kan man aven spela dem mot varandra men det
leder nog snarare till en samre relation.” Den del av det dagliga arbetet som laggs pa admin-
istration varierar mellan respondenterna. Fyra respondenter lagger inte ner nagon tid alls pa
administration utan har nagon annan som skoter sadana arbetsuppgifter. Tre stycken namner
att tre till fyra timmar varje dag gar at till administrativa uppgifter och 6vriga anger 1 till 2
timmar per dag. Halften av respondenterna foredrar maskinarbete framfor administrativt ar-
bete. ’Min mor skoter bokforingen mot betalning.”” En respondent foredrar administrativt ar-
bete framfor maskinkorning, dvriga respondenter uppskattar bada typerna av arbete. ”Jag
tycker att det administrativa arbetet ar roligt sa lange som relationen med skogsholaget fun-
gerar.”

Tankar om branschen

Manga av respondenterna ansag att det inte bara fanns nackdelar med den inte helt
tillfredstallande I6nsamheten. Flera av respondenterna sag mojligheten att de som inte var
lampade att driva foretag skulle slas ut ’Manga av de entreprendrer som finns ar lite for
lattlurade da de hoppar pa vagnen lite for latt.””, vilket skulle vara positivt for respondenter-
nas egen del, med minskande tillgdng och Okande priser som paféljd. ’Det kommer att
forsvinna manga entreprenorer och framforallt de som inte ar foretagare och nagonstans
kanske det ar bra da de haller nere prishilden.” Flera namnde &ven att det var ett problem att
fa tag pa folk och att det i princip ar omajligt att utan ett storre kapital starta ett nytt driv-
ningsforetag. De flesta av de svarande trodde &ven att trenden i branschen skulle ga emot min-
dre foretag med en eller tva maskingrupper eftersom det kravs en stor tidsatgang i administra-
tiva uppgifter for varje maskingrupp och att de administrativa kostnaderna skulle éverstiga de
effektivitetsvinster som skulle kunna goras. For att fa det att funka maste bolagen se till att
betala lite mer &n de gor for tillfallet” Andra trodde att det skulle ga mot storre skogs-
maskinforetag som skulle lyckas béttre pa grund av effektivitetsvinster i verksamheten. Sam-
tliga respondenter namnde att konkurrensen pa marknaden inte var sarskilt utmarkande, utan
att de snarare ansag sig som kollegor. En respondent namnde att man tidigare holl tyst om sina
avtal, men att man numera tjanade mer pa att vara 6ppen med varandra.”Istéllet for att kon-
kurrera med varandra har man nog insett att det ar béattre att ga ihop for att pa sa satt krava
hogre priser.”

5.2 Affarsrelationen

Under denna rubrik presenteras forutom det kvalitativa dataunderlaget &ven ett antal
kortfragor. Dessa presenteras under stycket tillsammans med kommentarer knutna till fragor-
na.

Allmén bild

Forutom tva respondenter anser samtliga att relationen de har till sin kund &r bra. Dessa res-
pondenter anser att kontakten med produktionsledaren, virkesképaren och distriktschefen fun-
gerar bra och att man far en vanskaplig relation till dessa. En respondent anser att de inte finns
en bra relation dem emellan, da hon/han kéanner att tjanstemannen pa skogsforetaget ser ner pa
dem pa grund av skillnader i status. Den andra respondenten som anger att relationen inte ar
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bra antyder att, det k&nns som att man forlorar relationen som byggts upp med produktionsle-
daren, nér prisforhandlingar sker med densamme. En del av respondenterna anser att den goda
relationen finns, for att uppdragsgivaren hela tiden haller dem med arbete. ”’De har hallit oss
med jobb utan att vi har behovt sta en enda dag.”; Ja vi har en bra relation till bolaget, de
kontaktade oss efter en anbudsupphandling och fragade ifall vi ville lagga ett nytt bud.”’Den
andra delen anser att relationen &r strangt affarsméssig och att den goda relationen uppkom-
mer genom hur man behandlar varandra. Vi har en bra relation till X men det ar viktigt att
poangtera att vi inte ser oss anstéllda utan helt enkelt ett foretag som gor affarer med ett an-
nat foretag™ Tva respondenter anser att den verksamheten som utfors, inte uppskattas da kva-
liteten pa arbetet inte omsétts i pengar. ’Kvalitetsmassigt ligger vi i topp, detta kommer dock
inte fram i forhandlingarna.” Tva av respondenterna har drabbats av forandringar i virkesans-
kaffningsorganisationen med paféljande forsamringar i arbetsgangen. “Att X salde skogen till
Y innebar en férsamrad organisation for var del” Ingen av respondenterna upplever att den
yttre kontrollen av deras arbete paverkar relationen negativt. Tva respondenter beskriver att de
har problem med den snabba omsattningen av produktionsledare och virkeskopare da det
kdnns som att borja om fran borjan varje gang som det kommer in en ny. ”Det &r jobbigt med
nytt folk som produktionsledare och virkeskopare hela tiden.”” Flera av respondenterna anser
sig sjalva vara ovana forhandlare och att detta delvis kan forklara de ej tillfredstallande avta-
len. ”’Man ar val kanske inte den basta forhandlaren direkt.”

Vi har forandrat var organisation pa grund av kunden X

e 10st Sant
e 1st Falskt
e 1st Osaker

Bara for oss har uppdragsgivaren gjort forandringar i deras organisation!
e 12st Falskt

Kommunikation

De flesta respondenterna anser att de delvis far ta del av strategisk information ifran deras
kunder om hur deras verksamhet kommer att utvecklas. Denna information delges responden-
terna i de flesta fall av arliga moten dar traktens skogsmaskinforetagare samlas. ”’Ja vi tar del
av viss strategisk information fran skogsbolagen, dock saknas information om objektet ibl-
and” En respondent rakade pa dagen for intervjun ut for ett produktionsstopp utan forvarning,
vilket kan tolkas som att strategisk information saknades i det fallet. Enbart en skogs-
maskinforetagare ansag att strategisk information inte fanns tillganglig att fa. For den rent
operationella verksamheten meddelade de flesta att information relaterade till objekt med me-
ra delgavs i den dagliga kontakten med virkeskdpare och produktionsledare. Samtliga respon-
denter angav att denna information inte holl tillrdckligt bra kvalitet for att vara beslutsgrun-
dande, utan ytterligare kontroll av objekten krévdes innan maskiner skickades dit. Men i de
allra flesta fall uttryckte skogsmaskinforetagarna att de redan kande till omradet de korde pa,
da de visste hur platsen sag ut. Angaende information som skogsmaskinforetagarna delar med
sig till kunden, angav de flesta att det ar en stor mangd information som delges. Exempel pa
detta &r data fran skordare och skotare samt gallringsuppfoljningar och naturhansyn-
suppfoljningar. Den grad av information som skogsmaskinforetagarna lamnar ut varierar mel-
lan foretagen beroende pa vad foretagen efterfragar, en respondent namner att kunden inte
kommer fa tag i denna informationen da det ar en affarshemlighet. En respondent staller sig
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likgiltig till det faktum att information lamnas ut och en tycker att det patvingade information-
sutbytet ar daligt da det betyder att uppdragsgivaren alltid vet vad man gor.”Star man still mer
an 5 minuter maste man ange en orsak, det ar éverférmynderi och det angar vél inte dem ifall
jag jobbar 8 eller 14 timmar om dagen” Det arbete som skogsmaskinforetagarna gar igenom
for att sammanstalla informationen tar mycket tid och ingen av respondenterna anser att
hon/han far nagot betalt for denna. ”Informationen om objektet som vi skickar till kunden &r
alltid inbakad i m3 priset. Forutom under stormen Gudrun da vi korde pa timmpris, detta fun-
gerade lite battre.”; ’Det hade varit battre ifall vi fick betalt per timme, da hade ju kravet att
gora ett bra jobb okat.”” Nar det gallde fragan ifall skogsforetagen lyssnar pa dina ekonomiska
forutsattningar skiljde sig svaren. Flera ansag att skogsforetaget lyssnade, men de flesta ansag
att de inte gjorde det. Nej, skogsbolaget lyssnar inte pa vara forutsattningar. De har ju tagit
fram sina egna kalkyler pa det dar.” Bland de som ansag att kunden lyssnade uttrycktes
kanslan att det verkade som att kunden ville att de skulle klara sig. Ja de lyssnar pa vara
ekonomiska forutsattningar da de forsoker att hela tiden halla oss med jobb.”

Skogsbolagen bryr sig om er Ié6nsamhet?

e 3st Sant
e 5st Falskt
e 4st Osaker

’Sant men innerst inne bryr de sig nog bara om var 6verlevnad och inte vara vinstkrav.”

Till viss del, men vi far bara lov att klara oss.”

Vi maste arbeta tillsammans for att vara framgangsrika?

e 10st Sant
e 2st Falskt

’Sant, de sager det men de visar det inte speciellt bra.”

’Sant, kanslan av det finns pa lokal niva, men inte hogre upp i leden.”

’Kéanslan finns mellan produktionsledaren och mig men inte mellan mig och omradeschefen.”

5.3 Affaren

Prissattning

For de flesta av de tillfragade skogsmaskinforetagarna satts priset under forhandlingar med
uppdragsgivaren, oftast regleras detta i en typ av ramavtal som I6per mellan 1 till 4 ar. I s6dra
delarna av Sverige angav respondenterna ocksa att de korde efter ramavtal, men i tre fall be-
skrevs anbudsférhandlingar som prissattande. Huruvida anbudsupphandling fungerade béttre
an forhandlingar framkom inte, daremot beréttade en respondent att hon/han blivit kontaktad
efter anbudet och hade getts mojligheten att sénka sitt bud. Tva respondenter angav att de
forde forhandlingar tillsammans med de andra skogsmaskinforetagarna och en respondent
beréttade att uppdragsgivaren hade reagerat mycket negativt at forslaget att gora pa detta satt.
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Samtliga respondenter berattar att det ar ramavtalet som galler, men att det i vissa fall gar att
omforhandla, beroende pd om kostnaden for att avverka eller gallra objektet Gverstiger det
planerade.”Kan man visa for dem att man har hogre kostnader? kan man ju f& upp priset en
20, 30 %.”” Flera respondenter beréttar att det & mojligt att forhandla sig till battre priser med
uppdragsgivaren ifall hogre drivningskostnader kunde uppvisas. Men majoriteten av de sva-
rande anser att kunderna &r harda i férhandlingar och att de utnyttjar sin férhandlingsposition.
Flera respondenter anger att de har exakt samma avtal som andra skogsmaskinféretagare inom
samma foretag, medan de flesta anger att ramavtalen satts individuellt men att andras avtal
fungerar som referenser. En respondent namner att det vid prisférhandlingar &r viktigt att vara
engagerad, da det annars finns en risk att man betraktas som anstélld hellre &n smaforetagare.
”Det ar viktigt att visa engagemang for att inte likstallas med en anstélld.”” Vid intervjuerna
framkom &ven att det finns tva ungefar lika representerade satt att se pa sin verksamhet. Den
ena gruppen anger att de betraktar sig sjdlva som skogsmaskinforare den andra gruppen be-
traktar sig som smafcretagare.

Skogsbolagen utnyttjar sin forhandlingsposition?

e Ost Sant
e st Falskt
e 2st Osaker

’Bade ja och nej, de har nog insett att de maste varna om sina entreprendrer.”

Vi kéanner intuitivt nar den andra parten gor oss en tjanst och ser till att atergalda den dver ti-
den.

e 9st Sant
e 2st Falskt
e 1st Osaker

’Man har ju inte sa hdga krav, men ett par semlor da och da racker.”
Vi dr n6jda med vad afféarerna med kunden X har inneburit for oss!

e /st Sant
e 3st Falskt
e 2st Osaker
’Sant men ersattningsnivan ar for lag.”
Vi vill gérna fortséatta att gora affarer med kunden X.
e 12st Sant
’Sant, de ar stora markagare inom omradet.”

’Sant, det finns val ingen som ar nagot béttre.”
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6 Analys

6.1 Skogsmaskinforetagarna

Entreprendrskapsteorin talar om de risker som foreligger med att driva en verksamhet och
resultaten i studien pekar pa att flera av dessa dven ar verksamma i drivningsbranschen. Res-
pondenterna tar alla en ekonomisk risk med dyrt kapital i form av hoga banklan. Den tid som
respondenterna lade ner i verksamheten var i genomsnitt 11 timmar per dag, och da den nor-
mala arbetstiden ar 8 timmar per dag maste detta anses paverka eller riskera skogsmaskinfore-
tagarens sociala relationer. Potentialen for psykologiska risker gar delvis att utlasa fran resul-
tatet, da radslan for en eventuell konkurs kan fa denna typ av konsekvenser. Den risk vilken
entreprendren enligt teorin tar och som i tillampningen pa skogsmaskinforetagare ar mer dis-
kuterbar, ar risken for en fordréjd karriarutveckling. En skogsmaskinféretagare har i genoms-
nitt en gymnasial utbildning (mote, forskare, Anna Furness L., 2009, Skogforsk). Stéllt i rela-
tion till en egenforetagare med hégskoleutbildning torde risken for fordrdjd karriarutveckling
vara mindre.

Resultaten tillsammans med stod i teorin pekar pa att tva huvudgrupper av skogsmaskinfore-
tagare kan identifieras bland de svarande. Jag har valt att kalla dessa tva grupper for entre-
prenorer samt sjalvanstallda. Denna uppdelning kommer dven att ha en stor betydelse for stu-
diens slutsatser och rekommendationer. Under styckena nedan gors kopplingar mellan resultat
och teori for att visa for lasaren hur detta skulle kunna vara ett tankbart scenario.

Under rubriken entreprendrens psykologi diskuteras tva grundteorier som bagge anvands for
att beskriva bakomliggande faktorer till entreprentrskapet, kallan till kontroll samt behovet att
lyckas. Av resultaten kan utldsas att vissa respondenter anser sig sjalva som den storsta fak-
torn i huruvida deras verksamhet ar Iénsam eller inte. Andra respondenter anser att uppdrags-
givaren, har en skyldighet att "halla dem med arbete” samt lagger den storsta skulden for
branschens daliga lonsamhet pd dem. Detta torde kunna ses som att den forsta gruppen anser
att kallan till kontroll kommer inifran, vilket enligt teorin ar den attityd som oftast forknippas
med entreprendrskap och som fostrar larande och kamparanda. Den andra gruppen torde enligt
teorin kunna knytas till dem som upplever kontroll utifran vilket anses hamma larande samt
uppmuntra passivitet. Uppdelningen ar dock inte helt sjalvklar med denna teori som
utgangspunkt da resultaten pekar pa att Ionsamheten inom branschen inte ar tillfredstéallande.
Det kan saledes diskuteras ifall denna uppdelning kan goras trots att de flesta upplever ett
pressat lage for verksamheten.

Teorin om behovet av att lyckas &r den andra teorin som har anvénts for att forsoka forklara
entreprendrskapet. Vid tillampningen av denna teori, gar det aven har att urskilja en uppdeln-
ing i tva grupper. Den ena gruppen, som enligt den féregaende teorin ansags ha kallan till kon-
troll inifran, var ocksa den som beddémdes ha storre formaga att 16sa problem och sétta upp
mal utifran deras eget handlande. En respondent berattade exempelvis att han utforde
tidsstudier pa sig sjalv for att effektivisera den egna tiden, samt att han varje ar foljde upp sitt
arbete med en kundenkat. Detta vill studien havda ar ett typexempel pa en individ med kallan
till kontroll inifran och med ett stort behov av att lyckas. Teorin havdar att denna typ av indi-
vider ocksa ar de som i storre utstrackning aktivt soker sig till entreprendrskap samt har battre
forutsattningar an andra att lyckas i sin verksamhet.

Att som individ vara motiverad ar en forutsattning for att driva ett framgangsrikt foretag. Teo-

rin som beskrivs under rubriken entreprentdrens motivation, beskriver hur en individs drivkraft
kan delas in i attraherande och padrivande faktorer. Resultaten tyder aven har pa att tva grup-
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per av individer kan identifieras bland respondenterna, dessa grupper bestar dock inte i samma
utstrackning av individerna ifran de tidigare diskuterade grupperna. De flesta av respondenter-
na beskrev eller uttryckte att de som drev dem var attraherande faktorer sdsom att vara sin
egen chef eller att ha identifierat en potentiell affarsmojlighet. Enbart ett fatal av responden-
terna gav sken av att padrivande faktorer sasom osakerhet i arbetssituationen eller arbetsloshet
motiverade dem. Att dra denna slutsats baserat pa den tid eller de fragor som stalldes till res-
pondenterna maste anses innehalla for manga felkéllor. Denna typ av indelning med en dju-
pare psykologisk och motivationsteoretisk infallsvinkel &r ett intressant uppslag for framtida
studier.

Né&stan samtliga av respondenterna svarade att de trodde att branschen gick mot mindre fore-
tag med ett eller tva maskinlag. Detta antagande gar tvartemot gangse teorier om stor-
driftsfordelar, som pastar att storre foretag med fler maskinlag torde kunna gora effektivitets-
vinster. Respondenterna forklarar detta med att lonsamheten ar for dalig for att kunna anstélla
personer som enbart har administrativa tjanster, samt att situationen kréaver att &garen lagger
ner en ovanligt stor del av sin tid och sjél i foretaget. Huruvida detta ar en bra analys av laget
kan denna studie inte svara pa.

6.2 Kostnadsaspekter

Av resultatet framkommer delvis att den prissattande faktorn for uppdragsgivaren &r det som
teorin bendmner som direktkostnad. Med detta menas att anskaffningskostnad och operationell
kostnad inte far agera prissattande i férhandlingar, trots att dessa enligt teorin &r delar av den
totala kostnaden. Jag menar i min studie pa att detta beror pa att den direkta kostnaden &r ett
enkelt verktyg for att jamfora skogsmaskinforetag emellan da det ar lattatkomligt och finns
tillgangligt svart pa vitt. Mina resultat talar dven for att detta till stor del &r fallet i branschen.

Den kommunikation som sker mellan skogsmaskinforetagarna och uppdragsgivarna ar pa de
flesta hall bra avvagd for att uppfylla vad som kravs mellan parterna. Detta innebér enligt teo-
rin att kostnadssankningar hos uppdragsgivaren skulle kunna realiseras i form av minskade
anskaffningskostnader samt operationella kostnader. Daremot finns det en fara med att
uppdragsgivarna drar ner pa de personliga méten som sker, till fordel for en mer utbredd elek-
tronisk kommunikation. Genom den elektroniska kommunikationen skapas ett avstand som
kan leda till att problem av mer komplex natur kommer att bli svarare att I6sa samt &ven resul-
tera i 6kade operationella kostnader. Teorin ndmner att mer effektiva relationer kan bidra till
att sanka den totala kostnaden. En 6kad kommunikation och forstaelse mellan drivningsfore-
taget och uppdragsgivarens kunder skulle aven kunna leda till battre kvalité samt en snabbare
produktutveckling.

En tydlig och viktig aspekt som har kommit fram genom studien &r att kvaliteten pa entrepre-
nadtjanster inte beaktas vid prissattningen. En sadan har faktor torde kunna paverka tjanster-
nas kvalitet negativt da det saknas ett monetart motiv till att utfora ett battre arbete. Enligt
teorin kommer ett foretag som koper en produkt eller tjanst av 1ag kvalitet fa hdgre operatio-
nella kostnader som foljd. Detta teoretiska antagande tillampat pa fokusgruppen, torde in-
nebara att uppdragsgivarens kunder kommer att fa hogre operationella kostnader i form av
administration genom inspektioner, faltstudier samt uppféljning. Aven hogre anskaff-
ningskostnader torde upplevas i form av lagerkostnader, da ett sétt att komma runt problemet
med lag kvalité ar storre lager. De direkta kostnaderna for uppdragsgivaren kommer formodli-
gen att 6ka ifall en hog kvalité premieras fran drivningsforetagen. Men anskaffningskostnader
och operationella kostnader kommer enligt teorin att minska for deras kunder. Detta torde in-
nebéra att ett hogre pris skulle kunna sattas gentemot sagverk och massabruk da andra varden
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sasom kvalité och leveranssakerhet kommer att forknippas med produkten. Ett drivningsfore-
tag som producerar en hog kvalité kommer dven att enligt teorin fa stérre férvantningar pa sig
att gora ett bra arbete samt att utveckla sin verksamhet. Detta dr aven en aspekt som uttrycks i
resultatet

Att parterna i en kop och saljrelation anpassar sig till varandra ar en viktig del i en
framgangsrik verksamhet. Teorin havdar att ju mer en leverantr anpassar sig gentemot sin
kund, desto mer kan kunden spara in pa operationella samt anskaffningskostnader. En flexibel
maskinforetagare som exempelvis kan vara villig att arbeta hardare under efterfragedkningar
innebdr att uppdragsgivaren kan gora besparingar i reservresurser som finns till for denna an-
ledning.

6.3 Affarsrelationen

Trots branschens uttalat otillfredsstallande l6nsamhet beskriver de flesta respondenterna rela-
tionen till uppdragsgivaren som god. Detta kan forklaras genom episodens totala varde som
beskrivs ndrmare i teoriavsnittet under rubriken kundens uppfattade varde. Teorin menar att en
relation bestar av en rad episoder som tillsammans skapar eller bryter ner en relation. Saledes
kan den goda relationen som respondenterna beskriver, vara summan av goda historiska han-
dlingar. Denna minskas dock med episoden géllande den uppvisade negativa handlingen vid
prissattningen. Teorin forklarar dven att det vid en langsiktig relation finns faktorer som tillit,
sakerhet och kontinuitet narvarande, vilka ar faktorer som av resultatet gar att identifiera i
branschen.

6.3.1 Relationstyper

Ett syfte med denna studie var att identifiera vilken typ av relation som kannetecknar bran-
schen utifran modellen som illustreras i Figur 1. Nedan kommer de relationsbyggande fakto-
rerna kopplas till studiens resultat i ett forsok att finna relationstypen.

Informationsutbyte ar ndgot som teorin beskriver som en faktor dar information som bagge
parterna har nytta av delas. Resultaten pekar pa att sadant informationsutbyte sker i relativt
hog grad i branschen, delvis genom storméten med uppdragsgivaren dér den radande situatio-
nen beskrivs, men aven det dagliga informationsutbytet med kartor, bestandsdata, skordarrap-
porteringar och gallringsuppfoljningar. Enligt teorin skulle detta betyda att det foreligger ett
stort engagemang i relationen fran bagge parterna. Resultaten visade dven att informationsut-
bytet mellan skogsmaskinforetagarna har dkat, da man insag att det pa sa satt gick att prata sig
samman infor férhandlingar med uppdragsgivaren. Genom att féra diskussioner mellan fore-
tagen ansag smaforetagarna att de starkte sin forhandlingsposition gentemot deras kunder.
Resultaten visade att de flesta av respondenterna ansag att deras kunder utnyttjade sin forhan-
dlingsposition.

For faktorn lankade verksamheter, som enligt teorin menar i vilken grad som parternas rutiner
lankats till varandra, visade resultaten pa hoga varden. Detta blir formodligen ofta resultatet da
den saljande organisationen ar sa pass beroende av en och samma kund. De rutiner som finns
ar dock till stor grad standardiserade och enligt teorin finns det en risk att kostnader foérskjuts
mot den ena parten eller skapar ett ensidigt beroende.

Nar det galler faktorn legala forpliktelser talar resultatet for tecken pa hoga varden. Teorin
beskriver att hoga varden inom denna faktor innebér att parterna har en klart definierad sty-
rande mekanism i relationen. Parternas forpliktelser gentemot varandra skapar aven en klart
definierad roll for parterna att forhalla sig till. En forklaring till de hoga varden for denna fak-
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tor som studien visade, ar att det ar effektivt for uppdragsgivaren att ha standardiserade
I6sningar och strikt bindande kontrakt for att minska eventuella administrationskostnader. |
teorin skapar daven de legala forpliktelserna en given roll for maskinforetagen som saljande
part. En av respondenterna anger att de kanner att uppdragsgivaren sétter sig over skogs-
maskinforarna genom yrkesstatus, och flera andra ndmner att de ibland, mer blir behandlade
som anstallda &n egenforetagare. Ett tydligt utformat avtal dar det klargors att relationen &r en
afférsrelation, torde enligt mig, eventuellt kunna hindra denna typ av oénskade kanslor hos

gruppen.

For faktorn normer for samarbete, visar intervjuerna pa relativt laga varden nar det galler de
gemensamma varderingarna som ska speglas. Samtliga respondenterna ndmner att de lever
med insikten att uppdragsgivaren och de sjalva maste arbeta tillsammans for att vara
framgangsrika. Daremot anser en stor del av dem att uppdragsgivarna brister i att uppvisa
denna attityd. Detta kan dven styrkas av att respondenterna i stor utstrackning ansag att, trots
den starka konjunkturen som var, blev det inga forandringar i ersattningsnivaerna. Cannon och
Perrault (1999) namner detta som ett typexempel pa att normer for samarbete &r laga.

Med relationsspecifika anpassningar menar teorin de investeringar parterna har gjort specifikt
for varandra. | detta fall star det klart fran respondenternas svar att investeringar har gjorts
ifran deras sida. Av resultatet framkommer &ven att det inte gjorts nagra relationsspecifika
investeringar ifran uppdragsgivarnas sida. Alltsa far man anse att laga véarden erhalls da man
ser till koparens anpassningar och att hdga varden erhalls pa saljarnas anpassningar. Detta ar
formodligen nagot som uppkommer mycket naturligt i branscher dar det finns manga sma
saljande aktorer men bara en eller ett fatal kopande organisationer. Eller som teorin antyder,
manga alternativa kallor for marknadens utbud.

Ur de antagande som gjorts ovan gar det att identifiera relationen skogsmaskinforetagare och
uppdragsgivare som en custom supply typ. Denna relationstyp kannetecknades enligt Cannon
och Perrault, (1999) av genomsnittliga varden pa de flesta av faktorerna, men hoga vérden pa
saljarens anpassning. Av resultatet gar dock att antyda en annan relationstyp, da de flesta fak-
torerna visade pa relativt hdga varden forutom normer for samarbete. Men det &r just pa nor-
mer fOor samarbete, med stod av andra resultat som relationstypen avgors. Aspekter typiska for
relationstypen custom supply beskrivs i teorin vara kundens laga fortroende for sina leve-
rantorer. Det laga fortroendet far som foljd att kunden bedriver omfattande marknadsbevakn-
ing. Min studie visar att det sker en omfattande marknadsbevakning av skogsmaskinféretagar-
na genom stickprovskontroller samt att det i flera fall kravs att de skickar in information om
prestationer, som inte nddvéndigtvis &r ersattningsgrundande. Denna information presenteras
sedan for skogsmaskinforetagarna i form av rapporter som berattar hur de star sig jamfort med
varandra i aspekter som kvalité och produktion.

6.5 Affaren

Prissattningspolicy bendmner teorin, som det sétt priser presenteras for kunden, resultaten har
visat att tva typer av policys anvands inom branschen. De flesta respondenter anger att de
forhandlar om ramavtal for olika tidsintervall med kunden. Enligt teorin skulle denna typ av
policy bendmnas som prissattning genom férhandling, vilken k&nnetecknas av att priserna
satts individuellt for varje kund. Detta torde vara ett naturligt val av policy da affaren handlar
om omfattande kontrakt under langa tidsperioder, ett skogsmaskinféretag med en maskin-
grupp omsétter enligt studien omkring 5 miljoner kronor varje ar. En stor summa dven for en
stor kund. Férdelen med motesforhandlingar ar att parterna kan komma 6verens och erbjuder
mojlighet att ventilera aspekter inom verksamheten, samt utgor ett bra tillfalle att 16sa upp-
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kommande problem. En nackdel med forhandlingar ar, med tanke pa uppdragsgivarens
forhandlingsposition, att balansen mellan parterna forskjuts till kdpandes fordel.

I nagra fall namnde respondenterna att anbudsupphandling var en metod som anvandes for att
fa igenom ramavtalen. Detta bendamns anbudsprissattning inom teorin, och innebér att koparen
anger specifikationer pa tjansten som leverantorerna far ta stallning till och offerera denna.
Den storsta fordelen med denna typ av policy torde i sammanhanget vara att skogsmaskinfore-
tagarna i lugn och ro far satta sig ner och se dver deras verksamhet och det pris som de
behéver satta for att fa till en tillfredstallande Ionsamhet. Nackdelen med denna typ av
prissattning &r att parterna gar miste om ett tillfalle att traffas och ventilera problem med mera.

Den tendens som enligt studien finns i skogsbranschen, dar den kodpande parten agerar
prissattande gor det svart att identifiera vilka prissattningsmetoder som tillampas. Mina resul-
tat pekar mot att det under forhandlingar forekommer jamforelser mellan parterna, vilket en-
ligt teorin kallas for konkurrensbaserad prissattning. Inom kategorin gar det att specifikt iden-
tifiera en metod, namligen att priset satts baserat pa marknadens medelpris. For anbud-
sprissattningen framgar det inte av studien vilken typ av prissattningsmetod som tillampas.
Detta kan eventuellt vara intressant att analysera i en framtida studie.

De prisséattningsmetoder som lyfts fram i teorin innefattas i den kundbaserade kategorin. Det
framkommer inte i studien i vilken grad denna typ av prissattning tillampas inom branschen,
men anvandningen ar formodligen ringa. Denna kommentar baseras pa resultat, som tyder pa
att kunderna inte prissatter andra varden med tjansten, sdsom kvalité. Det ar just sadana
varden, baserat pa annat an den direkta kostnaden, teorin beskriver som kannetecknande for
den kundbaserad prissattning.

Resultaten skilde sig inte namnvart med avseende pa de olika geografiska omradena. Darfor
gors heller ingen geografisk uppdelning i studien.
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7 Diskussion

Stor dverensstammelse mellan svaren pa vissa fragor trots geografiska och andra skillnader i
forutsattningarna, speglar att gruppen som helhet uppvisar tydliga likheter och tolkas som att
resultaten fran den begransade intervjugruppen har en hog representativitet for gruppen
skogsmaskinfdretagare som helhet.

7.1 Skogsmaskinforetagaren

Teorin om de egenskaper som gor en bra entreprenér samt hur entreprendrskapet definieras
beskrivs i teoriavsnittet. Innehallet diskuterar fordelar med vissa personlighetsdrag med
utgangspunkt i entreprendrskapet samt, vad som &r att anse som entreprendrskap. | métet med
respondenterna anser jag mig uppfatta att vissa av de, i teorin ndmnda, personliga egenskaper
finns nérvarande i storre eller mindre utstrackning. Detta antagande ligger utanfér min kompe-
tens och kan saledes inte beaktas i studien. Daremot finns det har ett uppslag for vidare
forskning pa omradet i psykologiska eller socialvetenskapliga studier. Ifall sddana personliga
egenskaper finns hos gruppen skulle detta, med stéd i teorin, tala for att skogsmaskinforeta-
garna som grupp, har goda forutsattningar for att driva ett framgangsrikt foretag. En egenskap
som namns och som jag menar eventuellt saknas hos gruppen ar marknadsforingsegenskaper,
detta da de enbart i ett av fallen hade skett ett kundbyte till f6ljd av skogsmaskinforetagarens
egen vilja. En hogre grad av kundbyten, dar initiativet tas ifran skogsmaskinforetagaren sjalv,
torde kunna tala for battre marknadsféringsegenskaper.

Ett av resultaten som studien pekar pa &r att tva huvudgrupper av foretagsledare finns repre-
senterade i branschen. Jag har valt att kalla dessa grupper for entreprenéren samt den
sjalvanstéllda, denna identifiering har aven andra som forskat pa omradet gjort. Norin (2002)
beskriver grupperna som reaktiva och proaktiva vilka med definitionen som ges under rubri-
ken tidigare forskning, maste anses stimma ganska val dverens med mina resultat. Vad kanne-
tecknar da dessa tva grupper enligt min studie? Entreprendren ar en individ som i likhet med
hur Norin (2002) beskriver det, visar prov pa en vilja att sjalv vilja utveckla sin verksamhet.
Denna grupp anser det egna handlandet som den stdrsta faktorn till hur val de lyckas med sin
verksamhet, och &r ocksa den grupp av individer som ar mest lampade att driva ett foretag.
Ytterligare nagot som kan forknippas med denna grupp ar att de har ett stérre behov att lyckas
samt har valt att ga in i verksamheten utifran att de identifierat en affarsmojlighet eller att de
onskade vara sin egen chef. Det som k&nnetecknar gruppen av sjalvanstallda ar att de upplever
att andra i storre grad paverkar deras situation. Denna grupp visade aven i begransad
utstrackning att det var yttre faktorer som arbetssituation eller arbetsloshet som paverkade
valet att starta ett foretag.

Att vara en bra foretagare kannetecknas enligt teorin av att kunna fatta bra beslut i egenskap
av foretagsledare, vara innovativ samt villig att ta risker. Enligt de resultat som erhélls visade
det sig att entreprenéren genomfdrde analyser och kalkyler for verksamheten. Till skillnad
fran den sjalvanstallda som ofta lejde ut bokforing till annan part samt rationaliserade bort den
egna lonen for att tdcka forluster. Detta tillsammans med det faktum att det finns en dverkapa-
citet av skogsmaskinforetag, torde innebéra att det finns en 6kad risk for att gruppen entre-
prendrer snabbare fattar beslut om nedlaggning &n vad gruppen av sjalvanstallda gor. Risken
finns darfor att nar dverkapaciteten har forsvunnit kommer den grupp som blir kvar till storsta
delen att bestd av sjalvanstéllda. Kortsiktigt sett spelar detta kanske mindre roll da det rent
professionellt inte foreligger nagon skillnad grupperna emellan. Langsiktigt kan det dock fa
storre konsekvenser for hur pass val som branschen utvecklas. A andra sidan kan en tolkning
vara att entreprendrsgruppen formodligen ar de som klarar av en langre period med sdmre
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Ionsamhet. Att ta risken att stanna kvar i branschen med vetskap om att 6verkapaciteten kom-
mer att forsvinna, torde ocksa kunna anses entreprenérsmassigt. Detta scenario innebar
saledes att gruppen entreprendrer i framtiden kommer att dominera marknaden. Oavsett vad
som kommer att handa maste uppdragsgivaren stélla sig fragan om vilken typ av grupp man
vill arbeta tillsammans med samt aktivt arbeta fram affarsmodeller &mnade att gynna denna

grupp.

I min studie menar jag pa att det finns kopplingar mellan Iénsamhet och motivation. Huruvida
detta kan knyta an till skogsmaskinforetagarens situation och utvecklingspotential kan inte
denna studie svara pa. Ett uppslag for vidare forskning genom studier som analyserar skogs-
maskinforetagare med utgangspunkt i generella motivationsteorier ar intressant. Resultaten
tyder dock pa att kunderna utnyttjar sin forhandlingsposition, samt att respondenter i enstaka
fall uppfattar att uppdragsgivarna ser ner pa dem och att yrkets status &r lag. Vilket eventuellt
skulle kunna tala for en lag motivation hos gruppen.

7.2 Affaren

Av analysen framkommer att skogsmaskinforetagarens forhandlingsposition i de allra flesta
fall ar samre an uppdragsgivarens. Detta far som konsekvens att priserna satts av koparen vil-
ket ocksa stammer Gverens med tidigare studier, att detta utnyttjas av uppdragsgivaren &r inget
konstigt utifran manniskans natur. Det som uppfattats i studien och vilket &ven Pontén’s studie
2000 pekar pa ar att bristningsgransen ar nara for manga aktorer i branschen och att det inte
gar att pressa dessa mer da lénsamheten ar otillfredsstallande. Ifall prissattningen ska kunna
bli ett verktyg som skogsmaskinforetagarna ska kunna anvanda, maste saledes deras forhan-
dlingsposition starkas. Pa langre sikt har branschorganisationen, SMF (Skogsmaskinféretagar-
na) en viktig roll att spela i att starka forhandlingspositionen hos skogsmaskinféretagarna.

Ett sldende resultat utav min studie ar att pa grund av saljarens forhandlingsposition bestams
priserna till stor del av den kopande parten. Saledes tappar leverantéren kontrollen Gver
prissattningen pa deras tjanster, ett viktigt element som mojliggor identifiering och optimering
av en produkts verkliga varde pa marknaden. Da ett foretag inte kan kontrollera priset pa sin
tjanst kan inte heller intékter kontrolleras.

7.3 Relationen

7.3.1 Vinster for parterna

Sett 6ver en langre tidsperiod sa har skogsbrukets utveckling forlitat sig pa battre och mer
effektiva maskiner. Norin (mdote, 2009, forskare, Skogforsk) beskriver dock att samma pro-
duktivitetsforbattring som upplevts tidigare, under den senaste tiden inte har uppnatts. Produk-
tivitetsforbattringen som pagatt sedan industriella revolutionen har enligt mig, medfort att
skogsbruket forlitar sig pa denna typ av framsteg. | min studie av skogsmaskinforetagarna har
jag observerat foretag som minskar utnyttjandet av sina maskiner, da de anser att den 6kade
produktionen inte betalar for 6vertidserséattning och okat slitage. Detta anser jag vara ett teck-
en som talar for att produktivitetsutvecklingen inom skogsbruket har borjat stagnera samt att
skogsmaskinfdretagarna inte utnyttjar det tillgdngliga tekniken som de kanske borde.

Organisationsteorin namner Hawthorne effekten som ett exempel pa hur viktiga sociala aspek-
ter kan vara for produktiviteten. Effekten handlar om att ifall nagon visar ett intresse for vad
nagon gor, andras dess beteende och produktivitet. Denna teori har sitt ursprung med ett expe-
riment huruvida ljusforhallandena i en fabrik paverkade effektiviteten. Resultaten visade till
stor forvaning att effektiviteten kade oavsett ifall det blev morkare eller ljusare. Arbetsmiljon
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spelade saledes ingen roll utan det viktiga var att ndgon visade sig intresserad (Bloisi et al.
2007). Med detta i beaktning kanske produktiviteten kan 6ka hos skogsmaskinféretagen ifall
fler sociala aspekter beaktas.

Norin, (mote, 2009, forskare, Skogforsk) omtalar att uppdragsgivarna inte prioriterar kvalité
ifran deras skogsmaskinforetagare i bemarkelsen ett snyggt utfort arbete, utan att det viktiga ar
att kunna leverera ravaran till ett 1gt pris och med hdg leveransséakerhet. Ett val utfort arbete
enligt de faktorer som tillampas for kvalitetsuppskattningen idag, menar jag bor omdefiniera.
En hog kvalité enligt denna studie handlar istallet om att leverera det kunderna efterfragar och
anser vara en bra tjanst, vilket i nulaget verkar vara ett lagt pris och en hog leveranssakerhet.

Med detta sagt innebar det inte att Idnsamheten i branschen maste forbli lag, utan det handlar
om att gruppen av skogsmaskinforetagare, aktivt maste arbeta tatare tillsammans med deras
uppdragsgivare for att hitta effektivare I6sningar. Detta kan vara lésningar som exempelvis att
entreprendren sjalv ansvarar for att virket kommer fram till slutkunden genom att lokalt sa-
marbeta med akeriforetag. Andra mer strategiska alternativ kan vara att uppdragsgivarna delar
ut betydligt fler objekt, for gallring eller avverkning, under en langre tidsperiod. Detta skulle
kunna gora att, skogsmaskinforetagaren kan gora effektivitetsvinster i den egna verksamheten
genom planeringsarbete. Detta skulle givetvis krédva en ¢kad kommunikation mellan slutkun-
den, uppdragsgivaren och skogsmaskinféretagaren, vilket ocksa enligt teorin skulle kunna leda
till minskade totala kostnader. En sadan har lésning torde aven vara ett bra satt att ta till vara
pa entreprendrens unika kunskap om lokala forhallanden. En framtidsaspekt ar att kunskaper-
na om det lokala forhallandet genom ett varmare klimat som en foljd av vaxthuseffekten,
kommer att fa storre betydelse for hur och nar man kan utfora skogsatgarder.

For att 6ka uppdragsgivarnas mojligheter att tillfredstélla deras kunder nar det géller varden
som leveranssakerhet, och leveranser i tid, tror jag, att ett 6kat kvalitetstank inom branschen &ar
en nodvéndighet. Ett examensarbete av Backman (2008) visade att kunderna till en av Sverig-
es storsta sagverkskoncern saknade tilltro till dem nar det géllde sékerhet och tid i leveranser.
For att fa bukt med problem av detta slag ar det en nédvandighet att hela forsérjningskedjan
sammanlénkas och optimeras. Ifall inte det forsta ledet har detta tankesatt kommer férmodli-
gen inte resterande delar av kedjan att fungera. Da en leverantor kan uppfylla utokade varden
nar det galler dessa aspekter, torde ocksa priset mot slutkunden kunna hojas.
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8 Slutsatser

Relationen mellan skogsmaskinféretag och uppdragsgivare ar for tillfallet bra, men da tecken i
studien visar pa daligt fortroende fran uppdragsgivarens sida gar detta att ifragasatta. Kan man
ha en bra relation med nagon som man inte har fortroende for? For att rada bot pa situationen
kravs darfor att uppdragsgivaren vagar lita pa skogsmaskinforetagens yrkesskicklighet och
erfarenhet. Bland skogsmaskinforetagarna finns det individer som har forutsattningen att driva
utvecklingen av branschen samt ett framgangsrikt foretag, dessa identifieras i studien som
entreprendrer. For att bibehalla samma produktivitetsutveckling som tidigare maste affarsmo-
deller skapas for att gynna denna grupp av féretagare. Modellerna maste utformas pa ett satt,
dar man fran uppdragsgivarens sida mojliggor for skogsmaskinforetagen att genom planering
och effektiviseringar forbattra Ionsamheten i den egna verksamheten.

Genom att uppna en battre I6nsamhet for branschen kommer foretagarnas motivation att
paverkas positivt. En motiverad individ kommer att gora béttre ifran sig dn andra, och kan pa
sa satt bidra till att fora utvecklingen framat. En sadan utveckling i branschen kan saledes
mojliggora mer kostnadseffektiva avverkningar och gallringar.

I denna studie menar jag att leveranssakerhet och leveranser i tid &r aspekter som bor innefat-
tas i kvalitetsbegreppet. En béttre kvalitet kommer formodligen initialt leda till hogre produk-
tionskostnader men pa sikt kommer den totala kostnaden att minska. En 6kad kvalité 6ppnar
aven upp for mojligheter att optimera foradlingskedjan.

Prissattning som marknadsverktyg ar idag ingenting som skogsmaskinféretagen kan anvanda
sig av beroende pa grund av en forskjuten forhandlingsposition. For att pa kort sikt forbattra
marknaden och mdjligheten for skogsmaskinféretagen att borja tillampa prissattning, kan an-
budsupphandling vara ett alternativ. FOr att detta skall fungera krédvs dock en gemensam
forstaelse om inneborden samt att vett och etikett kring anbudsupphandling efterfoljs.

Fortsatt forskning bor enligt min mening fokusera mer pa mjukare aspekter sdsom, motivation,
personliga egenskaper samt psykologi &n vad som tidigare gjorts. Min studie vill poangtera att
implementeringen av sadana studier som ett komplement till mer teknisk forskning, kommer
att innebdra produktivitetsforbattringar samt minskade avverkningskostnader.

Ett eventuellt program tilltdnkt som ett verktyg for att forbattra skogsmaskinforetagarnas
forutsattningar och forhandlingsposition bor, forutom ekonomiska aspekter, dven innehalla
kvalitetsaspekter sasom leveranssakerhet och leveranser i tid. Genom att inféra sadana "mju-
ka” variabler kommer férhoppningsvis uppdragsgivaren och skogsmaskinforetagaren att kun-
na motas i vad som ar bra kvalitet.
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Bilaga 1

Frageguiden som anvandes vid intervjuerna.

e Beratta lite om dig sjalv och ditt foretag?

e Hur gar affarerna?

e Vad &r dina tankar om branschen?

e Gar det mot farre och storre foretag (Fordelar/nackdelar och risker?)

e Berétta om er relation till era kunder?

e Hur kénner du dig i den relationen?

e Ger dina relationer med kunden en langvarig och stabil avsattning?

e Tror du att det finns fordelar resp. nackdelar att bara ha en kund?

e Hur stor del av ditt arbete ldgger du ner pd administrativa uppgifter?

e Hur kanner du for administrativa uppgifter(Bra eller daligt)?

e Kanner du att du beharskar de administrativa uppgifterna du maste utfora?

e Hur ser konkurrensen fran andra foretag ut?

e Vissa entreprendrer lyckas ju riktigt bra, vad tror du ar deras hemlighet?

e | vilken grad &r din privatekonomi inblandad i verksamheten?

e Finns det familjemedlemmar som arbetar ideellt i verksamheten?

e Tar du uten bra l6n fran foretaget?

e Ger dina relationer till kunden information som du kan anvénda for att utveckla din verk-
samhet?

e Hur fungerar informationsutbytet mellan er och kunden?

e Anser du att du far betalt fér denna information?

e Kanner du att skogsforetagen lyssnar pa dina ekonomiska forutsattningar?

e Traffar du representanter for skogsbolagen, produktionsledare eller inkdpare? (hur funge-
rar den relationen?)

e Har ni méten med skogsforetagen om hur verksamheten kan utvecklas?
Hur gar era affarer kontraktsmassigt till?

[}

[}

Kortfragor

Svara sant eller falskt

Oavsett vem som gor fel i relationen &r det ett gemensamt ansvar?

Kunden bryr sig om er l16nsamhet?

Kunden utnyttjar inte sin forhandlingsposition?

Kulturen att vi maste arbeta tillsammans for att vara framgangsrika finns i relationen?

Vi kéanner intuitivt nar den andra parten gor oss en tjanst och ser till att atergélda den dver
tiden.

Vi har forandrat var organisation pa grund av kunden X

Just for kunden X har vi gjort forandringar i var maskinpark

Kunden har anpassat sin organisation pa grund av oss

Vi ar néjda med vad affarerna med kunden X har inneburit for oss!

Vi ar mycket néjda med det sociala samspel som affarerna med kunden X innebér for oss.
Vi vill gérna fortsétta att gora affarer med kunden X.

Vara affarer ar mycket paverkade av generella forandringar av konkurrenters prissattning.
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Bilaga 2

Tabell 6ver respondenter

Respondent Kon  Aldersgrupp Maskiner Kund

1 Man 40-50 3 Korsnas

2 Man 40-50 2 Korsnas

3 Man 50-60 2 Norra skogsdgarna
4 Man 40-50 2 SCA

5 Man 60-70 3 Holmen

6 Man 30-40 2 SCA

7 Man 50-60 1 Mellanskog
8 Man 60-70 3 Stora Enso
9 Man 30-40 1 Sodra

10 Man 30-40 3 Sodra

11 Man 30-40 2 Sydved

12 Man 60-70 2 Sodra
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