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Forord

Studien @mne har diskuteras med Annika Vangstad marknadschef Landshypotek och med min
handledare Helena Hanson vid institutionen for ekonomi, Sveriges Lantbruksuniversitet. Den
sprakliga delen har lasts igenom av Kristina Asker pa Sprakverkstaden. Dessa nyckelpersoner
har varit till stor hjalp och stottat mig samt véaglett mig under arbetets gang.

Denna studie har gjort att jag har fatt en storre forstaelse och bredare pa syn vad den yngre
generationen anser vara viktigt nar val av bank gors. Aven deras syn och allméanna attityd till
agarskiftet pa jord- och skogsfastigheter.

Ett stort tack riktas till de som personer som har stallt upp i intervjuerna. Utan deras 6ppenhet
och &rlighet hade denna studie inte kunna genomforas.

Forhoppningsvis kommer denna studie leda till att bankerna far en battre forstaelse for hur de
ska kunna hitta sin nya kundkrets samt aven fa en béttre bild av vad den yngre generationen
kraver av dem som banker.

Uppsala januari 2013



Abstract

Today's farmers and forest owners are facing a future change of ownership since about a
quarter of Sweden's land and forest owners are over 60 years old. Market prices and inputs
have increased significantly during the last ten years. More and more banks have chosen to
finance loans to agriculture and forestry owners because security is stable and profitability is
good. But a general deterioration in profitability in both agriculture and forestry has led to that
the banks will impose stricter requirements on mortgage loans given. Today's generation is
different from the elderly because they are more responsive and able to switch banks
overnight. The study is based on 15 interviews with land and forest owners distributed all
around Sweden.

The study has identified two different types of farmers and forest owner groups, the interest-
prone and the staff- liking customers. Interest-prone land and forest owners have firsthand
knowledge of what their agricultural and forest property has for profitability and what
financing costs, i.e. interest and amortization. They can choose a bank that offers less skills
and experience but may thus offer the lowest market rate. This differs from the land and forest
owners who are more staff prone; they place greater demands on the Bank's experience and
knowledge. For this, they may be willing to pay a higher interest rate.

Whether the young aspiring agricultural and forest owners have two different requirements
specifications their final score is the same. The family's agricultural and forest property shall
move on to the next generation.

Keywords: Banking, business association, customer segmentation, ownership and inheritance.



Sammanfattning

Dagens jord- och skogsagare star infor ett kommande &garskifte da cirka en fjardedel av
Sveriges jord- och skogsagare ar 6ver 60 ar gamla. Marknadspriserna och insatsvarorna har
okat kraftigt den senaste perioden. Allt fler banker har valt att finansiera lan till jord- och
skogsbrukségare da sakerheten ar stabil och I6nsamheten god. En generellt forsémrad
I6onsamhet inom jord- och skogsbruket har lett till att bankerna kommer stélla hardare krav nar
belaning sker. Dagens generation skiljer sig ifran den aldre da de ar lyhorda och har méjlighet
att byta bank dver en natt. Studien bygger pa 15 intervjuer av blivande jord- och skogsagare
fordelat runt om i landet.

Studien har fatt fram tva olika typer av unga blivande jord-och skogsagargrupper, de
rantebenédgna och de personalbendgna kunderna. De rantebendgna unga blivande jord- och
skogségarna har stor kdannedom om vad deras jord- och skogsfastighet har for I[6nsamhet och
vad finansering kostar, d.v.s. rdntor och amortering. Dérav kan de valja en bank som erbjuder
mindre kompetens och erfarenhet men far saledes marknadens lagsta ranta. Detta skiljer sig
ifran de jord- och skogsagare som ar mer personalbenagna. De stéller hdgre krav pa bankens
erfarenhet och kunskap. FOr detta kan de tanka sig att betala en hogre rénta. Jord- och
skogsbranschens kundkrets ar mycket traditionsbundna kunder.

Oavsett om de unga blivande jord- och skogségarna ar har tva olika krav-specifikationer &r
deras slutvardering desamma. Familjens jord- och skogsfastighet ska ga vidare till nasta
generation. Syftet med denna studie &r att beskriva och identifiera vad de unga blivande jord-
och skogségarna anser vara viktigt nar val av bank gors infér kommande generationsskifte.
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1 Introduktion

| detta kapitel far lasaren en kort redogdrelse av den radande situationen inom Sveriges
lantbruk. Dérefter foljer problemstéaliningen och uppdraget givet av Landshypotek samt en
kort beskrivning av Landshypotek som organisation.

1.1 Bakgrund

Dagens lantbrukare star infor ett kommande generationsskifte och med en hdg
genomsnittsalder pa dagens lantbrukare kommer antalet dgarskiften att 6ka inom en snar
framtid. Varje familjelantbruk har olika ekonomiska mojligheter att 16sa sina
generationsskiften. FOrutom att ett generationsskifte &r mycket kdnslomaéssigt i sig, kommer
det dven att paverka gardens finansiella mojligheter kraftigt. Dagens jord- och skogsagare har
blivit allt mer belanade, skulderna har fordubblats pa atta ar fran 18,4 miljarder till ar 2010
(Svensson 2012).

En storre gransking visar att Sveriges storsta banker har blivit mycket aktiva inom radgivning
och finansiering av generationsskifte. Vissa banker har dven startat kurser pa landsbygden for
att diskutera och forbereda den nya och dldre generationen. La&nsférsakringar som ar en stor
aktor av finansiering av jord- och skogsbruk h&vdar att i dagslaget finns det cirka 400 000
skogsagare dar cirka 170 000 ar 6ver 60 ar. Storre delen av den jord- och skogsfastigheter
som finns tillgangliga saknar idag 6verlatare (Lansforsékringar 2011). Det 4r inte bara
bankerna som visar pa att ett kommande &garskifte ar pa gang. Sveriges televison gjorde
under sommaren 2012 ett reportage om de kommande generationsskiftena inom svenska
lantbruket dar de kom det fram till foljande.

"var fjarde jordbrukare i Sverige ar 65 ar eller aldre, en dalig Ionsamhet inom lantbruket i
kombination med en varldsekonomi i gungning gor att allt fler stora gardar nu ar till salu”
(SVT 2012).

Aldersfordelning Sveriges lantbruk
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Figur 1 Aldersfordelning i Sveriges lantbruk 2010 Kalla: Jordbruksverket 2012

Figur 1 visar hur aldersforedelningen ar 2010 inom det svenska lantbruket ser ut. Dessa data
omfattar 65 853 lantbrukare vars areal &r storre &n 5,0 hektar, eller har minst 10 notkreatur, 50
svin, 20 far eller 10 suggor eller 1000 fjaderfa (SCB 2012).



Inom jordbruket pagar en standig strukturférandring dar dagens jordbruk har blivit storre
arealmassigt och for att kunna fa lonsamhet i sina investeringar kravs mer rationella
anlaggningar (pers. med Vangstad 2012). De traditionella lantbruksféretagen har under lang
tid gatt fran att vara en arbetsintensiv produktion till nu ett mer kapitalinriktat foretagande.
Nar det galler generationsskiften ar den vanligaste metoden att nagon/nagra syskon léser ut de
andra syskonen ekonomiskt till fastighetens marknadspris eller till taxeringsvérdet. Detta
satter lantagaren i svar ekonomisk situation da dagens jordbruksfastigheter langt ifran
avkastar vad dagens marknadspris ligger pa (Svensson 2012).

Da marknadspriset standigt stiger for varje ar och lénsamheten ligger konstant har det blivit
allt vanligare att jord- och skogsbruksfastigheten séljs. Idag utfors 15 procent av forsaljningen
av jord- och skogsfastigheter pa den offentliga marknaden med hjalp av méaklare, resterande
agarskiften utfors privat och detta har lett till att bankerna har svarare att folja
affarsutveckligen av forséljning av fastigheter (pers. med Forsback 2012).

Figuren nedan visar hur priser pa akermark, betesmark och jordbruksmark (aker och
betesmark) har andrats fran 1995 till 2010 i hela riket och i lanen i Sverige (Jordbruksverket
2012). Priserna har raknats fram genom att dividera total forséljningssumma med total areal.
Den totala arealen maste vara 6ver 2 hektar och ska dverstiga 10 miljoner kr. Ovanliga kop
och forséljning till barn och kop mellan make/maka har inte raknats in. Staplarna i
diagrammet visar att jordbruksmarken har 6kat kraftigt i pris den senaste tiodrsperioden i hela
riket.
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Figur 2. Genomsnittliga priser pa jordbruksmark 1995-2010, tkr/ha (Jordbruksverket 2010).

Nedan foljer ett kort beskrivning av Landshypotek som har bestallt delar av studiens amne.
Denna bank har ett stort intresse av studiens resultat da banken i sig hanterar fragor av denna
karaktar dagligen.

Landshypotek &r ett medlemségt kreditinstitut var framsta syfte ar att finansiera lan till jord-

och skogsbruksfastigheter (Landshypotek 2012). Landshypotek lanar endast ut till fastigheter
som &r jord- och skogstaxerade. Landshypotek har funnits pa marknaden i 175 ar och ar idag
storst pa kreditmarknaden av jord- och skogsbruksfastigheter. Landshypotek erbjuder tjanster
som finansiering, placering och forsékring. Landshypotek ar etablerat pa 18 orter och har 110



medarbetare. Utéver detta har d&ven Landshypotek tillgang till lokala varderingsméan som
standigt &r uppdaterade vad som hédnder i just deras distrikt, vilket ger Landshypotek en bra
forstaelse for vad som hander pa marknaden. Det som skiljer Landshypotek ifran de andra
storbankerna &r att det &r ett kooperativforetag, d.v.s. medlemségt. Ju fler medlemmar som
varvas desto battre erbjudande kan Landshypotek erbjuda sina blivande kunder. Den vinst
som Landshypotek gor aterinvesteras i organisationen och delas ut till Landshypoteks
medlemmar. Idag har Landshypotek c:a 50 000 medlemmar.

1.2 Problem

Bankernas utlaningssituation har andrats. Vid det forra generationsskiftet sag kundkretsen och
villkoren annorlunda ut (pers. med Forshack 2012). Détidens lantbrukare hade laga
marknadsvarden pa sina fastigheter och lag fluktuation pa spannmals- och skogspriser.
Kunderna var traditionsmassiga och bytte séllan bank. Dagens banker star infor nya
majligheter och hot. Den yngre generationen har blivit mer vaksam och lyhérd for vilka
banker som har det basta laneerbjudandet. Med dagens marknadspriser kravs det att bankerna
har stor kunskap och forstaelse for den nya generation av jordbrukare da I6nsamhetskraven &r
betydligt hogre an tidigare. Det gor att det ar svart att tacka kostnaderna vid ett agarskifte (VD
Hedman Landshypotek). Marknaden har andrats, priset pa jordbruksmark har rusat de senaste
aren. Detta har lett till att fler banker har fatt upp 6gonen for utlaning till jord- och
skogsfastigheter, da det for bankerna ar en relativt 1ag risk med bra sékerhet.

Denna studie handlar darfor om hur Landshypotek kan férbereda sig infor kommande
generationsskifte. Fragan ar inte om ett generationsskifte kommer att ske utan nér detta sker.
Vad stéller den kommande generationen for krav pa bankerna i allméanhet och Landshypotek i
synnerhet?

1.3 Syfte

Syftet med denna studie ar att beskriva och identifiera vad de unga blivande jord- och
skogsagarna anser vara viktigt nar val av bank gors infér kommande generationsskifte.
Resultatet kommer att redovisas och analyseras for att sedan presenteras for uppdragsgivaren.

Studien kommer forhoppningsvis kunna bidra till att bankerna ska fa en béttre forstaelse for
vad den generationen stéller for krav nar de gor ett dgarskifte pa jord- eller skogsfastigheten.
Forhoppningsviss kan bankerna da erbjuda specialanpassade tjanster for just den kundkretsen.



1.4 Avgransningar

Denna studie kommer endast inrikta sig pa den yngre generationen som antingen har
anknytning till lantbruk eller ar uppvuxen pa jord- eller skogsbruksfastighet. Ett kriterium
som &r viktigt ar att den som intervjuas inte ska ha genomfort sitt generationsskifte pa
fastigheten. Personen behdver ej heller ha en aktiv roll inom lantbruket. Studien kommer inte
omfatta huruvida garden ska Gverlatas till nasta generation i juridisk mening i form av
testamenten, arv eller gava. Studien kommer att studera ett begransat antal jord- och
skogsbruksfastigheter. Jord- och skogsbruksfastigheterna kommer kunna vara geografiskt
placerade i hela Sverige, da Landshypotek &r aktivt i hela landet. Totalt kommer 15 unga
blivande jord- och skogségare intervjuas.

1.5 Forutsattningar

Detta examensarbete genomfdras fran och med slutet av augusti 2012 till och med januari
2013. Studien bygger pa att Landshypotek fortfarande &r aktivt inom finansiering av jord- och
skogsbruksfastigheter.

1.6 Disposition

I figuren nedan visas hur studien ar uppbyggd. Studien bérjar med introduktion om hur
aldersfordelningen ser ut i svenska jordbruk i dagslaget. Forsta kapitlet belyser dven
problembakgrund, problemformulering samt syftet. Kapitlet avslutas med en kort presentation
av organisationen Landshypotek.

| det andra kapitlet presenteras en litteraturstudie, detta for att ge lasarna en bild vad som
redan skrivits om amnet och vilka slutsatser som dragits. Studien har tva teorier vilka gar
under bendmningen "Means-End Chain” och "Marknads segmentering” Tredje kapitlet tar tar
upp forskingsmetoden, den teori som ska tillampas i analysen samt diskussionen och
slutsatsen. Fjarde kapitlet behandlar empiri- och analysdelarna. Femte kapitlet inriktar sig pa
diskussion och slutsats. Studien avslutas slutligen med kapitel sex dar framtida studier
presenteras.

Fig 3. Oversikt av studie



2 Litteraturstudie

Syftet med denna studie ar att beskriva och identifiera vad de unga blivande jord- och
skogségare anser vara viktigt nar val av bank goérs infor kommande generationsskifte. Darfor
ar det av storsta vikt att ta del av vad tidigare studier i samma amne har kommit fram till,
detta fOr att ta del av vilka slutsatser som studierna kommit fram till men &ven se var de har
begréansat sig. Litteraturstudien gors for att fa en béattre forstaelse och bilda en uppfattning om
agarskiften.

Mina sokord for litterturstudien &r:
Bank, ekonomisk forening, agarskifte, generationsskifte och kundsegmentering.

Manga studier har gjorts med syfte att identifiera hur ett generationsskifte ska genomforas pa
bésta mojliga satt. En relevant studie ar Stampe & Wahn (2008) som skrev om strategier vid
generationsskiften 2008 i form av kop, gava eller arv. Deras slutats var att det inte gar att
faststélla ndgon rattvisande modell for hur ett generationsskifte ska genomféras i form av
gava, kop eller i kombination av bada alternativen. Detta eftersom varje lantbruksforetag ar
unikt i sig och har olika mgjligheter att utjamna sin egen skatteskuld, rantebarande skulder
och jord- och skogsbruksfastighetens vardeminskningsavdrag. Lantbrukaren i sig har olika
varierande ekonomiska intressen och kunskap hur detta kan paverka ett agarskifte (Stampe &
Wahn 2008).

Stampe & Wahns studie ar till stor anvandning for denna studie. Det ar svart att kategorisera
och generellisera hur ett agarskifte ska genomforas pa basta och mest rattvisande satt. Detta
skall tas i beaktande nar fragorna for de intervjuade ska formuleras sa att fragorna ar sa
generella som majligt. Varje lantbruk ar saledes unikt for sig.

Riskhantering ar nagot banker och kreditinstitut standigt star infor, sa fort ett affarserbjudande
skickas ut till kund. Breidning (2010) skrev om riskhantering vid kreditgivning till
lantbruksforetag. Syftet med den studien var att identifiera vad lantbrukare har for
uppfattningar och attityder om begreppet risk inom lantbruk. Agarskifte i sig ar en risk for det
eller de syskon som ska ta Gver familjens fastighet. En hog belaning leder vanligtvis till att
fastigheten far en forsamrad lonsamhet. Det satter det nya dgaren i hog risksituation. .
Cebenoyan och Strahan (2004) kunde dra slutsatserna banker som férbattrar och férenklar
bankens riskhantering emot nya och befintliga kunder, har stérre majlighet att lana ut till
kunder med hogre risk.

Som n&mnts i inledningen ar Landshypotek en medlems&gd organisationen vars framsta syfte
ar att erbjuda lagsta utlaningsranta pa marknaden till sina medlemmar. Ett vanligt fenomen
bland medlems&gda organisationer &r att ju fler medlemmar som vérvas desto battre
produkter/tjanster kan erbjudas. Enander och Melin (2008) har avlagt en studie om
skogsagares val av affarspartner. Det framsta syftet med studien var att ta reda pa varfor vissa
skogsagare valjer att vara medlemmar i en skogsédgarforening.

Enander och Melin (2008) kunde dra slutsatserna att skogsagarnas framsta mal med att utfora
handel med medlemsagda organisationer inte &r att fa ut hogst avkastning av sjélva
investeringen. Daremot kan affarspartnern leverera kunskap och trygghet da. Aktoren har
funnits pa marknaden under en lange tid &n sina konkurrenter. Enander och Melins studie tar
aven reda pa, hur vanligt det ar att skogsagare handlar med medleméagda organisationer inom
foretag fOr att det ar traditionsenligt i familjen. En av slutsatserna var att den nya generationen



ar delvis traditionsenliga nar konsumenten star for valet av en medlemsagda foreningar. Det
kravs att foraldrar har varit aktiva inom den medlemségda foreningen.

I en studie som Ingemarson (2005) gjorde, undersoktes och identifierade vad Sveriges
skogségare har for attityd och strategi i takt med att dagens samhalle utvecklas. Den &ldre
generationen varderade inte mjuka varden lika hogt. Agaren vérderade hogre att
skogsfastigheten skulle inneha en god ekonomisk utveckling. Lantbrukarnas affarsbild
andrades nar forskopsrattens avskaffades pa 90-talet. Detta ledde till att marknaden Gppnades
upp for andra aktorer med andra varderingar férutom ekonomiska varderingar. Idag har
antalet kvinnliga skogségare okat och andelen skogsagare som ar uppvéxta pa landet minskat.
Ingemarson (2005) delar in de nya skogsagarena i fem olika grupper. Grupp 1 &r en
traditionsenlig agare som vill ha en vacker och trevlig skog och vill féra den skogliga
traditionen vidare till nasta generation, cirka 10 procent av inkomsten kommer ifran den
traditionsenliga agaren. Grupp 2 ar en ekonomisk agare, dar det viktigaste ar att skogen har en
god ekonomi. Agarens hela inkomst kommer fran skogen. Grupp 3 &r miljovardaren som
prioriterar natur och kulturvard, dgarens inkomst &r lagst av dessa fem grupper. Grupp 4 &r
flermalsagaren som har flera olika mal med sin skogsfastighet. Flermalsagaren vill ha sa hog
ekonomisk avkastning som mojligt och vardeséatter natur- och kulturvérdena hégt. Grupp 5 ar
den passiva dgaren som saknar struktur och mal med sin skogsfastighet. Den totala inkomsten
ar mindre an 10 procent.

2.1 Syntes

Litteraturstudien som har gjorts belyser att lantbrukssektorn &r en komplex marknad. Varje
jord- och skogs fastighet ar unik for sig och det ar svart att kategorisera och generalisera i
denna sektor. Stampe och Wahn (2008) pavisar att det inte finns nagon rattvisande modell for
hur ett &garskifte ska genomforas bésta sétt. Det finns ingen I6sning som passar alla jord- och
skogsfastigheter. Jord- och skogsagarnas framsta mal nér de utfér handel med medlemséagda
foretag behdver inte vara att fa lagsta mojliga pris pa produkten eller tjansten. Det finns nagra
foretag som kan tanka sig och kopa till dyrare pris men darmed fa nagot extra som inte de
privata foretagen kan erbjuda.

Ingemarsons (2005) studie visar att dgarens framsta syfte med att 4ga en skogsfastighet har
andrats med aren. Forr véarderades fastighetens ekonomiska varden hogre én de mjuka vardena
som jord- och skogsfastigheterna avkastade. ldag vardesatts de mjuka varden mycket hogre an
forut. Detta trots en svag l6nsamhet. Alla dessa studier &r till stor hjélp nar denna studie
genomfors. Litteraturstudierna ger en béttre forstaelse om vad det redan har skrivits om och
vilken metod som har tillampats tidigare inom samma amnesomraden.



3 Teori

| detta kapitel kommer teorin for denna studie att presenteras. Studien tillampar teorierna
Means-End Chain och marknadssegmentering.

Means- End Chain identifierar konsumentens képbeteende (Grunert & Grunert, 1995) Studien
har foljande definition om vad en konsument ar: Foretaget definierar konsumenten som en
kund som inte skulle paverka foretaget om kunden valde att avsla foretagets erbjudande.
Foretaget skulle heller inte valja att folja upp varfor kunden valt att avsta foretagets
erbjudande. Landshypotek ser lantbrukarna som en konsument, darfér anvands teorin Means-
End Chain. Means- End Chain teorin kommer ge en lattare forstaelse for vad konsumenten
anser vara viktigt nar val av bank gérs infor kommande generationsskifte. Varje foretag maste
hitta sin kundsegmentering pa marknaden, lampligtvis dar I6nsamheten &r som hogst och dar
kunden ar sa felfri som majligt.

3.1 Means-end Chain

Means-End Chain-modellen

Denna studie anvéander sig av Means-End Chain och refereras hadanefter till som MEC (
Guntert&Guntert 1995; Peter & Olson 2005). MEC &r en modell som underlattar for att fa en
djupare forstaelse av konsumenters kopbeteende. MEC-modellen delas upp i tre olika
kategorier, attribut, konsekvenser och vardering.

MEC-modellen delas in i fyra huvudnivaer.

— Attribut beskriver sa val fysiska som inre patagliga karaktaristika for produkten.

— Funktionella konsekvenser skildrar omedelbara, patagliga, konsekvenser av
produktanvéndning

— Psykosociala konsekvenser visar pa psykologiska faktorer, det vill saga hur
konsumenterna sjélva kanner sig, och sociala faktorer som innebdr hur konsumtenten
uppfattar att andra upplever personen.

— Varderingar ar en allman forestélining eller uppfattning om hur slutresultat blir med hjalp
eller handlingsséatt (Peter & Olson, 2005).

Tillsammans bildar dessa en MEC-kedja. Varje produkt pa marknaden associeras med
attribut. Konsumenten star infor manga olika kopalternativ. Konsumenten lar sig vad de olika
attributen ger for konsekvenser, ju viktigare vérde det ar for konsumenten desto storre
betydelse har attributen och konsekvenserna som leder till detta varde (Gutman 1982).

Nar konsumenten star infor en affarssituation far det alltid konsekvenser, de kan vara direkta,
indirekta eller psykologiska. Konsumenten gor alltid sitt yttersta for att maximera sa att det
ska bli sa manga positiva konsekvenser och sa fa negativa konsekvenser (Gutman 1982). En
konsument koper inte produkten for sjalva produktens skull, utan snarare for det fordelar som
produkten ger i form av ett véarde (Costa, Dekker & Jongen 2004). Tillsammans bildar de tre
kategorierna en Hierachical Value Map (HVM) som ar enskild och unik for varje konsument
nar en affarssituation kommer att ske (Grunert & Grunert, 1995). Dock liknar de flesta HVM-
kedjorna varandra.

Konsumenten kan ha mer an en MEC-kedja for varje produkt. Ibland kan konsumenten sakna
kannedom angaende olika attribut, konsekvenser och varden. Detta kallas dven att MEC-
kedjan &r ofullstandig. MEC-kedjan &r aven ofullstandig om produkten &r for enkel eller om



konsumenten saknar erfarenhet av produkten eller tjansten Olson (1989) & Bech-Larsen
(1999). Produkter som konsumenterna dagligen koper och som gors mer pa rutin innebéar
oftast mindre konsekvenser for individen vilket leder till svaga MEC-kedjor (Costa et al
2004). Sjalva relevansen delas upp i tva olika typer; antigen ar den inneboende eller
situationsanpassad. Inneboende sjélvrelevans ar nar konsumenten innehar egen erfarenhet och
kunskap om produkten och paverkas inte av vad omgivningen tycker, medan situations
anpassad paverkas standigt av omgivningen.

MEC-modellen har tva huvudantaganden om konsumenternas beteende.

— Att varderingar spelar en viktig roll vid valet av produkt.

— Att konsumenterna for att klara av den enorma mangd av produkter som finns tillganglig,
och som potentiellt kan uppfylla deras varderingar delar in produkter i egna klasser for att pa
sa vis gora valet lattare (Gutman 1982). Forutom dessa tva huvudantaganden som namnts
ovan har &ven teorin tva allmanna karaktarer (Gutman 1982). Alla konsumenters handlingar
har konsekvenser och konsumenterna lar sig att associera vissa konsekvenser med sérskilda
atgarder. Denna modell menar att konsumenter oftast tanker subjektivt pa de produkter och
tjanster som finns tillgangliga, alla dessa tjanster har en personlig konsekvens. Flertalet
konsumenter vill se att produkterna eller tjansterna uppfyller en funktion eller en mening. Ju
nérmare konsumenten ar for att fatta ett beslut desto fler handlingsalternativ elimineras
(Gutman 1982).

MEC-modellen menar att konsumenten standigt satter sig sjalv i fokus och standigt tanker pa
de personliga konsekvenserna i de olika huvudnivaerna. Alla dessa nivaer skapar en kedja
som sammalankar olika produkt- och tjanste attribut, till psykosociala och funktionella
konsekvenser. Detta gor varje kund unik for sig sjalv men oftast finns det likheter mellan
individer.

MEC-modellen anvands i denna studie for att dra slutsatser om huruvida den yngre
generationens jord- och skogsagare ar engagerade i val av bank eller inte. Ju djupare kedjor
som fas av de enskilda intervjuerna desto béttre reslutat kommer att uppnas, da denna studies
frdmsta syfte &ar att identifiera val av bank infér ett kommande dgarskifte. Detta ar en mycket
komplex fraga med manga olika attribut men framférallt kan ett agarskifte leda till oonskade
konsekvenser inom familjen. Denna teori ska dven kunna tillampas om foretag gor
rutinmassiga inkop. Produkterna kan delas in i hoga och laga HVM-kedjor. Det finns stor
sannolikhet att denna studie far se hoga kedjor med hog komplexitet, detta pa grund av ett
agarbyte oftast ar komplext och mycket kapitalintensivt.

3.2 Marknadssegmentering

Varje foretag inriktar sig pa att individualisera sina tjanster och produkter sd mycket som
mojligt (Axelsson 1996 ). Alla kunder ar unika och kan tédnkas ha olika behov av tjansten och
produkten som erbjuds. Nar stora foretag och organisationer blir for stora ar det omojligt att ta
hansyn till alla kunders 6nskemal utan att minska lénsamheten inom foretaget. Trots att det ar
omojligt att skraddarsy individuella 16sningar till varje kund strévar foretag efter att
individualisera sa mycket som mojligt (Axelsson 1996 ). detta p.g.a. av
informationsteknologin har forbéttrats och ger samtidigt foretag béattre kunskap om hur deras
kunder ser ut. Detta system kallas ” masscustomised marketing” (Pine 1993).

Huvudprincipen med denna teori ar att alla foretag och organisationer ar tvungna att sortera
bort alla tdnkbara kunder ” till de mest I6nsamma kunderna (Axelsson 1996). Foretaget



sorterar in kunderna i grupp eller segment déar varje grupp eller segment har ett unikt
onskemal, dock skiljer sig dessa emellan. Nar foretaget har gjort kundsortering, hoppas
foretagen att de nya erdvrade kunderna ska ge l6nsamhet till foretaget och organisationerna.
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Figur 4. Enillustration av successiv urvalsprocess av kunder pa en marknad(Axelsson 1996).

1. Marknad med alla tinkbara kunder
2. Potentiella kunder s.k.” kundamnen ”
3. "Erovrade” kunder

Med denna metod kan foretag och organisationer rikta sig till de kunder som ger hogst
I6nsamhet. Det kan t.ex. vara &ldre manniskor med god ekonomi (Axelsson 1996), beroende
pa vad foretaget erbjuder for produkter/tjanster. Foretag och organisationer som agerar pa en
produktmarknad med stor variation av kunder agerar efter ovanstaende. Enskilda foretag pa
en mindre marknad urskiljer ofta sina kunder unikt och jobbar med mindre kundsegment da
marknaden ar mer begréansad.

For optimal segmentering maste foljande krav uppfyllas enligt Axelsson.

- Segment av kdpare uppvisar ett relativt likartat beteende inom segmentet och
olikartat mellan segmenten

- Det & mdjligt att identifiera de i segmentet ingaende individerna eller foretagen for
att kunna na dem.

- De bildade segmenten motsvarar tillrackligt stor potentiell efterfragan for att en
anpassning av konkurrensmedlen ska vara meningsfull.

” (Axelsson 1996)



Beslutssituationen for konsumenten kan se ut pa féljande sétt.

Figur 5 Konkurrensmedelsmixer utformas i ett samspel mellan interna och externa
Forutsattningar (Axelsson 1996).

Forklaring till figur 5.

Naér foretaget erbjuder en ny produkt/tjanst till ett visst segment, kommer foretags resurser
och kompetens att belastas ( Axelsson 1996). Det ar svart for foretag att bemota alla tankbara
kundsegment som finns tillgangliga pa marknaden. Ett foretag ar framgangsrikt om de klarar
av att matcha de externa férhallanden med de interna forhallandena som rader.

3.3 Teorisammanfattning

MEC-modellen identifierar konsumentens kdpbeteende. Konsumentens kdpbeteende delas in i
foljande fyra huvudnivaer: attribut, funktionella konsekvenser, psykosociala konsekvenser
och varderingar. Dessa fyra huvudnivaer skapar en unik och specifik MEC-kedja. Har
produkten eller tjansten en stor betydelse for konsumenten leder detta till en komplex och
kraftig MEC-kedja. Marknadssegmentering fokuserar pa hur féretagen och organisationerna
ska sortera och prioritera sin kundstock. Viktigt ar att foretagen och organisationerna standigt
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letar efter de kunder som betalar mest for sina produkter och tjanster. Dessa tva teorier mots
dar handel sker mellan foretagen och konsumenterna. FOretagen och organisationerna &r
intresserade av att hitta sa god lonsamhet som majligt. Foretagets storlek har stor betydelse.
Ju storre foretagen ar desto svarare &r att det anpassa produkten och tjansten till varje unik
kund.

Sammanfattningsvis vet ett framgangsrikt féretag om marknadens olika MEC-kedjor.
Foretagen kan da erbjuda produkter och tjanster som passar den potentiella kunden bést.
Foretaget undviker att handla pa en okand marknad, darmed kan foretagen minska
kostnaderna. Dock &r det inte sakert att just kunden valjer den produkten eller tjdnsten som
foretaget erbjuder, men foretaget har optimerat produkten och tjénsten. Det &r kunden som gor
den sista delen av affaren.
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4 Metod

| detta kapitel presenteras metoden for denna studie. Studien grundar sig pa tidigare
litteraturstudie.

4.1 Val av metod

Syftet med denna studie ar att granska och identifiera vad den yngre generationens
lantbrukare anser vara viktigt nar val av bank ska goras. For att fa fram en MEC-kedja
intervjuvas varje individ. Intervjuerna sker endast enskilt. For varje intervju som gérs kommer
forhoppningsvis olika HVM kedjor fram. Resultat ifran de olika HVM kedjorna kommer att
analyserars och jamforas. Jord- och skogsbruksfastigheterna kommer att vara geografiskt
placerade i hela Sverige.

4.1.1 Kvalitativ forskning och intervjuteknik

Denna studie kommer att anvanda sig av en kvalitativ intervjumetod. Den kvalitativa
intervjumetoden genererar att situationen blir unik och kraftfull. Detta for att lattare fanga
personers erfarenhet och vardagsaktivitet (Kvale 1997). Detta hade varit svart om en studie
hade valt att anvanda sig av kvantitativ metod. Den kvalitativa studien leder till att den
intervjuade personen sétter egna ord ur ett eget perspektiv. Det leder till en hogre flexibilitet
an vad en kvantitativ metod hade gjort. Den kvalitativa intervjun har blivit allt vanligare. Den
kan anvandas till markandsundersokningar, for att kontrollera och forutse konsumenternas
kopbeteende. Daremot ar det svarare att generalisera med kvalitativ metod an vad en
kvantitativ metod hade varit.

Denna studie kommer att anvanda sig av sa kallad ”ladderingsteknik”. Ladderingstekniken ar
anpassad just for Means-End Chain och anvands for identifiering av MEC- kedjorna
(Reynolds & Gutman 1988). Intervjutekniken gar ut pa att frdga personen mycket allmant om
t.ex. val av bank, for att sedan soka sig till den specifika fragan. Nar den intervjuade personen
inte langre har nagot svar pa fragan eller kanner att fragan blir allt for personlig stannar
intervjuerna. Detta problem kan undvikas genom att prioritera fragor som den intervjuade har
till en faktisk kontext eller handelse. Den som intervjuar stéller da en ny fraga om ett nytt
amne. Viktigt att tanka pa med denna teknik &r att inte forsoka pressa fram nagot svar. Det ska
komma naturligt ifran personen som intervjuvas. Personen som utfor intervjuerna maste vara
mycket lyhord annars finns det risk for att svaren paverkas.

En optimal laddering &r nar intervjun har en réd trad och den intervjuade personen kan
associera till amnet (Grunert & Grunert 1995). Laddering delas in i hart och mjukt. Mjuk
laddering &r nar den intervjuade personen inte behover ta personlig stallning till fragorna utan
klarar att svara allmant. Mjuk laddering &r motsatsen till hard laddering dar den som
intervjuas maste ta personlig stallning till fragorna (Grunert & Grunert 1995). Mjuk laddering
tenderar att generera kategorier pa en lag niva av abstraktion (Leppard et al. 2004). Innan
intervjun sker ska den som intervjuvas underrattas om att denna teknik kan uppfattas som
langsam och seg. Ladderingstekniken &r en intervjumetod, som anvands for att harleda MEC-
kedjorna. Huvudtanken med ladderings-tekniken ar att fa den intervjuade att sjalv komma
fram till slutliga svar. En slutlig fraga skulle t.ex. kunna vara "Varfor anser du det ar viktigt
for dig?".
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Den intervjuade far da sta for sina varderingar och de konsekvenser som handlingen skulle
fatt (Reynolds & Gutman, 1988). Ladderingtekniken fungerar bast nar de intervjuade ger
associationer samtidigt som de tanker pa ett realistiskt tillfalle da de skulle anvanda produkten
eller tjansten.

4.1.2 Intervjukvalité

Styrkan i en kvalitativ studie &r att de intervjuades svar ar av hogsta kvalité och relevans.
Detta for att efterkommande analys ska vara relevant. Med en stark intervjukvalité menas att
den intervjuade ska inneha hdg spontanitet och ge relevanta specifika svar (Kvale 1997). Ju
kortare intervjufragor desto langre intervjusvar ar det basta for denna studie. Intervjun &r
"sjalvkommunicerade” d.v.s. intervjun ska flyta pa och inte vara konstlad. Detta kréaver att den
intervjuade ar sakkunnig pa amnet och innehar hantverksskicklighet. For ett sa bra svar som
mojligt bor han eller han veta varfor intervjun gérs och om vad intervjun handlar om.

4.2 Urval av data

15 unga blivande jord- eller skogsbruksédgare har valts ut. Viktigt ar att de &r unga blivande
jord- och skogsagare inte har genomfort sitt agarskifte pa jord- och skogsfastigheten. Om ett
agarskifte har genomforts pa jord- och skogsfastighetebn 6kar chansen att de redan har varit i
kontakt med banker som finansierar lan till jord- och skogsbruksfastigheter. Samtliga 15
intervjuade personer ar potentiella jord- och skogsdgare. Ingen av dessa 15 &r kunder hos
Landshypotek idag. Samtliga 15 jord- och skogsfastigheter &r fordelade olika i Sverige. Av
dessa 15 har majoriteten intervjuats i Uppsala, resterande i andra delar av landet. Storleken pa
jord- och skogsfastigheten saknar betydelse. Sa lange fastigheten &r taxerad som jord- eller
skogsbruksfastigheter har dessa fastigheter betydelse for banken.

4.3 Intervjuguide

Fragorna ar uppdelade i tva olika delar. Introduktionsfragor och allméanna bankfragor.
Studiens forsta fragor kommer ta upp kon, alder, areal, produktion och eventuellt
medlemskap. Andra delen av frageformularet handlar allmant om finansiering av jord- och
skogsbruk. Totalt kommer den intervjuade fa 21 stéllda fragor, med férdelningen 9
introduktionsfragor och 12 allménna bankfragor. Vid intervjuerna kommer ladderingstekniken
tillampas till fragorna 10, 14 och 19.

10. Vad anser du att banken ska ha for roll i ett generationsskifte?

14. Namnge de tre viktigaste egenskaperna en bank ska ha?

19. Vad vardesatter du mest hos en bank?
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4.4 Sociala aspekter

Oavsett om dgarskifte sker inom en jord- eller skogbruksfastighet eller i ett foretag ar det en
mycket kanslig fraga. Att 6verlata familjens fastighet ar en komplex och langvarig process.
Problematiken é&r att de flesta familjerna saknar rutin. Detta p.g.a. det endast gors ett fatal
ganger under en lang tidsperiod. Denna problematik ska beaktas nar intervjun gors. Det finns
aven mojlighet att de som intervjuas inte har tagit stéllning, till huruvida han eller hon har
intresse av att ta 6ver familjens jord- och skogsbruksfastighet. Allt intervjumaterial kommer
att behandlas med anonymitet.

4.5 Insamling av data

Studiens empiri bygger pa 15 intervjuer. De som blivit intervjuade ar uppvuxna pa en jord —
och skogsbruksfastighet och star for valet att eventuellt ta dver familjens fastighet. Innan
intervjun sker kommer samtliga intervjuade fa ta del av ett informationsblad.
Informationsbladet har en kort inledning om hur dagens situation ser ut for jord- och
skogsagare. Darefter foljer en kort beskrivning varfér denna studie gors och syftet med
studien. Detta for att den intervjuade personen ska fa en battre forstaelse av varfor studien
gors men aven att den intervjuade borjar reflektera kring &mnet dgarbyte. Efter en kort tid
skickas forslag pa tider da intervjun kan &ga rum och om de &r intresserad av att delta i
studien. Innan intervjun utfors sker en genomgang av samtliga fragor noggrant. Detta for att
undvika eventuella missforstand kring fragorna. Landshypotek kommer dven lasa igenom och
lagga till fragor om behov finns.

Studien kommer att anvénda sig av bandspelare som hjalpmedel. Allt for den som intervjuar
kan koncentrera sig battre pa dynamiken och fragorna i intervjun. Om nagra oklarheter skulle
uppsta ar det bara spela upp intervjun igen, da den &r lagrad. Alla intervjuer &r lagrade nagot
som underlattar nar datan ska analyseras (Kvale 1997). Viktigt &r att den forsta intervjun
lyssnas igenom sa att kvalitet pa ljudmaterialet &r anvandbart (Kvale 1997).

Agarskifte ar en kanslig fraga for manga. Bandspelaren kommer inte f& med ansiktsuttrycken
eller kroppsspraket, nagot som en videobandspelare hade fatt. Efter att varje intervju har
genomforts bearbetas informations data och skrivs ner fran skriftsprak till talsprak. De
intervjuade personer som vill kan fa tillgang till intervjumaterialet. Detta 6kar validiteten och
trovardigheten bland de intervjuade (Kvale 1997).

4.6 Kritik av metod

En svaghet denna studie har &r att den utfors av en enskild person och detta leder till att
intervjudata kommer att analyseras enskilt. Det finns risk for misstolkning och missforstand
om vad informanterna har sagt. Amnet agarbyte/generationsskifte ar ett kanslig &mne och det
kraver att de intervjuade ké&nner tillit och har fortroende for den som intervjuar. Annars kan
detta paverka svaren pa fragorna som stélls. Denna studie anvander sig av en bandspelare,
dessvarre fangar inte banspelaren kroppspraket pa samma sétt som en videobandspelare skulle
gjort.
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5 Empiri och analys

Foljande kapitel &r kommer att redogéra for det intervjumaterial som samtliga intervjuer
utgor. Svaren som har erhallets delas upp i féljande rubriker, allmén bakgrund, allmén attityd
till agarskiften och allman attityd till banker. Ladderingsteknik har anvants till huvudfragorna
allman attityd till banker, detta for att fa fram attribut, konsekvenser och varderingar. Darefter
foljer studiens analys.

5.1 Allmé&n bakgrund

Denna del redogor for introduktionsfragor 1,2,3,4,5 och 6 som anvandes vid intervjuerna.

1. Ar det okej om jag spelar in denna intervju?

2. | vilket lan ligger fastigheten du &r uppvuxen pa?

3. Vad har for jord- eller skogsbruksfastigheten for inriktning?

4. Hur manga syskon har du?

5. Vad har dessa syskon for sysselsattning?

6. Ar syskonen intresserade av ha en aktiv roll inom jord- och skogsfastigheten?

Informanternas framsta huvudinriktning pa fastigheten ar en kombination av spannmalsodling
eller skogsbruk. Fyra av fastigheterna bedriver idag djurproduktion i form av aggproduktion,
mjoOlkkor eller slaktsvinsbesattning. En av jord- och skogsfastigheten har valt att investera i
lagenheter i Nykoping och darmed bedriver de jordbruket passivt istéllet, d.v.s. som
utarrenderat jordbruk. En annan fastighet har just ppnat en narproducerad lanthandel. Det har
aven forekommit att nagra av fastigheterna har valt att bedriva hotellverksamhet. Tva av de
unga blivande jord- och skogsdgarna har valt att investera i vindkraftverksparker. Denna
studie tacker totalt av 28 syskon fordelade pa 15 fastigheter. Detta leder till att studien far ett
medelvarde pa 1,86 syskon per fastighet. De intervjuade fick dven svara om de upplevde att
de hade en aktiv roll inom sin fastighet, sju intervjupersonerna ansag de hade en passiv roll,
resterande atta ansag att de hade en aktiv roll inom familjens fastighet.
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Nedan foljer kort bakgrundsinformation om de blivande fastighetsdgarna som har intervjuats.
Tabell 6. Intervjupersonernas bakgrund.

Antal
Fastigheter sysko |Jordbru | Skogsbru Annan
na Lan n k k Djurbesdttning |verksamhet
1 Aktiv Dalarna 4 X
Ostergotlan Forberedelse for
2 Passiv d 2 X vindkraftspark
Ekologiska Lanthandel med
3 Aktiv Narke 1 X x | mjolkkor klader
Hotell och
4 Passiv Halland 1 X X betong gjuteri
Fastigheter i
5 Aktiv Sérmland 4 X Nykoping
Uthyrning av
6 Passiv Skane 2 stallplatser
7 Aktiv Skane 3
8 Aktiv Halland 1 x | Slaktkyckling
Mjolkorsbesattni
9 Aktiv Smaland 1 X X|ng
Lanthandel med
Vastra livsmedelprodukt
10 Passiv Gotaland 1 X er
Hotell och
11 Aktiv Halland 1 X betong gjuteri
12 Passiv Sérmland 1 X
13 Passiv Sérmland 4 X
14 Aktiv Skane 2 X x | Slaktsvin
15 Passiv Halland 1 X X Vindkraftspark

Diagram 6. Kort information om jord- och skogs fastigheterna.

Danmark
(Denmark)
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5.2 Allméan installning till &garskifte
Denna del redogor for introduktionsfragorna 7,8, 9 och 18 anvéndes vid intervjuerna.

7. Vad anser du ar viktigt nar ett generationsskifte ska genomféras?

8. Vad dr det vérsta som kan hdnda inom ett generationsskifte?

9. Vilket vérde anser du att din jord- och skogsfastighet generar, utéver avkastningsvarde?
18. Upplever du att jord- och skogsbruk generellt har en god lI6nsamhet?

Merparterna av informanterna ansag att det absolut viktigaste nar ett agarskifte ska
genomforas ar att fastigheten gar vidare till nasta generation. Varsta tankbara hade varit om
familjen inte hade klarat av att genomfora agarskiftet pa fastigheten pa ett rattvisande satt och
darmed bli ovanner. Manga ser avyttring av fastigheten till den publika marknaden som ett
nederlag. Kompensationen i sig anser majoriteten inte behover vara lika hg som
marknadsvardet, da dagens hoga marknadsvéarde inte avkastar vad fastigheten i sjalva verket
gor. Syskonen vill inte sdtta 6vertagaren i forsamrad ekonomisk situation som kan leda till att
de &r tvungna att avyttra jord- och skogsfastigheten. Merparten av informanterna anser att
deras fastighet har en varierande men 6verlag god I6nsamhet. Dessvérre gor
prisfluktuationerna det svart for det syskon som ska ta 6ver fastigheten och darmed belana sig.
Att dela fastigheten i lika stora delar anser majoriteten &r fel. Fastigheten blir da inte som den
var forut och tappar sin storskalighet och utvecklingsmojligheter férsamras.

Flertalet av de unga blivande jord- och skogsagarna anser att det hade varit ett nederlag for
familjen om fastigheten inte gick vidare till nasta generation, &ven om nagon av deras
familjemedlemar inte hade klarat av att driva fastigheten och kort tid darefter varit tvungna att
avyttra fastigheten. Agarskiften ska genomforas i god tid. Det ar en lang och komplicerad
process. Forutom att agarskiften pa fastigheten har en stor ekonomisk betydelse, menar manga
att de maste forbereda sig psykologiskt for att flytta ifran den fastighet som de &r uppvuxna
pa. Att skynda pa processen kan endast forsamra majligheterna till ett bra dgarskifte.
Agarskifte pa en jord- och skogsfastighet ar tidskravande och ar en mognadssak.

5.3 Allman attityd till bankernas roll

Denna del redogor finansierings fragorna. 10,11,12,13,14,15,16,17,19,20 som anvandes vid
intervjuerna.

10. Vad anser du att banken ska ha for roll i ett generationsskifte?

11. Skulle du som lantagare foredra att samla allt inom bank och férsakring inom samma
bank?

12. Hur ofta foljer du de aktuella rantorna?

13. Kan du tanka dig byta bank da en annan bank erbjuder lagre ranta pa kort sikt?

14. Namnge de tre viktigaste egenskaperna en bank ska ha?

15. Har det en stor betydelse om banken ar medlemsagd eller privatagd?

16. Vilken &r den forsta bank du skulle kontakta om du stod infér kommande
generationsskifte?

17. Vilken bank tror du ar den storsta aktoren nar det géller finansiering av lan till jord- och
skogsbruksfastigheter?

19. Vad vérdesatter du mest hos en bank?

20. Skulle du vara frammande for att binda din ranta pa lang sikt (20 ar)?

21. Ar val av bank specifik for sjalva foretaget eller mer till en bankman?
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De flesta anser att det ar svart for banker och forsakringsbolag att vara bést pa tva saker och
darmed erbjuda lagst ranta och bast forsékring. Dock hade de varit intresserade om detta hade
varit mojligt. Fordelning av riskerna &r en stor orsak till att de skulle valt tva enskilda foretag.
Under intervjun stélldes en kontrollfraga: Vad ligger dagens marknadsranta pa? Ingen av de
som intervjuades svarade ratt.

Majoriteten anser att ranta ar av storsta betydelse nar val av bank ska goras. For att jord- och
skogsagare ska byta bank kravs det att rdntan ska vara vasentligt lagre. Troligtvis skulle de
inte byta bank da jord- och skogségare vardesétter relationen med familjens bankman hogre
an en lagre marknadsranta. Nar de yngre jord- och skogsagarna star for valet av bank skulle
huvudparten inte vélja en bank for att den &r medlemségd. D&remot anser de att det inte hade
varit en nackdel om foretaget hade varit medlemségt. Nagra anser att privatagda banker
verkar vara mer vinstdrivande da de har externa krav pa investeringar, vilket leder till hogre
aktivitet pa kreditmarknaden.

Valet av bank ar mycket traditionsmassigt. Den forsta bank som de yngre jord- och
skogsédgarna skulle kontakta var den som deras forédldrar har anvént eller anvander sig av.
Framsta anledningen till det &r att banken redan kanner till familjens ekonomi sedan tidigare.
Narheten och bekvamligheten hade aven en stor betydelse. Daremot var det nagra som ansag
att om en bank erbjod lagre ranta trots att kontoret inte Iag i narheten av fastigheten skulle det
anda vara intressant, da de skulle kunna skéta mycket pa internet.

Fa svarade ratt pa vilket som ar Sveriges storsta aktor av finansering av jord- och skogsagare.
En del angav banker som finaniserar privatlan och nagra angav foretag som inte ger ut lan till
jord-och skogsagare. Majoriteten hade valt att avsta ifran att binda rantan och istéllet haft sina
1an rorliga. Den framsta orsaken till det var osékerheten for Europas ekonomi. Aven historiskt
sett har den rorliga rantan pa lang sikt alltid varit lagre an den fasta. Dock ansag nagra att vid
belaning med sadana hoga belopp hade varit en viss trygghet att binda rantan till en fast ranta.
En del hade dven valt att fordela lanet rorligt och fast.

5.4 MEC-kedijor till banker

Nedan foljer svaren ifran intervjuerna. Denna del redogor for finansiering fragorna 9,13 och
18. Vid dessa tre fragor har ladderingsteknik tillampats. Detta for att fa fram attribut,
konsekvenser och vérderingar som de 15 unga blivande jord- och skogségarna hade.

9. Vad anser du att banken ska ha for roll i ett agarskifte?

13. Namnge de tre viktigaste egenskaperna en bank ska ha?

18. Vad vardesatter du mest hos en bank?
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5.4.1 Attribut

Nedan foljer de attribut som de unga blivande jord-och skogsagarna har till ovan ndmnda
stallda fragor.

- Banken ska erbjuda marknadens l&gsta ranta.

- Erfaren personal som vet om hur ett dgarskifte pa basta méjliga satt kan genomforas.

- Palitlig, banken ska inte tappa intresse om jord- eller skogsfastigheten skulle minska
sin Iénsamhet.

- Banken ska inte ha en psykologisk roll d.v.s. inte bli fér personliga.

- Banken ge klar och tydlig bild av vad fastigheten avkastar till resterande syskon.

- Banken ska/ska inte vardera de mjuka vardena. Detta ska skottas inom familjen innan
kontakt tas med banken.

- Uppfoljning av affarshandelsen. Efter att affaren har genomforts pa jord- och
skogsfastigheten ska banken har en kontinuerlig kontakt med partnerna.

- Sociala aspekter. Banken ska ha en personal som har forstaelse for att ett dgarskifte ar
kénslig affar for samtliga partner.

5.4.2 Konsekvenser

Nedan foljer de konsekvenser som de unga blivande jord- och skogsagare anser paverka deras
val av bank. De olika konsekvenserna ar uppdelade i rantesatsen, erfaren personal, palitlighet,
sociala effekter och avkastningsvérde.

Réntesatsen

Om bankerna erbjuder en for hog ranta kommer de blivande jord- och skogsédgarna inte valja
denna bank och istéllet ta en bank som erbjuder lagre ranta. Med dagens hoga marknads priser
slar en for hog ranta alldeles for mycket pa jord- och skogsfastigheten I6nsamhet. Jord- och
skogsfastigheterna har fatt stora fluktuationer i insatsvarorna. For exakt samma belopp betalar
de lite extra men nyttan &r densamma for samma pengar. Manga jord- och skogsfastigheter
har idag pressad ekonomisk I6nsamhet.

Erfaren personal

Vanligtvis upplever syskonen pa jord- och skogsfastigheten bara ett dgarskifte. Syskon och
foraldrar saknar da erfarenheten hur man pa béasta satt genomfor sa rattvisande agarskifte som
mojligt. Darfor ar det av storsta vikt att bankerna har erfarenhet av hur ett dgarskifte kan
genomforas pa basta satt. Viktigt ar att inte banken favoriserar nagot av syskonen utan
forsoker ha sa passiv roll som mojligt till dgarskiftet.

Palitlighet

Med dagens varierande priser kommer lonsamheten att variera pa jord- och skogsfastigheten.
Detta innebér att kundernas betalningsmajligheter kommer paverkas fran ar till ar. Viktigt ar

att banken fortfarande tror pa kunden och inte tappar tilltro pa kundens betalningsmoéjligheter.

Sociala effekter och psykologisk roll

Bankmanen ska inte ta pa sig en roll som pyskolog nar ett dgarskifte sker pa jord- och
skogsfastigheten. Nagra anser att bankmanen ska vara sa passiv som majligt i varderingar och
asikter vem och vad som hade varit den bésta losningen for familjen.
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Avkastningsvarde och mjuka varden

Har rader delade meningar huruvida banken ska vérdera jord- och skogsfastighetens
avkastningsvarde och de mjuka vardena. Ar det bankmannen eller familjen sjilv som
bestammer gardens mjuka varden? Problem som kan uppsta ar att syskon inte har rad att
kompensera ut varandra om de mjuka vérdena varderas for hogt till vad fastigheten egentligen
avkastar. Samtidigt kommer det bli oréttvist om de mjuka vardena inte vérderas in i
fastigheten. Da manga syskon anser att just det &r de mjuka varden som gor att de vill bo kvar
fastigheten. Mjuka varden kan i detta fall vara naturvarden, jakt och fiske.

Sociala effekter

Det vérsta som kunde h&nda nér ett agarskifte ska genomforas &r att familjen blir ovanner.
Majoriteten tror att nar val diskussion satter igang om kapitel ar de radda for att syskonen
personligheter kan forandras till det negativa. Detta p.g.a. av det ar sadana betydande summor
ett agarskifte generarar. Darfor ar det av storsta vikt att bankerna inte har asikter om vem eller
vilka som ska ta 6ver jord- och skogsfastigheten, utan har en passiv roll och endast finanisera
det blivande lanet.

5.4.3 Varderingar

| detta avsnitt beskrivs de varderingar som de unga blivande jord- och skogsagare har till
banker. De olika varderingarna delas in ranta, erfaren personal och palitlighet.

Ranta

Binder den eller de som ska ta Over fastigheten till en for hog ranta finns det risk for att
fastigheten inte klarar I6nsamheten. Darfor ar det av storsta vikt att rantan binds till lagsta
maojliga marknadsranta. Om fastigheten inte klarar att bara den hdga réntan, kan avyttring av
jord- och skogsfastigheter vara enda méjliga Iésningen. Detta ar ndgot som samtliga
intervjuade ser som ett nederlag och vill sa langt som mojligt forsoka undvika. Darfor anser
de intervjuade att val av bank &r av storsta betydelse.

Erfaren personal

Nar ett agarskifte ska genomforas pa jord-och skogsfastigheten ar det stora belopp det handlar
om. Om familjen skulle ta kontakt med fel personer och darmed fa fel ekonomiska och
praktiskta rad kan detta leda till oonskade konsekvenser.

Palitlighet

Jord- och skogsfastigheterna kommer att ha en varierande lénsamhet. Darfor ar det av stérsta
vikt att banken tror pa den eller de som ska ta ver d&ven om lonsamheten varierar. Viktigt ar
att ha en bank som litar inte bara pa de nar jord- och skogsfastigheten gar bra, utan dven nar
jord- och skogsfastigheten &r inne i en ekonomisk kris. Ett dgarskifte paverkar jord-och
skogsfastigheten finansiella mojligheten kraftigt. Generellt saknar de flesta jord- och
skogsfastigheter externa finansiella medel att finanseria &garskiftet med.
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5.5 Analys

Nedan foljer en redogorelse for studiens analys. Delar av analysen har tillampats med teorin
som namnts i kapitel 3.

Enligt Axelsson (1996) ar varje kund unik for sig och har olika behov av produkten eller
tjansten som ett foretag erbjuder. Nar foretaget expanderar och blir for stort pa marknaden
okar risken for att foretaget tappar kundkontakten med bade sina befintliga och potentiella
kunder pa marknaden. Chansen Okar da for att foretaget erbjuder produkter och tjanster till fel
kundsegment och darmed tappar I6nsamheten. Majoriteten av de som intervjuades anser att
foretag som erbjuder bank- och forsakringstjanster har svart att erbjuda lagst ranta och basta
mojliga forsakringspremie. Dock ansag flertalet av de intervjuade att det ar ett 6nsketankande
med ett och samma foretag som erbjuder marknadens lagsta ranta och lagsta
forsakringspremie. Ett &garskifte &r mycket kapital intensivt och darav vill flertalet blivande
jord- och skogsagare fordela riskerna. Detta genom att utféra handel ifran tva olika foretag.
Markandssegmenteringteorin och studiens empiri stdmmer dverens.

Av de 15 unga blivande jord- och skogségarnas svar har tva fullstandiga MEC-kedjor bildats
(Gutman 1982) om unga blivande jord- och skogsédgares bankval vid ett dgarskifte.

Da MEC-kedjorna &r fullstandiga saknas inte attribut, konsekvenser eller varden for tjansten
eller produkten. Agarskifte ar en komplex fraga med manga olika attribut och ett agarskifte
kan leda till oonskade konskevenser inom familjen.

Dessa tva MEC-kedjor skiljer sig at i attribut och konsekvenser medan vérderingen ar den
samma. Véarderingar ar en allmén forestéllning eller uppfattning om hur slutresultat blir med
hjéalp handlingséatt. (Peter & Olson 2005)

5.5.1 Den unga blivande jord- och skogsagaren som ar mer
rantebenagen.

Denna del tar upp de attribut, funktionella konsekvenser, psykosociala konsekvenser och
varderingar som de unga blivande jord- och skogsdgarna som &r rdntebenégna kan tankas ha
till banker. Delen avslutas med illustration av en av tva MEC-kedjor som har tagits fram.

— Attribut: Flertalet banker finansierar idag lan till jord-och skogsbrukstaxerade fastigheter.
De unga blivande jord- och skogsagarna kommer standigt att jaga lagsta majliga rantan, da
dessa ar mycket benagna att forsoka fa lagsta maojliga ranta. De blivande yngre jord- och
skogségare &r beredda att avsta erfaren personal hos bankerna och istéllet ta en lagre ranta.
For exakt samma belopp far de lite mer nytta. De unga blivande jord- och skogsagare har
storre valmojligheter an vad den &ldre generationen hade. Den yngre generationen véljer anda
att inte binda upp sina lan da det ar mycket oroligheter i dagens ranta.

— Funktionella konsekvenser. De unga blivande jord- och skogsagare upplever inga direkta
funktionella konsekvenser.

— Psykosociala konsekvenser. Med dagens hdga fastighetsvarden far rantan en stor effekt pa

funktionella och pyskosociala konsekvenser hos den nya jord- och skogségaren. Med den
vanligtvis hoga belaningsgraden vid ett dgarskifte kravs det att rantan ska andra pa sig bara
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lite for att fastigheten ska minska sin I6nsamhet. Skulle rantan 6ka kraftig slar det hart pa
fastighetens ekonomi.

— Varderingar De unga jord- och skogsagare som standigt jagar réantan anser sig ha en battre
kunskap om hur ett &garskifte ska genomféras dn bankpersonal och vill endast att banken ska
erbjuda marknadens lagsta ranta. Denna person ar villig att vara mer sjalvgaende kund.
Kunden behover nodvéndigtvis inte ha en bank i ndrheten. De blivande jord- och skogsdgarna
kan acceptera att skota mer av sina banktjanster via internet. L&gsta mojliga marknadsrénta
kan generera béattre 16nsamhet vilken leder till att den blivande jord- och skogsagarens nar sin
slutvérdering, att familj fastigheten stannar inom familjen.

Lag Rénta

Lonsamhet

Avyttring
ellerbeléning

Figur 8. En illustration av en av tvda MEC-kedjor som har kommit fram.
Den unga blivande jord- och skogsagaren som &r mer personalbendgen.

5.5.2 Den unga blivande jord- och skogsagaren som ar mer
personalbenagen

Denna del tar upp de attribut, funktionella konsekvenser, psykosociala konsekvenser och
varderingar som de unga blivande jord- och skogsagarna som &r rantebenégna kan tankas ha
till banker. Delen avslutas med illustration av en av tva MEC-kedjor som har tagits fram.

— Attribut: Det finns manga olika alternativa banker, som finansierar lan till jord- och
skogsbruksfastigheter. Fastigheternas stabila varden har generaerat till att fler banker &r
villiga att erbjuda lan till jord-och skogsfastigheter. De unga blivande jord- och skogségare
kan &ven ta hjalp av extern hjalp som inte behdver vara en bank t.ex. LRF- konsult. Detta for
att fa sa rattvisande och neutral bild som majligt.

— Funktionella konsekvenser. De unga blivande jord- och skogsagare upplever inga direkta
funktionella konsekvenser.

— Psykosociala konsekvenser: Konsekvenserna blir de samma for den unga blivande jord-

och skogségaren. Dock &r denna person lite mer villig att binda sig till en hégre rdnta men
bankerna har en storre erfarenhet kring &garskifte.
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Personal

Kunskap och
erfarenhet

Fastigheten
stannar kvar
till nasta
dgarskiften.

Figur 9. En illustration en av de tva fullstaindiga MEC-kedjor som har kommit fram. Den unga
blivande jord- och skogségaren som ar mer personalbenédgen.

Sammanfattningsvis har studien alltsa fatt tva fullstandiga MEC-kedjor. De yngre jord- och
skogségarna skiljer sig at. Majoriteten av de blivande unga jord-och skogsagarna som
intervjuats vill ha marknadens lagsta ranta, de andra unga blivande jord- skogségarna vill ha
en bankpersonal med stor erfarenhet med stor kunskap kring dgarskifte. Trots de olika
attributen och konsekvenserna ar slutvarderingar densamma for samtliga jord- och skogsagare
som har intervjuats. Familjens jord- och skogsfastighet ska ga vidare till nasta generation om
mojligt.

Huvudprincipen med marknadsegmenteringsoteori ar att alla foretag och organisationer ér
tvungna att sortera bort ifran ” alla tankbara kunder” till de mest I6nsamma kunderna pa
marknaden (Axelsson 1996 ). Som namnts ovan har denna studie fatt tva fullstandiga MEC-
kejdor. En av dessa tva MEC-kedja &r att jord- och skogsagare som ar mer personalbenagna
och vill att bankerna ska ha en personal med hdég kompetens och erfarenhet. Den andra MEC-
kedjan &r unga blivande jord- skogsdgare som ar mer rantebenégna.

Bankerna kan erbjuda tva olika produkter. Da unga blivande jord- och skogsagare vill ha sa
lag ranta som mojligt kan kunderna tankas vara mer sjalvgaende an de som ar mer benagna att
ha en erfaren bankman. Foretagen kan salla utifran alla tankbara kunder till "erévrade”
kunder, genom att erbjuda marknadens absolut lagsta rénta till de som vill ha det och de som
foredrar kunnig personal laggs det pa lite mer ranta.

Dryga hélften av de unga blivande jord- och skogségarna anser att rantan &r storsta orsak till
av val av bank. De kommer standigt att jaga den lagsta rantan pa marknaden. Sedan har vi den
andra hélften som &r beredda att betala lite mer ranta for att fa battre personal &n vad de andra
skulle, de som vill betala hogre ranta. De anser da att deras slutvarderingar rubbas och vill
inte ddrav valja denna bank. VVarderingar ar en allmén férestallning eller uppfattning om hur
slutresultat blir med hjalp handlingsatt. (Peter & Olson 2005)

Studiens empiri har kommit fram till tva saker angaende bankens storlek. Om bankerna vaxer
anser de intervjuade att de blir stora pA marknaden och darmed kan erbjuda lagre réanta till
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kunden. Daremot Okar foretaget sin storlek finns det stor risk for att de tappar sin
kundkontakt. Vilket ett mindre bank lattare kan undvika, vilket av de intervjuade vardesatter
ndr ett dgarskifte ska genomforas pa jord- och skogsfastigheten.
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6 Diskussion och slutsats

Foljande kapitel tar upp diskussion och slutsatser som studien har kommit fram till. Studiens
slutsatser kommer att dras med storsta forsiktighet.

Samtliga 15 individer som har intervjuats har kommit olika langt i processen att man ska
genomfora ett agarskifte av fastigheten. Studiens ” Unit of analys” bygger pa att de blivande
15 jord- och skogsagarna och deras familjer &nnu inte paborjat ett agarskifte inom familjen.

Majoriteten av de intervjuade unga blivande jord-och skogsagare studerar idag pa Sveriges
lantbruksuniversitet (SLU). De blivande jord- och skogsagarna k&nndedom om de banker som
finansierar lan till jord- och skogsbruksfastigheter var bristande. Detta ar orovéackande, da
majoriteten borde ha uppfattning om vilka aktorer som finns pa marknaden. Det tyder pa att
de nuvarande &garna av fastigheten d.v.s. den aldre generationen inte varit sarskilt aktiva i att
soka alternativ bank till sin nuvarande och darmed eventuellt erhalla béttre rantor. Det verkar
som forst nar det ar ett garskifte pa gang som man ocksa ser till alternativa banker och
darmed stéller hogre krav pa sin nuvarande bank.

De blivande yngre jord- och skogsagaren ar traditionsenliga (Ingemarson 2005). De yngre
foljer till stor del foréldrarnas bankforbindelser. Framsta orsaken ar att banken har haft full
insyn i familjens ekonomi under en langre tidsperiod. Banken har agerat bade som
kreditgivare och radgivare. De blivande agarna behdver inte bygga upp en ny bankrelation.
Detta ar naturligtvis till fordel for bankerna och kan &ven vara till fordel for den blivande
agaren. Dock behover det inte alltid vara sa. Det bygger pa att kunden ar insatt i aktuella
finansieringsformer och marknadsrantor for jord- och skogsbruksfastigheter. Detta bygger pa
att familjen har haft bra forhandlingsmdjligheter och kunnat forhandla ner rantan till l1agsta
mojliga.

Att val av bank ar traditionsenlig kan &ven vara till stor nackdel. Det ska mycket till for den
yngre generationen ska vaga ifragasatta och andra bank som deras tidigare generationer har
haft, da de vanligtvis handlar om betydande summor vid ett dgarskifte. Om banken ar
medlemségt eller ej spelar mindre roll for unga blivande jord och skogségare vid val av
langivare. Detta sammanfaller &ven med de resultat som Enander och Melin presentrade i sin
studie "Skogsagarens val affarspartner” fran 2008.

Denna studie har fatt fram tva olika typer av unga blivande jord-och skogséagaregrupper, de
rantebendgna och de personalbenagna kunderna. Dessa tva unga blivande jord- och
skogsagare grupper ar ungefar lika stora. De rantebenagna unga blivande jord- och skogsagare
har stor kdnnedom om vad deras jord- och skogsfastighet har for Ilonsamhet och vad
finansering kostar d.v.s. réantor. Darav kan de vélja en bank som erbjuder mindre kompetens
och erfarenhet men far saledes marknadens lagsta ranta. Detta skiljer sig ifran de unga
blivande jord- och skogsédgare som &r mer personal benagna, de staller hogre krav pa bankens
erfarenhet och kunskap. For detta kan de tdnka sig att betala en hogre ranta.

Studien tyder pa dagens banker kommer att uppleva tva ny kundgrupper. Dessa kan pavisas
utifran Ingemarsson(2005) gruppindelning dar grupp 4 bor ses som en 6verordnad grupp till
de grupper stuiden belyser. En kundgrupp ar mycket mer bendgen att krava lagsta mojliga
marknadsranta. Bankerna far vara beredda pa att dessa kunder kan 16sa sina lan hos sin
nuvarande bank, for att sedan byta till en bank som for dagslaget erbjuder lagst ranta. Att byta
bank for denna kundgrupp ar inget hinder utan snarare en utmaning. Risken ar dock uppenbar
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for denna kundgrupp att fér manga bankbyten i slutandan leder till hogre ranta och samre
service. Det ar namligen avgorande for lantagaren att ha en kreditgivare som har goda
kunskaper om kunden och déarmed ger béttre bankerbjudanden.

Den andra kundgruppen forlitar sig helt pa bankens personal och staller hogre krav pa
kompetens, service och branscherfarenhet. Denna kundgrupp vill ha sin egen bankkontakt.
For denna kundgrupp éar inte Iagst rénta den viktigaste, de vill ha ett stort bankengagemang
istallet och ar beredda att betala en hdgre ranta an den andra kundgruppen.

Sannolikheten for att denna kundgrupp okar ar betydande da det kommer in fler och fler
fastighetsdgare som inte har nagon jord- eller skogségarbakgrund, utan har valt att bli
markéagare av andra anledningar och darmed kraver mer av bankernas kunskap.

Ar dagens banker verkligen forberedda pa allt fler dgarskiften som kommer genomféras inom
en snar framtid i Sveriges jord- och skogsbruket? Har dagens banker verkligen den kompetens
och erfarenhet, som de tva nya yngre kundgrupperna kommer att krava? Klarar bankerna att
tillgodose dessa tva kundgrupper kravallt ifran marknadens lagsta ranta till marknads
radgivning? Det aterstar att se.

Oavsett om de unga blivande jord- och skogsédgarna har tva olika krav-specifikationer ar deras
slutvardering densamma. Familjens jord- och skogsfastighet ska ga vidare till nasta
generation.

6.1 Generaliserbarhet- styrkor och svagheter

Studiens styrka ar de tva resultat som har kommit fram av intervjuerna som har gjorts. Denna
studie presenterar tva olika grupper av unga blivande jord- och skogsagare. De rantebenagna
och de personalbenéagna. Med denna information kan bankerna férhoppningsvis erbjuda de
unga blivande jord- och skogsagare tjanster/produkter for deras behov. Detta resultat hade
inte varit mojligt att fa fram om en kvantitativ studie hade gjorts.

Kredit markanden &r traditionsenliga, d.v.s. de unga blivande jord-och skogségarna valjer att
forst och framst att ta kontakt med familjens bankman. De unga blivande jord- och skogséagare
har bristande kunskap om kreditbranschen. Denna studies svaghet &r att intervjudata har
analyseras enskilt. Det finns saledes risk for misstolkning och missforstand om vad de unga
blivande jord-och skogségare har sagt.
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7 Framtida Studier

Detta kapitel presenterar forslag pa framtida studier. Forhoppningsvis leder dessa forslag fram
till ytterligare studier om vad den nya generations lantbrukare stéller for krav pa de banker
och organisationer som finaniserar jord- och skogsfastigheter.

Nagot som hade varit intressant att studera vidare &ar hur pass vanligt det ar att den yngre
generationens lantbrukare vénder sig till banker som deras foraldrar redan har varit i kontakt
med sedan tidigare. Den yngre generations jord- och skogségare saknar oftast erfarenhet om
vilka banker som finns tillgangliga pa marknaden. Déarfor valjer dem oftast att ta kontakt med
foraldrarnas bankkontakt, nagot som vanligtvis inte behover vara det ratta. Jord- och
skogsbruksbranschen verkar vara mycket traditionsenlig.

Da denna studie utforde en kvalitativ intervju var antalet intervjuade personer tvunget att
begransas till 15. For framtida studier hade det varit intressant att gora en kvantitativ studie
med snarlika fragor i form av en enkétstudie. Denna studie skulle da kunna generera en battre
forstaelse for, hur den totala marknaden jord- och skogségare upplever dagens befintliga
kreditinstitut och deras allménna attityd till &garskiften.

For framtida studier hade det varit intressant att ta reda pa problemet asymmetrisk information
bland syskonen pa jord- och skogsfastigheten. Vanligtvis ar det nagon eller nagra som &r
kunnigare om familjens fastighets Iénsamhet och dess resurser. Om nagot syskon har en mer
dominant roll i familjens agarskifte, finns det stor risk for att nagot/nagra syskon kan bli
lurade. Detta p.g.a. av de andra syskonen saknar kunskap och erfarenhet om vad fastigheten
avkastar.

De syskon som kommer att bli kompenserade for generationsskiftet far vanligtvis en
betydande summa kapital. For framtida studier hade det varit intressant att ta reda pa vad som
hénder med detta kapital. Investeras dessa pengar i en mindre nérliggande fastighet eller
anvands det som enskild rorelsekapital.

Med dagens hdga marknadspriser och med en l6nsamhet som stéandigt varierar for jord- och
skogsfastigheten, tar syskonet eller syskonen en stor risk nar han eller hon ska ta 6ver
fastigheten. Det hade varit intressant att gora en vidare studie om nér den risken &r hogre an
fastighetens avkastning. Familjen valjer da att avyttra fastigheten istallet? En vanlig orsak till
det ar att ndgon eller nagra av syskonen begar erséttning som fastigheten inte avkastar och
darmed inte &r rimlig. Gar detta att mata? Finns det familjer som ar mer riskbenagna &n andra,
som till varje pris vill att familjens fastighet stannar kvar i familjen trots att de satter syskonet
eller syskonen i férsamrad ekonomisk situation?
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Bilaga 1

Basta unga blivande jord- och skogsagare!

Mitt namn &r Axel Nobel och jag studerar till mitt femte ar som ekonomagronom pa Sveriges
Lantbruksuniversitet i Uppsala. Jag skriver nu mitt examensarbete om vilka krav som den nya
yngre generationens jord- och skogségare staller pa banker som erbjuder belaning till jord och
skogsbruksfastigheter.

Dagens jord- och skogsagare star infor ett kommande dgarskifte da cirka en fjardedel av
Sveriges jord- och skogsagare &r éver 60 ar gamla. Marknadspriserna och insatsvarorna har
Okat kraftigt den senaste perioden. Dessvérre har inte Ionsamheten foljt med dessa hojningar.

Allt fler banker har valt att finansiera lan till jord- och skogsbruksagare da sékerheten &r stabil
och I6nsamheten god. En generell forsamrad I6nsamhet inom jord- och skogsbruket har lett
till att bankerna kommer stélla hardare krav nér belaning av lan sker. Dagens generation
skiljer sig ifran den aldre da de &r otroligt lyhorda och har mojlighet att byta bank Gver en
natt.

Denna studies framsta syfte &r att fa en forstaelse for vad ni som blivande lantagare stéller for
krav pa dagens banker. Ert bidrag skulle vara till stor nytta for min studie inte bara for
bankerna utan &ven for er sjalva den dagen ni bestdimmer er for att driva fastigheten vidare.

Samtlig information kommer att behandlas med hdgsta anonymitet.
Vid eventuella fragor var vanlig kontakta mig via mail eller telefon.

Mail axno0001@stud.slu.se

Mobil: 070 20 398 14

Axel Nobel agronomstudent
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Frageformular

Syftet med denna intervju ar fa en djupare forstaelse vad den yngre generations jord- och
skogs agare anser vara viktigt nar det star for val av bank for kommande &garskifte. Fragorna
som &r skrivna ar bara en grund, da denna studie anvander sig av “ladderings teknik”. Forst
borjar den som intervjuar med att stalla breda fragor om amnet for att sedan smalna ner
fragorna till verkliga problemet kring fragan som den intervjuade upplever. Nar den
intervjuade personen inte kan utveckla sitt svar langre stalls en ny fraga. Frageformularet ar
uppbyggt forst med introduktionsfragor som sedan féljs av mjuka fragor for att sedan avslutas
med finansiering kring ett generationsskifte. Intervjun har totalt 18 fragor.

Introduktionsfragor

1. Ar det okej om jag spelar in denna intervju?

2. | vilket lan ligger fastigheten du &r uppvuxen pa?

3. Vad har for jord- eller skogsbruksfastigheten for inriktning?
4. Hur manga syskon har du?

5. Vad har dessa syskon for sysselsattning?

6. Ar syskonen intresserade av ha en aktiv roll inom jord- och skogsfastigheten?

7. Vad anser du ar viktigt nar ett generationsskifte ska genomféras?
8. Vad dr det vérsta som kan hdnda inom ett generationsskifte?

9. Vilket vérde anser du att din jord- och skogsfastighet generar, utéver avkastningsvarde?
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Finansering
10. Vad anser du att banken ska ha for roll i ett generationsskifte?

11. Skulle du som lantagare foredra att samla allt inom bank och forsakring inom samma
bank?

12. Hur ofta foljer du de aktuella rantorna?

13. Kan du tanka dig byta bank da en annan bank erbjuder lagre ranta pa kort sikt?
14. Namnge de tre viktigaste egenskaperna en bank ska ha?

15. Har det en stor betydelse om banken &r medlemségd eller privatdgd?

16. Vilken ar den forsta bank du skulle kontakta om du stod infér kommande
generationsskifte?

17. Vilken bank tror du ar den storsta aktoren nar det géller finansiering av lan till jord- och
skogsbruksfastigheter?

18. Upplever du att jord- och skogsbruk generellt har en god lI6nsamhet?
19. Vad vérdesétter du mest hos en bank?
20. Skulle du vara frammande for att binda din ranta pa lang sikt (20 ar)?

21. Ar val av bank specifik for sjalva foretaget eller mer till en bankman?
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