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FORORD

Detta kandidatarbete ar ett resultat av en kundundersokning vars syfte var att undersoka vad
skogségarna tycker &r viktigt hos ett skogsféretag samt vad de tar hansyn till vid val av
samarbetspartner. Omfattningen pa detta kandidatarbete &r 15 hogskolepodng och det ar en
del i Jagmastarprogrammet vid SLU i Umea.

Vi vill rikta ett stort tack till Meraskog for samarbetet samt till var handledare Erik Valinger,
institutionen for skogens ekologi och skotsel, och Sara Carlemar, kommunikationsbyran
Samba, for handledning under arbetets gang. Vi vill dven passa pa att tacka Johanna
Granstrom och Linnéa Olofsson for allmant stod under arbetets gang. Till sist vill vi rikta ett
stort tack till de respondenter som valt att delta i undersékningen.

Umed, april 2013
Sara Waern och Mattias Wikberg



SAMMANFATTNING

Hur skogsagare upplever kontakten med olika skogsforetag och vad de anser vara viktigt i
kontakten med dessa kan oftast inte besvaras med ett enhetligt svar. Skogsforetaget Meraskog
ar ett relativt nyetablerat foretag som nu har kommit till ett skede da en undersokning géllande
vad deras kunder har for tankar och asikter kan vara lamplig att genomfora. Detta for att skapa
en vetskap om vad just deras kunder vérdesatter och efterfragar och med hjélp av detta kunna
utveckla foretaget.

Syftet med undersokningen var dels att undersoka i vilken utstrackning markéagare kénde sig
tillfredsstéllda gallande saval bemotande som tjanster utforda av Meraskog, men aven att
undersoka vad de efterfragade och vardesatte hos ett skogsforetag.

Undersokningen baserades pa intervjuer per telefon samt studier av tidigare undersokningar.
Undersokningen agde rum varen 2013 och totalt kom 45 stycken av Meraskogs kunder att
delta. Intervjun hade inslag av bade kvalitativ samt kvantitativ karaktar.

Som helhet uttryckte Meraskogs kunder att de till stor del varit n6jda med Meraskog och
deras prestationer. De frdmsta anledningarna till valet av Meraskog som partner har varit
narheten till foretaget, relationer till anstalld samt bra avtal. Egenskaper som ansags vara
viktiga hos en skogsradgivare var kunnighet, arlighet samt pedagogik. Det som hade varit
viktigt hos ett skogsforetag var ett bra pris, kunnighet samt bemétande.

Nyckelord: Skogsagare, skoglig samarbetspartner, intervju, kundundersékning



ABSTRACT

How forest owners experience the contact with different forest companies and what they
consider to be important in the contact with these companies can in most situations not be
answered with a uniform response. The forest company Meraskog is a relatively newly
established company who has reached a point where a survey regarding what their customers
thoughts and opinions can be convenient to carry out. This to create knowledge about what
their customers value and request and with this in mind be able to develop the company.

The main purpose of our survey was partly to investigate to what extent the forest owners felt
satisfied regarding both treatment and services rendered by Meraskog, but also to investigate
what they requested and valued in a company.

The survey was based on telephone interviews and of earlier studies. The survey took place in
springtime 2013 and totally 45 of the customers of Meraskog participated. The interview had
elements of both qualitative and quantitative character.

As a whole, the customers of Meraskog expressed that they have been largely satisfied with
Meraskog and their performance. The most common reasons for choosing Meraskog as a
partner was the proximity to the company, relationships to an employee and good agreements.
Properties who was considered to be important in a forestry advisor was knowledge, honesty
and pedagogy. What emerged as important in a forestry company were a good price,
knowlegde and treatment.

Keywords: Forest owners, forest partner, interview, customer survey
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1. INLEDNING

1.1 Bakgrund

Hur skogsagare upplever kontakten med olika skogsforetag och vad de anser vara viktigt i
kontakten med dessa kan oftast inte besvaras med ett enhetligt svar. Istéllet ar asikterna i
manga fall spridda och olika personer vérderar olika saker. Skillnader i asikter har dven
uppvisats mellan olika kategorier som t.ex. utbor och abor (Du Rietz & Ekman, 2005; Berg,
2006; Enander & Melin, 2008; Gustafsson, 2011).

Skogsforetaget Meraskog &r ett relativt nyetablerat foretag som nu har kommit till ett skede da
en undersékning gallande vad deras kunder har for tankar och asikter kan vara lamplig att
genomfora. Detta for att skapa en vetskap om vad just deras kunder vardeséatter och efterfragar
och med hjélp av detta kunna utveckla foretaget.

1.2 Meraskog

Meraskog &r en fristaende aktor pa virkesmarknaden med huvudomrade i Jamtland,
Harjedalen och Medelpad. Med fristdende menas att Meraskog inte har nagra egna industrier
eller sagverk att forsorja, utan de levererar till de som har de basta villkoren for kunden.
Detta motsvarar formedlingsdelen i den sa kallade "Meraskog-modellen”.
"Meraskog-modellen” bestar av tre delar: forvaltning, foradling och formedling. |
forvaltningsdelen utarbetas en plan for hur malet ska uppnas utifran skogségarens mal med
sitt skogagande. Meraskog skoter darefter allt som ska genomforas pa skogsfastigheten enligt
den utarbetade planen. Arligen genomfors ett mote med kunden dér forslag pé atgarder for
kommande ar ges (Meraskog, 2013).

Foradlingssteget innebar att utefter kundens varderingar och mal samt Meraskogs kunnande
skapa ett hogt varde for fastigheten. Vérdet i detta fall utgar ifran kundens mal och kan
innefatta saval hog ekonomisk avkastning som bevarande av naturvarden. Uppréattandet av
skogsbruksplan, dikning, godsling samt bygge av skogsbilvég &r nagra av de ataganden som
Meraskog atar sig for att uppna skogséagarens mal (Meraskog, 2013). Inom foretaget har alla
anstédllda samma arbetsuppgifter for att kunna hjalpa kunden genom alla steg och samtliga
benamns som skogsradgivare (Carlemar, 2013). Meraskog bildades efter att tre kollegor pa
Siljan Skog AB valde att starta egen verksamhet 2009 (Meraskog, 2013).

1.3 Kvalitativa och kvantitativa intervjuer

En kvalitativ undersokning ar en undersokning vars mal ar att visa helhetshilden samt 6ppna
upp for en forstaelse av andras tankar och synsatt (Holme & Solvang, 1997). Resultat fran
kvalitativa undersokningar bor inte omvandlas till siffror och i manga fall ar detta inte ens
mojligt. Istéllet ar det forskarens tolkningar av svaren samt dennes uppfattning om helheten
som ligger till grund for resultatet (Holter, 1982; Holme & Solvang, 1997).

En kvalitativ undersokning kan genomfdras som exempelvis en intervju. Hur manga personer
som bor intervjuas i arbetet med en sadan begransas framst av hur stor intervjun beraknas bli,
hur personerna valts ut samt hur resultaten dr tankta att analyseras. Urvalet till denna typ av
undersokning bor ske systematiskt utifran tydligt utformade kriterier kring vad som
efterfragas och vad malet med undersokningen ar (Holme & Solvang, 1997). For att vara
saker pa att alla valda delomraden behandlas under intervjun bor en lista med dessa goras,
dock ska inga direkta fragor formuleras i forvag (Trost, 2010).

Kvantitativa undersokningar baseras pa fler och mer strukturerade svar &n kvalitativa
undersokningar och anses visa ett genomsnitt for befintliga asikter och uppfattningar.
Resultatformen &r mer exakt an i de kvalitativa undersokningarna, men relevansen i de
framkomna svaren &r ofta mindre. Resultaten kan allt som oftast beskrivas med siffror, vilket
medfor att manga olika tekniker kan tillampas vid analysen. Resultaten inhadmtas utifran ett
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avstand till respondenten och ger inget utrymme for individuell anpassning av fragor och svar.
Urvalet av respondenter till denna typ av undersékning &r viktigt och genomférandet av
urvalet paverkar hur representativa resultaten blir (Holme & Solvang, 1997).

De karakteristiska egenskaperna hos de bada metoderna skiljer sig at och en egenskap hos den
ena metoden motsvaras i de flesta fall av det motsatta hos den andra. Skillnaderna mellan
kvalitativa och kvantitativa metoder &r dock inte fullstandiga, utan bada metoderna &r verktyg
som kan anvéndas for att samla in relevant information. Det forekommer inget direkt
konkurrensforhallande mellan de tva metoderna, utan de kan med fordel kombineras for att
utnyttja de bésta delarna i varje metod (Holme & Solvang, 1997). Metoderna kan kombineras
pa flertalet satt: bada metoderna kan anvéandas under alla delar i en undersokning,
informationen kan samlas in kvalitativt for att sedan analyseras med hjalp av kvantitativa
metoder, en kvalitativ undersokning kan ligga till grund for en kvantitativ eller sa kan en
kvalitativ undersokning fungera som en uppféljning av en kvalitativ (Grgnmo, 1982). Det
som &r avgorande for vilken metod som bor véljas &r syftet med undersékningen (Trost,
2010).

Insamling av information kan ske pa flera satt. Antingen genom frageundersokningar,
observationer, experiment eller kallanalyser. Frageundersokningar genomfors oftast som
intervjuer eller enkater. | vilken ordning fragorna stalls, hur eventuella svarsalternativ ar
formulerade samt vilket sprakbruk som anvands i fragorna paverkar respondentens vilja att
delta i undersékningen. Arbetet kring detta ar darfor en viktig del i utformningen av
frageformularen (Holme & Solvang, 1997).

1.4 Tidigare studier

| tidigare studier har det framkommit att manga faktorer spelar in vid valet av
samarbetspartner. Enligt Du Rietz & Ekman (2005) ér tilliten till radgivare samt ryktet ytterst
viktiga faktorer i en skogségares val av samarbetspartner, men de framhaller att en god
betalningsvilja dr det som véger allra tyngst. Deras resultat visar dven att det ar till stor fordel
att aktoren ar oberoende pa virkesmarknaden.

Enander & Melin (2008) belyste att den enskilde virkeskdparen har stor betydelse for om det
blir en affar eller inte och deras resultat visade att skogségarna anser att hdg avkastning
understélls tryggheten av ett bra samarbete med afféarspartnern.

Fragor gallande skogsagares anledning till val av affarspartner stéalldes ocksa av Bergh (2006)
och Gustafsson (2011). Svaret i Berghs undersokning (2006) landade i foljande alternativ, i
fallande ordning: ”Skoglig servicegrad™, ”’Trygghet”” och ”Rotnetto”. Vissa resultat i denna
undersokning talar dock emot detta och visar istallet att det &r virkespriset som har storst
betydelse. Undersokningen visade ocksa att en stor andel tycker att varje kdpare bor ha
grundlaggande kunskaper gallande skatt och deklaration.

| Gustafssons undersokning (2011) framgick att skogségarna vardesatte saval "Virkespriset”,
Kvalitet pa utfort arbete™ och ”"Passande avtal™ framfor "Kontakt med inkopare™. Svaren
var dock oerhort varierande géllande just svarsalternativet ”Kontakt med inképare”.
Undersokningen visar dock klart och tydligt att virkespris och kvalitet pa utfort arbete ar det
absolut viktigaste i en forsaljning av virke.

Nagra av undersokningarna har visat pa skillnader mellan olika kategorier. | Berghs (2006)
undersdkning visade det sig att tryggheten ar viktigare for man an for kvinnor samtidigt som
kvinnor vardesétter skoglig servicegrad i stérre utstrackning &n mannen. Det visade sig ocksa
att kvinnor vardesatter rotnettot betydligt hogre &n méannen. Resultaten i en annan studie
visade att kunskapsgraden kunde ha en inverkan och att hdg kunskapsgrad hos skogségare
bidrog till hogre tillit (Du Rietz & Ekman, 2005).
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I nagra av de studerade undersokningarna har det framkommit exempel pa vad som kan
forbattras hos respektive foretag eller forening. Formagan att folja utlovad tidsplan,
anordningar av skogstraffar med radgivning for utbor samt chansen till rabatt pa
skogsrelaterade produkter tas upp av Bergh (2006). I Studien utférd av Gustafsson (2011)
visar det sig att ”Information om virkespriser och prispremier” samt ”Information nar
atgarden skall ske™ ar de tva viktigaste forbattringsomradena. | samma undersokning visade
det sig att fyra faktorer hade stor betydelse for om kunden skulle vilja férlanga ett avtal.
"Pris-premier” var den faktor som ansags viktigast foljt av "Kvalitet i skogliga atgarder”,
”Laga avverkningskostnader’ och ett ”N&ra samarbete med virkeskoparen™. Aven
utvecklingsomraden ur kundvardssynpunkt belystes. Dar visade det sig att skogsdagar,
skoglig radgivning och rabatterade priser pa skogsrelaterade produkter var de tre viktigaste
faktorerna (Gustafsson, 2011).

| Du Rietz & Ekmans (2005) samt Enander & Melins (2008) undersokningar har fragan
géllande ett foretags rykte tagits upp. I den forstndmnda undersékningen har ryktet visat sig
ha en stor effekt, da skogsdgarna i den undersokningen anser sig ha god kunskap om vad
aktorer pa marknaden presterar grundat pa diskussioner med andra skogségare. Av
effektivitets- och bekvamlighetsskél upplever dock skogségarna sig ofta bundna till sina
respektive kdpare. | den andra undersékningen anser manga intervjuade sig ha sa hog tilltro
till en virkeskopare att de skulle salja till denne d&ven om den byter till andra bolag. | samma
undersokning uppger de att skogsagare inte paverkas i speciellt hog utstrackning av vad de far
hora av andra skogségare.

Hur kontakten har uppréttats mellan skogségare och foretag har redovisats i Berghs
undersokning (2006). Bergh uppger att 52 % av skogsagarna sjalva fick ta forsta kontakten
med bolaget, medan 12 % uppger att de antingen blivit uppringda eller att virkeskdparen
kommit pa spontanbesok. Enligt en foljdfraga visar det sig att virkeskdpare bor arbeta med att
kontakta skogsagare i storre utstrackning da det visar sig ge en positiv effekt.

1.5 Statistisk fordelning bland skogsagare

Fordelningen mellan mén och kvinnor bland Sveriges skogsédgare var enligt SCB (2013) 62 %
man och 38 % kvinnor ar 2013. Gallande antalet utbor och abor var férdelningen 25 % utbor,
7 % delvisa utbor och 68 % abor bland skogsagarna (Skogsstyrelsen, 2012). Enligt samma
Arsbok ar mer an 70 % av skogsdgarna mer &n 50 &r och har ett skogsinnehav som ar mindre
an 51 ha.

Om en brukningsenhet har en dgare som bor i en annan kommun &n brukningsenheten réknas
denne som utbo. Om &garen bor inom samma kommun som brukningsenheten raknas denne
som abo. En delvis utbo innebar att minst en delagare bor i en annan kommun én
brukningsenheten medan minst en del&gare bor i samma kommun som brukningsenheten.
(Skogsstyrelsen, 2012).

1.6 Syfte

Syftet med arbetet var dels att undersoka i vilken utstrackning markégare kénde sig
tillfredsstallda gallande saval bemdtande som tjanster utforda av Meraskog, men aven att
undersoka vad de efterfragade och vardesatte hos ett skogsforetag.

Vi hade for avsikt att uppna vart syfte utifran nedan angivna fragestallningar.
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1.6.1 Fragestallningar

Vilka kunskaper anser kunderna att de hade och hur viktiga tyckte de att dessa kunskaper var?
Hur har kontakten med Meraskog sett ut?

Vad har fatt kunden att vélja Meraskog?

Vad tyckte kunderna om Meraskog som foretag?

Vad ansag kunden vara viktigt i en relation med ett skogsforetag eller en anstélld pa ett
skogsforetag?

Vad kunde Meraskog gora béttre i framtiden?

Fanns det skillnader i svaren mellan man och kvinnor, utbor och abor, aldersgrupper,
fastighetsstorlek samt typ av kopt tjanst?

For utforligt frageformular se bilaga 1.
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2. MATERIAL OCH METOD

2.1 Framstéllning av frageformular

Frageformularet utarbetades utifran vad vi ansag viktigt och intressant i undersékningen samt
utifran vad Meraskog och deras samarbetspartner Samba ansag viktigt att fa med i densamma.
Frageformuléaret fick maximalt innehalla 20 fragor och efter framstéllningen kom formularet
att omfatta 18 fragor. Antalet fragor berodde dels av att vi ville genomfora en intervju som
genererade mycket information, men dven av att vi inte ville att intervjun skulle bli fér
betungande for den intervjuade personen. Var forhoppning var att pa detta satt fa svar av hog
kvalitet samt en hog svarsfrekvens.

Till majoriteten av fragorna infogades antingen svarsexempel eller graderingsskalor for att
underlatta svarshanteringen samt resultatbearbetningen. Till vissa fragor fanns en
efterfoljande parentes med exempel som anvandes for att forklara fragan ytterligare i de fall
da den intervjuade personen inte forstatt fragan.

For fullstandigt frageformular se bilaga 1.

2.2 Urval av respondenter

50 personer valdes ut till undersékningen. De valdes ut genom ett systematiskt urval med
slumpmassig start, detta for att fa en jamnare spridning 6ver tiden och for att fA med personer
fran verksamhetens start till och med den dag da urvalet skedde. Var forhoppning var att det
skulle medfora en spridning i antalet kontakttillfallen som personerna haft med Meraskog. Vi
ansag inte att det systematiska urvalet skulle komma att paverka mojligheten for personer fran
olika kategorier att komma med i urvalet.

Det systematiska urvalet gjordes utifran Meraskogs kundregister innehallandes alla kunder
fran verksamhetens start till och med det datum da urvalet d4gde rum. Intervallet mellan de
utvalda objekten berdknades utifran en division av det totala antalet objekt pa listan, 536
stycken, med antalet objekt som skulle komma att intervjuas, 50 stycken. Intervallet blev da
10,47 =10. Ett slumptal togs fram med Texas TI-82 = 0,339362525. Detta multiplicerades
med antalet personer pa listan och gav startpunkten 181,8983134=182. Da 50 personer inte
hade kunnat valjas ut vid listans slut, upptogs urvalet igen vid listans start.

Efter att vi valt ut de 50 personerna valdes ytterligare 20 stycken ut som reserver. Dessa
valdes dven de ut genom ett systematiskt urval med slumpmassig start utifran de personer som
var kvar pa listan efter det forsta urvalet. Slumptalet blev 0,9954663411 och startpunkten
483,7966418 ~484. Intervallet var 24,3 =24,

De utvalda personerna samt reserverna kodades for att sakerstélla att inga personuppgifter
skulle komma ut. Koderna har under arbetets gang endast funnits tillgangliga hos oss som
genomfort undersékningen och de kommer fortsatt att vara det.

2.3 Intervjuerna

De utvalda personerna har fatt chansen att besvara en intervju per telefon.

Svaren fran de som valt att delta behandlades anonymt, men registrering av alder, kon,
abo/utbo, areal samt vilken typ av tjanst de kdpt har utforts. For att fragorna skulle stallas pa
ett sa likartat satt som majligt genomfardes en kalibrering mellan de som utférde intervjuerna.
Ett detaljerat manus utarbetades for att ytterligare minska skillnaderna mellan hur de olika
intervjuarna utforde intervjuerna. Manuset féljdes i storsta méjliga man.

For utforligt manus se bilaga 2.
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Innan intervjuerna paborjades sattes foljande kriterier upp:

— Intervjuerna fick maximalt paga under atta arbetsdagar och om inte 50 personer hunnits med
under den tiden baserades undersokningen pa de resultat som dittills registrerats.

— Om en person inte hade svarat efter tre samtal ersattes dennes plats med en reserv. Detta
fortlopte sa lange det fanns reserver kvar. Om inte 50 personer natts efter att tre samtal ringts
till samtliga utgick de aterstdende ur undersokningen.

— Om fastigheten hade flera &gare kom den som var mest insatt i affarerna med Meraskog att
bli tillfrdgad om att delta i intervjun.

Ovanstaende kriterier vidholls under arbetets gang.

2.3.1 Berdknat antal samtal

Vi gjorde i samsprak med marknadsforingsforetaget Samba en bedomning om hur manga
samtal som skulle komma att ringas. Vi kom fram till att det totalt sett skulle bli kring 4 x 50=
200 stycken samtal, da vi antog att det i snitt skulle bli fyra samtal per person. Antal minuter
per intervju (effektiv samtalstid) var svart att forutsaga da det beror valdigt mycket pa
individen som intervjuas. Vi raknade med ett snitt pa 15 minuter per person, vilket vi for att
effektivisera insamlingen av data forsokte halla oss till. Totalt sett beraknade vi att det skulle
atga ca 12,5 timmar till effektiv samtalstid. Utover detta berdknades det tillkomma
administrativ tid till varje person i form av ifyllning av frageformular, framtagning av
kontaktuppgifter, mm. Fyra testintervjuer genomfordes for att precisisera tidsplaneringen
infor intervjuerna.

2.4 Sammanstallning och analys av resultat

Efter att data samlats in genom intervjuerna gjordes det en frekvensstudie av svaren med
kvantitativ karaktar samt en sammanstéllning av svaren med kvalitativ karaktar. Vid
sammanstallningen av svaren med kvalitativ karaktar togs kategorier fram utifran de svar vi
fatt och de intervjuades svar klassades in i dessa. Detta for att underlatta Gversikten av svaren.
Svaren analyserades sedan for att se om det fanns nagra skillnader mellan kén, aldersgrupper,
abo/utbo samt storlek pa fastigheten och hur personerna svarat pa fragorna.

Svaren har citerats fraga per fraga for att ge en tydlig 6verblick.

Detta material finns i bilaga 3.

2.5 Utrustning

Utrustning som anvénts under arbetet ar: Minirdknare Texas TI1-82, dator, papper, penna,
telefon samt kundregister fran Meraskog.
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3. RESULTAT

Allmant

Fran borjan skulle 50 personer intervjuas, av dessa fick vi totalt sett tag i 45 personer varav 28
stycken valde att besvara vara fragor och 17 stycken avhdjde att svara. Svarsfrekvensen var
darmed 90 %, da alternativet att inte delta i intervjun raknades som ett svar. De 6vriga fem
personerna var inte antraffbara och foll ut ur undersékningen efter tre obesvarade samtal.
Totalt i undersdkningen var 24 % kvinnor och 76 % mén. De flesta tillhorde de &ldre
aldersklasserna (Tabell 1).

Bland de som valt att aktivt delta i undersokningen var 14 % kvinnor och 86 % man. Mer &n
halften av de tillfragade kvinnorna valde att inte delta i undersokningen. Majoriteten, 89 %, av
dessa var abor och en knapp majoritet var éver 65 ar (Tabell 2). Vad gallde skogsinnehavet
var spridningen stor, men de flesta aterfanns i den minsta arealklassen, 0-50ha (Tabell 3).

Tabell 1. Fordelning mellan aldersklasser hos skogségare i undersékningen
Table 1. Distribution between the age groups of forest owners in our survey

Aldersklass (ar) 0-19 20-29 30-49 50-64 65- okand

Andel skogségare 0% 0% 42 % 36 % 42 % 0%

Tabell 2. Fordelning mellan aldersklasser hos skogsagare som aktivt medverkat i undersokningen
Table 2. Distribution between the age groups of forest owners who actively participated in our survey

Aldersklass (r) 0-19 2029 3049  50-64 65 okand

Andel skogsagare 0% 0% 25 % 36 % 39 % 0%

Tabell 3. Fordelning mellan storlek pa skogsinnehav hos skogsagare som aktivt medverkat i undersékningen
Table 3. Breakdown by size of forest holdings of forest owners who actively participated in our survey

Skogsinnehav (ha) 0-50 51-100 101-200 201-300 301-

Andel skogsagare 39 % 21 % 11% 4% 25 %

Nedan foljer resultaten fraga per fraga, for fullstaindiga kommentarer till varje frga se bilaga
3.
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Fraga 1l
Vad anser du om dina kunskaper gallande skogsbruk och processer kopplade till
skogsbruk t.ex. kannedom om lagar, skogsskotsel samt skatteregler?

76 % angav att de hade goda till mycket goda kunskaper géllande skogsbruk och processer
kopplade till skogsbruk (Tabell 4). De som ansag att de hade mycket goda kunskaper hade i
de flesta fall motiverat detta med lang erfarenhet alternativt med att de jobbade inom
branschen. Skillnader kunde utldsas mellan mén och kvinnor. Majoriteten av mannen uppgav
att de hade goda till mycket goda kunskaper medan kvinnorna uppgav att de hade obefintliga
till goda kunskaper. Vi fann ett tydligt samband mellan béattre kunskaper och stérre areal samt
stigande alder.

Tabell 4. De tillfrdgades syn pa sina kunskaper gallande skogsbruk och processer kopplade till skogsbruk
Table 4. The respondents views on their knowledge regarding forestry and processes related to forestry

Medel 1 2 3 4 5 (Mycket

(Obefintliga) goda)
3,30 11 % 14 % 33 % 32 % 11 %
Fraga 2

I vilken utstrackning férstar du de skogliga termerna i affarsprocesserna? (t.ex.
volymer, naturhansyn, matordrar, affarsprocesserna dvs. affarsforloppet)

50 % av de tillfragade ansag att de forstod de skogliga termerna val till mycket val (Tabell 5).
Liksom i fraga 1 motiverade de flesta som ansag sig forsta mycket val att lang erfarenhet eller
utbildning inom amnet lag till grund for svaret. 21 % av aborna angav att de hade samre
kunskaper, medan inga utbor angav att de hade samre kunskaper an goda. Vi sag en liten
tendens till 6kad forstaelse med storre areal samt stigande alder.

Tabell 5. De tillfragades forstaelse av de skogliga termerna
Table 5. The respondents understanding of forest terms

Medel 1 (Forstar 2 3 4 5 (Forstar

inte alls) mycket val)
3,39 3% 18 % 29 % 36 % 14 %
Fraga 3

Tycker du att det ar relevant att ha kdnnedom om skogliga termer i affarsprocesser?
Majoriteten, 93 %, tyckte att det var relevant att ha kdnnedom om de skogliga termerna i

affarsprocesser medan 7 % inte tyckte att det var relevant. De som ansag att det var irrelevant
var man i aldersgrupp ett (18-29 ar) med en areal pa 0-50 ha.
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Fraga 4

Under hur lang tid alternativt vid hur manga tillfallen har du varit i kontakt med
Meraskog?

Spridningen mellan antalet kontakttillfallen altenativt langden pa kontaktperioden varierade
(Figur 1).
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Figur 1. Figuren visar hur lange/hur manga ganger kunderna haft kontakt med Meraskog.
Figure 1. The figure show how long/ how many times the customers had contact with Meraskog.

Fraga5
Blev du kontaktad av Meraskog eller tog du sjélv den forsta kontakten med dem?

Det fanns en spridning i svaren gallande hur den forsta kontakten tagits mellan Meraskog och
kunden. 43 % hade blivit kontaktade av Meraskog (Figur 2). De som svarat annat har bl.a.
angett att de ként en anstélld sedan tidigare samt att de stott ihop med Meraskog av en slump.
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Meraskog kontaktade Tog sjdlv kontakten Annat

Figur 2. Hur kontakten pabdrjats mellan foretaget och kunderna.
Figure 2. How the contact begun between the company and the customers.
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Fraga 6
Foredrar du att bli kontaktad av ett skogsféretag eller vill du sjalv ta den forsta
kontakten?

50 % av de tillfrdgade angav att de foredrog att sjalva ta den forsta kontakten, men en stor
andel uppgav ocksa att det saknade betydelse (Figur 3). De som uppgav att det saknade
betydelse har bland annat sagt: ”Bade och. Tycker det var bra denna gang annars hade det inte
blivit gjort”, ”Bade och. Naturligtvis OK att bli kontaktad, men kontakten ska tas sa att jag fortfarande
ar den som bestammer. Vill inte bli 6vertalad”, ”Visar att de ar pa hugget och ar intresserade” samt
"Spelar ingen roll, i detta fall bra da det blev Iag avverkningskostnad nar grannen hégg”.

60 %

50
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30 —————— —

20 —— —

10 +— — — SN

0 T T 1
Vill bli kontaktad  Vill sjalv ta kontakten  Saknar betydelse

Figur 3. De intervjuade personernas asikter om hur den forsta kontakten ska tas.
Figure 3. The interviewees opinions about how the first contact should be made.
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Fraga 7
Varfor valde du Meraskog som affarspartner?

Anledningarna till valet av Meraskog var flera (Figur 4). De vanligaste orsakerna var att
Meraskog fanns i narheten (antingen att de var etablerade pa orten eller hade uppdrag i
naromradet) samt att kunden hade nagon typ av relation till en anstélld pa foretaget. Bra avtal
namndes dven av manga. Abor tenderade att vérdera nirheten mer &n utbor.

| |
Proffessionella

Nojd med tidigare arbete
Bra avtal

Rekommendation fran annan

Ville testa Meraskog

Har relation till anstalld

De var i narheten

|
6 8 10 12 14
Antal (st)

N 4= —

Figur 4. Anledningar till varfor kunderna valt Meraskog.
Figure 4. Reasons to the customers choice of Meraskog.

Fraga 8

Hur tycker du att bemétandet fran skogsradgivare/Meraskog varit hittills?
Nastan samtliga, 96 %, av de tillfragade angav att bemotandet fran Meraskog varit bra till
mycket bra (Tabell 6).

Tabell 6. De tillfragades asikter om Meraskogs bemotande
Table 6. The respondents opinions on the treatment from Meraskog

Medel 1 (Inte bra) 2 3 4 5 (Mycket
bra)
4,11 4% 0 % 15 % 30 % 51 %

19



Fraga 9

Hur upplever du skogsradgivarens engagemang genom din affarsprocess? (exempel:
kanner du att engagemanget varit detsamma fran skogsradgivaren oberoende av vilken
tjanst du efterfragat?)

93 % upplevde att skogsradgivaren varit engagerad till mycket engagerad i affarsprocessen.
Storsta andelen uppgav att de upplevt skogsradgivaren som mycket engagerad (Tabell 7).

Tabell 7. Kundernas upplevelse av Meraskogs engagemang
Table 7. Customer perceptions of commitment from Meraskog

Medel 1 (Inte s 2 3 4 5 (Mycket

engagerad) engagerad)
3,96 7% 0% 22 % 30 % 41 %
Fraga 10

Har du ként att du fatt vara delaktig i den omfattning som du velat?(dvs. delaktig i
atgarder gallande din skogsfastighet och utférda atgarder pa fastigheten)

Majoriteten av de svarande, 89 %, angav att de ként sig delaktiga i den omfattning de velat,
medan 7 % svarade nej och 4 % vet inte.

Fraga 11

Hur detaljerad information/data anser du ar lampligt att fa ut vid en affar? (t.ex.
kartor, volymer, val av entreprenér mm)

57 % angav att de ville ha mycket detaljerad information vid en affar, medan véaldigt fa angav
att de inte tyckte att det var nodvéandigt med nagra data alls (Figur 5). I ldersgrupp fem (65 ar
och aldre) fanns ett tydligt trendbrott, da de flesta i den gruppen tyckte det var lampligt med
endast grundlaggande data. Nagra saker som angavs som viktiga var att fa information om
pris, tidpunkt, volymer, sortiment och kartor. Flera ndmnde att det var viktigt att de fick
I6pande information sa att de kande sig uppdaterade.
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Mycket detaljerad info  Grundlaggande data  Ingen data nédvandig

Figur 5. Figuren visar hur detaljerad information kunderna vill ha vid en skoglig affar.
Figure 5. The figure show how detailed information the customers want to have when they make a deal
regarding forest.

20



Fraga 12
Hur ser du pa Meraskogs upplagg med skogsradgivare dvs. att en person innehar
kunskap inom de flesta omraden?

Samtliga svarande uppgav att det &r bra till mycket bra med Meraskogs uppldgg med
skogsradgivare (Tabell 8). Nio stycken svarade att det positiva med detta var att ha en och
samma kontaktperson. En person ndmnde att det var I grunden bra, sen kan det vara bra om de
har specialister ocksa, om man vill ta kontakt med en sadan”.

Tabell 8. Kundernas syn pa Meraskogs upplagg med skogsradgivare
Table 8. The customers view of the structure with forestry advisors, that Meraskog use

Medel 1 (Inte bra) 2 3 4 5 (Mycket
bra)

4,00 0% 0% 22 % 37 % 37 %

Fraga 13

Vilka egenskaper premierar du hos en skogsradgivare?

Att skogsradgivaren ar kunnig inom omradet ansags vara den viktigaste egenskapen hos en
skogsradgivare, foljt av att denne ska vara arlig och pedagogisk (Figur 6). Att de tar sig tid att
folja med ut i skogen, forklarar vad de anser borde goras pa ett pedagogiskt satt samt lyssnar
pa kundens 6nskemal fanns med bland kommentarerna. De tillfragade fick lista mer &n en
egenskap.

Engagerad
Fortroendeingivande
Pedagogisk

Haller 16ften
Langsiktig

Kunnig inom omradet

|
|
|
|
Punktlig | ‘
|
!
2

Arlig |
Trevlig |
0 4 6 8 10 12 14 16
Antal (st)

Figur 6. Egenskaper som premieras hos en skogsradgivare.
Figure 6. Properties that are valued in a forest adviser.
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Fraga 14
Finns det nagot du vill forbattra i din relation med Meraskog?

79 % av de svarande angav att det inte fanns nagot de ville forbattra i sin relation med
Meraskog (Figur 7). De som angivit att de vill forbattra nagot har namnt att de vill forbattra
det ekonomiska utfallet, att kunskapsnivan ska vara jamnare inom foretaget samt att den
I6pande kontakten skall vara béttre. Tydligare information om évergangen fran Siljan till
Meraskog ndmndes.
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Figur 7. Figuren visar ifall de tillfragade har nagot de skulle vilja forbattra i relationen med Meraskog (Ja= vill
forbattra ndgot, Nej= vill inte forbattra ndgot, Vet inte= ingen asikt/vet inte).

Figure 7. The figure shows if the respondents have anything they would like to improve in their relationship with
Meraskog (Ja= they want to improve something, Nej= they doesn’t want to improve anything, Vet inte= no
opinion/doesn’t know).
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Fraga 15
Vilka egenskaper ska ett skogligt foretag ha for att du ska valja dem framfor ett annat
skogligt foretag?

Da de tillfragade fick lista egenskaper som var viktiga i valet av foretag namnde flest personer
ekonomin, f6ljt av bra bemétande och kunskaper (Figur 8). De tillfragade fick lista mer an en
egenskap. Kommentarerna till denna fraga var manga och varierade mycket.

For fullstandiga kommentarer se bilaga 3.
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Figur 8. Egenskaper som far kunderna att valja ett foretag framfor ett annat.
Figure 8. Properties that makes the customers choose one company over another.

Fraga 16
Vilken egenskap &r viktigast av de du namnt pa foregaende fraga?

Ekonomin visade sig vara det viktigaste i valet mellan olika foretag, foljt av ett bra bemotande
och kunnande (Figur 9).
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Figur 9. De viktigaste faktorerna i val av foretag.
Figure 9. The most important factors when choosing company.
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Fraga 17

Upplever du att du kan stalla fragor kring vad som helst gallande skog i din kontakt
med Meraskog?

93 % upplevde att de kunde stélla fragor kring vad som helst géllande skog i deras kontakt
med Meraskog. Bland de 7% som svarat nej kommenterade en person svaret med foljande:
"Nej, pa grund av att de inte kan ha den kunskapen och vara bra pa allt, det férvantar jag mig
inte heller”,

Fraga 18

Kan du tanka dig att rekommendera Meraskog till andra skogsagare?

Majoriteten angav att de kan tanka sig att rekommendera Meraskog till andra skogségare
(Figur 10). Nagra motiveringar till svaren var foljande: “Ja, kanske det. Kan ju tminstone tala
om min erfarenhet géallande dem. Sen far den jag pratar med jamfora med andra bolag sjalv”, ”Ne;j.
Jag rekommenderar aldrig sadant. Det ar upp till var och en att ta reda pa information. Jag brukar
valja de som har maskiner i narheten” samt Vet inte. Varken eller. Skulle sjélv géra research innan
ny affar gallande stabilitet, hur bra det etablerat sig etc. Det skulle jag féra vidare till andra som
funderar pa foretaget, dvs. att de ska kolla upp dem innan”. Samtliga i alderskategori 5 uppgav att
de kan ténka sig att rekommendera Meraskog till andra skogsagare.
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Figur 10. Kundens vilja att rekommendera Meraskog vidare till andra skogségare (Ja= kan ténka sig att
rekommendera Meraskog, Nej= kan inte tdnka sig att rekommendera Meraskog, Vet inte= vet inte om de skulle
rekommendera Meraskog).

Figure 10. The customers willingness to recommend Meraskog to other forest owners (Ja= may consider
recommending Meraskog, Nej= can not imagine recommending Meraskog, Vet inte= doesn’t know whether they
would recommend Meraskog or not)
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4. DISKUSSION

4.1 Metoddiskussion

Svarsfrekvensen var 90 % i undersokningen, vilket &r valdigt hogt. | detta inkluderades dock
bade de som valt att aktivt delta samt de som inte valde att delta. Vi hade saklart hoppats pa
att ett storre antal skulle valt att aktivt delta i undersokningen. Sett till storleken pa
foretaget/kundkretsen samt den korta tidsperioden vi haft till forfogande anser vi att &nda att
vi fatt tillrackligt med svar for att kunna dra vissa slutsatser.

Var undersokning kom att bli ett mellanting mellan en kvalitativ och en kvantitativ
undersokning och inneh6ll delar fran bada metoderna. Detta medforde att vi har kunnat géra
frekvensstudier som tydligt visar pa de intervjuades asikter samt att vi till vissa fragor fatt
forhallandevis utférliga kommentarer. Vi kanner dock att vi garna sett fler utforliga svar med
kommentarer. Detta &r nagot vi kanske borde tankt pa samt arbetat med mer i
forberedelsefasen. Kanske skulle fragorna ha stéllts pa ett annorlunda sétt eller sa skulle vi ha
stallt foljdfragor for att uppna detta.

Da vi granskat aldersfordelningen visade det sig att fordelningen bland de som aktivt valt att
delta i undersokningen avspeglade de svenska skogsagarnas aldersférdelning vél och kan
darfor ses som representativt for befolkningen (Skogsstyrelsen, 2012). N&r det kommer till
andelen kvinnor och mén som aktivt valde att delta i undersokningen var kvinnorna
underrepresenterade jamfort med vad statistiken for Sveriges skogségare visar (SCB, 2013).
Detta pga. att mer an halften av de tillfragade kvinnorna valde att inte delta. VVad detta beror
pa ar svart att saga. Kanske kan det bero pa, liksom vi ocksa fatt hora i flera fall, att kvinnorna
star som dgare men att deras (i de flesta fall manliga) partner hade ansvaret for fragor som
rorde skogsinnehavet. Det kan dven bero pa att mannen (som haft ansvaret for skogen) avlidit.
Da kvinnor generellt har langre levnadstid an méan kan da en del kvinnor blivit arvtagare pa
aldre dagar och besitter da inte kunskaperna som kravs for att kdanna sig tillrackligt trygg for
att delta i undersokningen.

Andelen utbor var &ven de underrepresenterade i undersokningen, jamfort med siffrorna dver
Sveriges skogséagare. Gallande fordelningen utefter areal stamde den till stora delar éverrens
med de svenska skogséagarna, bortsett fran att andelen med mer skog an 300 ha var
overrepresenterade i var undersokning (Skogsstyrelsen, 2012). Detta gar dock inte att jamfora
korrekt da vi anvant en annan arealindelning &n Skogsstyrelsen. Angaende det faktum att de
med mer dn 300 ha var 6verrepresenterade, tror vi att detta kan bero pa att de som ager mer
skog kan vara mer intresserade av att delta, da de har mer att vinna pa en eventuell paverkan
pa foretaget.

Eftersom vi inte vet hur stor areal de som inte valt att delta hade kan vi dock inte hitta nagra
bevis for detta. Vi kan inte heller se nagra tydliga tendenser till om flest abor eller utbor valt
att inte delta, da vi inte utifran de adresser vi haft sakert kan veta om de som inte deltagit varit
abor eller utbor.

Tanken vi hade fran borjan var att vi skulle jamfoéra svaren mellan olika grupper
(kvinnor/mén, abor/utbor, aldersgrupper, arealgrupper). Detta har i de flesta fallen varit svart,
nast intill omojligt, da det var valdigt fa personer i flera av grupperna. | de fall vi anda sett
tydliga tendenser har detta tagits upp i resultatet. Dock ar det viktigt att komma ihag att dessa
resultat till viss del ar baserade pa véldigt fa personer.

Efter att vi sammanstéllt resultatet samt borjat jamfora det med tidigare studier fann vi en
fraga som vi kande att vi borde haft med i intervjuerna. Fragan det galler ar kundernas syn pa
om foretaget ar oberoende eller inte dvs. om foretaget har egna industrier eller inte. Da
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Meraskog dr ett oberoende foretag tror vi att det kunde ha varit av intresse for dem att veta
hur deras kunder vérdesétter detta.

Fragor i formularet som vi i efterhand inte varit helt néjda med ar fraga fyra samt fraga sex.
Gallande fraga fyra borde det gjorts en tydligare uppdelning av kontakttillfallen alternativt
kontaktperioden. Efter att vi sammanstéallt svaren k&nde vi att det blivit ett battre underlag att
jamfora med om alla angett hur lange de haft kontakt med foretaget i samma enhet, dvs.
antingen i ar eller antal ganger. Tanken var fran borjan att vi utifran den fragan skulle kunna
se om det fanns ett samband mellan hur lange de haft kontakt med foretaget och hur de svarat
pa fragorna. Som resultatet ser ut nu ar detta inte mojligt.

Gallande fraga sex borde vi ha haft fler svarsalternativ da manga hade andra svar an de
alternativ som fanns (ja/nej). Kanske borde aven alternativen "vet inte” samt "bada
alternativen ar bra” funnits med. Som det ser ut nu sa har vi i efterhand skapat en ny kategori
som vi kallat ”saknar betydelse”, men den innefattar bade de som angett att de inte vet samt
de som angett att bada satten kan vara bra.

| frageformularet fyllde vi aven i vilken typ av tjanst kunden kdpt fran Meraskog. Vi trodde
innan start att kunden har skulle ange om de kopt forvaltningstjansten eller en
formedlingstjanst. Sa blev inte fallet utan de som vi intervjuat angav exakt vilka atgarder som
Meraskog ansvarat for ex gallring och slutavverkning.

4.2 Resultatdiskussion

| fragan gallande respondenternas kunskaper gallande skogsbruk och processer kopplade till
skogsbruk var resultatet valdigt varierande, dock fann vi att flest personer befann sig pa den
ovre delen av skalan dvs. ansag sig ha bra till mycket bra kunskaper (jfr Tabell 1). Manga av
de som ansag sig ha stora kunskaper i &mnet hade hégre utbildning eller hade jobbat i
branschen under en langre tid, vilket tydligt forklarar varfor de innehade stora kunskaper.
Skillnader kunde utlasas mellan mén och kvinnor da majoriteten av méannen uppgav att de
hade goda till mycket goda kunskaper medan kvinnorna uppgav sig ha obefintliga till goda
kunskaper. Anledningen till detta vet vi dock inte. Kanske kan det bero pa att kvinnor
generellt kanske framhdver sina kunskaper mindre &n ménnen eller att kvinnorna inte varit
lika engagerade i skog och fragor gallande skog som méannen.

Ett tydligt samband kunde utlésas i att kunskaperna tenderade till att stiga i takt med
respondentens alder samt med ¢kande areal. Att fa storre kunskaper ju langre man kommit i
livet later rimligt. Anledningen till att kunskaperna dkar med 6kad areal skulle kunna bero pa
att de med storre areal, om arealen bestar av produktiv skogsmark, kanner att det blir mer
riskabelt att inte ha kunskap nér affarerna blir av storre storlek och vikt. I tidigare studier av
Du Rietz & Ekman (2005) uppdagades att de med hog tillit till foretaget ofta hade hogre
kunskapsgrad. Vi kan inte bekrafta detta utifran vara resultat da vi inte granskat detta.
Personligen tror vi dock att det mycket vl kan vara sa. Detta pga. att de med storre kunskaper
kan granska uppgifter pa ett mer grundligt sétt &n de som ar okunniga. Dessa personer kan da
se att det gar ratt till eller ej och baserar sin tillit pa detta.

Majoriteten av respondenterna angav ocksa att de forstod de skogliga termerna val till mycket
val (jfr Tabell 5). Aven hir angavs hdg utbildning samt arbete i branschen som orsaker till den
stora forstaelsen. Vi kunde se att 21 % av aborna ansag sig ha samre kunskaper &n goda
angaende de skogliga termerna, medan ingen av utborna ansag sig ha samre kunskaper an
goda. Anledning till att ingen utbo utgav sig for att ha sémre &n goda kunskaper kan bero dels
av att andelen utbor som kom med i undersokningen var liten samt av att de kan ténkas vilja
ha storre kunskaper pga. trygghetsskal da de bor langt ifran sina fastigheter och inte kan halla
samma fysiska uppsikt 6ver sin fastighet. Aven géllande skogliga termer pavisades att
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kunskapen 6kade med stigande alder och storre areal. Detta bor ses som naturligt da
erfarenheterna blir fler och fler med aren och da skogsagarna ofta ar mer insatta om de &ger
mer skog.

En stor majoritet ansag att det var relevant att ha kannedom om skogliga termer i
affarsprocesser. Endast ett fatal ansag att detta var irrelevant. Dessa fa hade skogsfastigheter i
arealspannet 0-50 ha, var 6ver 65 ar gamla och man. Viktigt att ha i atanke ar att de som
svarade att det var irrelevant var fa och att det inte gar att dra nagra slutsatser angaende
samband pga. detta.

Hur kontakten mellan Meraskog och respondenten uppréttats forsta gangen varierade. Vissa
angav att de méttes av en slump. Dock hade 43 % uppgett att Meraskog upprattat kontakten, I
jamforelse med Berghs undersokning (2006) dar endast 12 % uppgav att foretaget tagit forsta
kontakten medan 52 % av skogsdgarna uppgav att de sjélva upprattat forsta kontakten. |
Berghs undersokning (2006) anges ocksa att de kommit fram till att foretagen bor arbeta med
att kontakta markagare, da detta visar sig ge en positiv effekt. Vi anser att Meraskog utifran
Bergs slutsats (2006) ligger valdigt bra till pa den punkten.

| var undersokning uppgav 50 % att de sjalva ville ta forsta kontakten, 39 % ansag att det
saknade betydelse och 11 % att de ville att Meraskog skulle ta kontakt. Denna fraga kan ha
gett felaktigt resultat pga. att vi inte hade med exempelvis alternativen "vet inte” samt "bada
alternativen ar bra”. Darmed kan vi genom styrning ha paverkat respondenten till att vélja
mellan de andra tva alternativen, da vi tror att det &r relativt ovanligt forekommande att
respondenten pa eget initiativ skapar ett nytt svarsforslag. Att en stor del av respondenterna
valde ett eget alternativ kan tyda pa att resultatet kunde ha sett annorlunda ut med fler
alternativ.

Valet av Meraskog som samarbetspartner hade manga olika anledningar som grund. En av de
vanligaste av anledningarna var att de hade uppdrag i naromradet eller var lokalt forankrade.
Bra avtal samt att respondenten hade nagon typ av relation till en anstalld pa foretaget var
dven de vanligt forekommande. Abor virdesatte lokal férankring i storre utstrackning. Detta
kan bero pa att en utbo eventuellt inte bryr sig om de lokala foretagen i samma utstrackning
som abor. Tidigare studier som gjorts visade &ven de att manga faktorer spelat in vid val av
samarbetspartner. Fa svarade att det var pa grund av gott rykte fran andra skogsagare som de
valt Meraskog. Trots detta uppgav manga att de kunde tanka sig att rekommendera Meraskog
till andra samt att de redan gjort det vid tidigare tillfallen och att de kan t&nka sig att géra det
igen. Antingen har dessa rekommendationer gjorts sa sent att de rekommenderade kunderna
inte kommit i kontakt med Meraskog &n eller s anser inte respondenterna att detta vager
sarskilt tungt i valet av samarbetspartner.

Bemotandet och engagemanget fran Meraskog har fatt valdigt hogt betyg fran respondenterna.
Detta kan pavisa att Meraskog jobbar for att bygga upp en trygghet hos kunderna och att de
har kommit en bra bit pa végen.

De flesta upplevde aven att de fatt vara delaktiga i den grad de velat. Detta tror vi ar en viktig
del i kundarbetet da kunderna da kanner att de har bra insyn och kanner sig trygga.

Att fa ut mycket detaljerad information/data vid en skoglig affar ansag 57 % av
respondenterna vara nodvandigt. 39 % ansag att grundlaggande information/data var
nodvandigt medan 4 % ansag att ingen information/data var nddvandig. Har méarktes tydliga
samband i att de fyra yngsta aldersgrupperna i mycket hogre utstrackning &n den aldsta
aldersgruppen ansag att det var nodvandigt med mycket detaljerad information/data.
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Anledningen till detta kan vara att yngre generationer i storre utstrackning ar vana vid att fa
mycket information da de fortfarande befinner sig i arbetslivet och mest troligt anvander sig
av datorer etc. i storre utstrackning an den aldsta aldersgruppen. Flertalet tyckte att det var
valdigt viktigt att fa Iopande information under hela affaren. Da nagra respondenter uppgav i
en tidigare fraga att det brustit just gallande den lopande informationen kan det vara en viktig
del i framtida utveckling.

Betygen gallande Meraskogs val att arbeta med skogsradgivare var enhéalligt positiva. Ingen
hade angett ett samre betyg an bra. Manga framhaver styrkan i att det endast ar en person man
ar i kontakt med under hela processen. Vi tror att detta har en stor paverkan pa kundens
trygghetskénsla och ar en positiv del i ett fortsatt samarbete.

Det som ansags som viktigast hos en skogsradgivare var att denne ska vara kunnig, arlig och
pedagogisk. Detta &r inga forvanande resultat, da dessa faktorer ar viktiga for att vinna
kundens fortroende. Att arbeta med att forbattra kunskapsbredden samt med hur
skogsradgivarna uttrycker sig ar darfor en viktig del i framtida utveckling.

En stor majoritet av respondenterna uppgav att det inte kunde kénnas vid nagot som skulle
kunna forbattras i deras relation med Meraskog. Har hade vi uppskattat att fa fler
kommentarer an vi fick. Dels for att fa mer klarhet i vad som kan goras battre samt fa mer
respons pa vad som varit bra. Liksom i Gustafssons (2011) undersokning uppgav
respondenterna att en forbattring bor goras gallande information om nar atgarden skall ske.

Vi lat de som deltog i intervjun lista flera egenskaper som de ansag vara viktiga vid valet av
skogsforetag. Flest personer listade ekonomi, foljt av bemdétande och kunnighet. Dérefter var
spridningen stor. Efter detta fick de ange ett alternativ som de tyckte var viktigast och aven
dar toppade ekonomi, foljt av bemdtande och kunnighet. Vi kan alltsa utifran vara resultat dra
slutsatsen att dessa tre faktorer ar véldigt viktiga att jobba med i framtiden. Ekonomin ar vél
den faktor som eventuellt gar att paverka minst da det till stor del styrs utav marknaden.
Bemotandet samt kunskapsnivan ar delar som foretaget har en stor inverkan pa.

Tidigare studier har varit tvetydigt. Tva studier (Du Rietz & Ekman, 2005; Gustafsson, 2011)
har visat pa att ekonomin (betalningsviljan) samt kvalitet ar det viktigaste medan tva andra
(Bergh, 2006; Enander & Melin, 2008) visat att tryggheten av ett bra samarbete samt den
skogliga servicegraden &r viktigast. Utifran dessa resultat samt vara resultat kan vi dock se att
ekonomin &r det som totalt sett haft storst betydelse.

93 % upplevde att de kunde stélla fragor kring vad som helst géllande skog i deras kontakt
med Meraskog. De slutsatser vi kan dra utifran detta ar att de vi intervjuat till stérsta delen
verkar kénna sig trygga i kontakten, vilket i tidigare studier visat sig vara en viktig del i valet
av foretag (Bergh, 2006).

Slutligen kan vi konstatera att majoriteten av skogségarna angett att de kan tanka sig att
rekommendera Meraskog vidare till andra skogséagare. Detta kan saklart ses som positivt, da
vi utifran detta kan anta att dessa skogségare varit ndjda med Meraskogs arbete. Hur stor
effekt det har pa eventuella nya kunder kan vi dock inte dra nagra slutsatser kring, da vi inte
stallt nagon fraga sjalv gallande hur mycket skogsagarna lyssnar pa andras asikter om
foretaget. Ytterligare en orsak till att vi inte kan dra nagra slutsatser om effekten ar att tidigare
studier av Du Rietz & Ekman (2005) samt Enander & Melin (2008) visat pa olika resultat
géllande detta.
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4.3 Slutsatser

De slutsatser vi kunnat dra gallande undersékningen ar forst och frdmst att de flesta av de
kunder som besvarat fragorna till stérsta delen varit néjda med Meraskog och deras arbete. De
viktigaste sakerna for Meraskog att ta med sig i sitt framtida arbete &r dels vad kunderna anser
som viktigt hos ett foretag, hos en skogsradgivare samt vad de utgatt fran i valet av Meraskog.
I vart fall har det visat sig vara bra pris, kunnighet samt bemotande; kunnighet, arlighet samt
pedagogik samt narheten till foretaget, relationer till anstélld samt bra avtal.
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BILAGA 1 - FRAGEFORMULAR

Man Kvinna Valt att svara: JA NEJ
Utbo  Abo Antal samtal:

Alder (&r): 18-29 30-39 40-49 50-64 65- Antal minuter:

Areal (ha): 0-50 51-100 101-200 201-300 301- Typ av tjanst:

1. Vad anser du om dina kunskaper gallande skogsbruk och processer kopplade till
skogsbruk t.ex. kannedom om lagar, skogsskotsel samt skatteregler?
obefintliga 1 2 3 4 5 mycket goda

2. | vilken utstrackning forstar du de skogliga termerna i affarsprocesserna? (t.ex.
volymer, naturhansyn, matordrar, affarsprocesserna = affarsférloppet)
Inte alls 1 2 3 4 5 mycket vl

3. Tycker du att det &ar relevant att ha kannedom om skogliga termer i
affarsprocesser?
Ja Nej Vet inte

4. Under hur lang tid alternativt vid hur manga tillfallen har du varit i kontakt med
Meraskog? (beror av om kunden ar bunden till férvaltningstjansten eller om
kunden endast har haft enstaka kontakter med Meraskog)

1-2 gor 3-4 ggr 5-6 ggr 7-X ggr
alt 0-0,54ar 0,6- 1ar 1,1-2 ar 2,1-x ar

5. Blev du kontaktad av Meraskog eller tog du sjalv den férsta kontakten med
dem?
Stryk under det alternativ som respondenten ger.

6. Foredrar du att bli kontaktad av ett skogsforetag eller vill du sjalv ta den forsta
kontakten?
Stryk under det alternativ som respondenten ger.

7. Varfor valde du Meraskog som affarspartner?



8. Hur tycker du att bemétandet fran skogsradgivare/Meraskog varit hittills?
Inte alls bra 1 2 3 4 5 Mycket
bra

9. Hur upplever du skogsradgivarens engagemang genom din affarsprocess?
(exempel: kdnner du att engagemanget varit detsamma fran skogsradgivaren
oberoende av vilken tjanst du efterfragat?)

Inte s& engagerad 1 2 3 4 5 Mycket engagerad

10. Har du kant att du fatt vara delaktig i den omfattning som du velat? (dvs.
delaktig i atgarder gallande din skogsfastighet och utforda atgarder pa
fastigheten)

Ja Nej Vet inte

11. Hur detaljerad information/data anser du ar lampligt att fa ut vid en affar? (t.ex.
Kartor, volymer, val av entreprenér mm)

12. Hur ser du pa Meraskogs upplagg med skogsradgivare dvs. att en person innehar
kunskap inom de flesta omraden?
Inte sa bra 1 2 3 4 5 Mycket bra

13. Vilka egenskaper premierar du hos en skogsradgivare?
14. Finns det nagot du vill forbattra i din relation med Meraskog?
Ja Nej Vet inte

15. Vilka egenskaper ska ett skogligt foretag ha for att du ska valja dem framfor ett
annat skogligt foretag?

16. Vilken egenskap ar viktigast av de du namnt pa foregdende fraga?

17. Upplever du att du kan stalla fragor kring vad som helst gallande skog i din
kontakt med Meraskog?
Ja Nej Vet inte

18. Kan du tanka dig att rekommendera Meraskog till andra skogsagare?
Ja Nej Vet inte



BILAGA 2. INTERVJUMANUS

Inledning av samtal:

Hej! Mitt namn ar Mattias Wikberg/Sara Waern och jag laser jagméastarprogrammet i Umed. Jag
och en kurskamrat skriver vart kandidatarbete nu under varen och vi har valt att géra en
kundundersokning at och i samarbete med Meraskog.

Jag undrar om du som kund hos Meraskog skulle vilja delta i undersokningen genom att besvara
en del fragor om bland annat din relation till Meraskog och vad du anser vara viktigt hos ett
skogsforetag som deras. Din asikt ar mycket vardefull for vart arbete. Intervjun kommer ta ca 15
min.

Dina personliga uppgifter kommer saklart att behandlas anonymt, det &r bara jag och min
kurskamrat som kommer att ta del av dem i arbetet med intervjuerna.

Jag kommer nu stélla en del fragor utifran ett frageformular och efter att du svarat kan jag
behdva lite tid for att skriva ner allt du svarar. Sa bli inte fundersam ifall jag ar tyst en liten stund
efter att du svarat.(Jag kan ocksa for att svaren ska bli sa korrekt nedskrivna som majligt behova
be dig upprepa svaret pa fragan.)

Fragestallningen:

o Stall fragorna enligt ordningen i frageformuléret.

e Stall forst fragan som den &r nedskriven och anteckna vad respondenten svarar.

e Efter att respondenten kanner sig fardig med sitt svar s be respondenten att gradera sitt
svar enligt den skala som eventuellt finns under fragan.

e | de fall férslagen, ja/nej/vet inte finns under fragan och du inte kan utlasa svaret utifran
det respondenten forst sager, kan du behova fraga om vad de skulle svara med hjalp av
alternativen.

e Till vissa fragor finns en del alternativ uppradade. Dessa ska anvandas for att snabbare fa
ner personens asikter, da vi tror att de nedskrivna svaren kan vara vanlig forekommande
och ska inte lasas upp for respondenten.

e Om en enkel foljdfraga kan tillféra mer information till huvudfragan far denna stéllas.

e Anvand informationen inom parenteser endast om respondenten inte forstar fragan.

Avslut pa samtal:

Tack for att du har tagit dig tid att delta i undersékningen. Om det kommer upp nagra
funderingar kring vad vi talat om eller om du vill ta del av resultatet kan du sjalvklart kontakta
mig per mail eller telefon. Vill du anteckna telefonnummer eller e-postadress ifall du vill
kontakta mig senare? Om respondenten vill ha kontaktuppgifter — [amna ut dem!



BILAGA 3 - FULLSTANDIGA SVAR, FRAGA PER FRAGA

1. Vad anser du om dina kunskaper gallande skogsbruk och processer kopplade till
skogsbruk t.ex. kannedom om lagar, skogsskotsel samt skatteregler?

Egentligen kan jag inte sa mycket. Jag kopte fastigheten 1975 men ar ju uppvuxen dar.
Har haft skog sen 1978, varit i skogen sen unga ar. 1957 och framat.
Nagorlunda.

Hallit pa sedan jag var 14, varit med ett tag.

Sadér, jag jobbar i skogen.

Ké&nner till lite grann.

Ganska bra.

Inte jattestor.

Alldeles for laga, for sma.

Ar utbildad inom dmnet. Har manga ars erfarenhet.

Jag ar i branschen.

Ké&nner till lite, inte allt men en del. 50 % kanske.

Hyfsad koll, ganska bra koll gallande sitt eget (Alltsa insatt i de regler mm som géller i hans
nuvarande skotselstadie).

Har hallit pa ganska lange.

Véldigt begrénsade.

Jag har jobbat i branschen i 20 ar. Uthildad.
Kanner till en del.

Har hallit pa hela livet, kan lite i alla fall.
Ganska bra. Har sysslat med det hela livet.
Ganska bra. Ar utbildad i &mnet.

Nja, halvdaligt.

Inte sa stort. Allmanna kunskaper, inte sa valdsamt insatt.



Lag.
Nagorlunda.
Det ar noll det.
Joda, &r sjalv i branschen.
2. 1vilken utstrackning forstar du de skogliga termerna i affarsprocesserna? (t.ex.
volymer, naturhansyn, matordrar, affarsprocesserna = affarsforloppet)
Mycket nytt och modernt som jag inte forstar.
De dar man insatt i lite.
Forstar ganska bra.
Hyfsat i alla fall.
Ganska bra.
Jo det har jag koll pa.
Forstar inte sa valdigt bra.
Ganska bra.
Ibland svart att forsta matbesked, annars forstar jag det mesta.
Det hanger jag med pa.
God kaoll.
Jag forstar det vanligaste.
Forstar det mesta
Jag forstar mycket bra.
Rétt sa mycket.
Forstar ganska bra.
Svart att saga.

Det ar inte mycket, nej.



3. Tycker du att det &r relevant att ha kannedom om skogliga termer i
affarsprocesser?
Ja. Det &r det val. Kénns tyvarr som att det inte ar nédvandigt. Uppkoparna inte sa
intresserade av sadana saker. Vill sjélv ha koll, men det spelar ingen roll i dagslaget.
Vet inte, men nagot maste man ju veta
Nej, det fungerar bra anda.
2 X Ja, det tycker jag.
Ja, det borde vara det.
Ja verkligen. Annars vet man inte vad man séljer eller vad man far eller ingenting.
Ja, om man &ger skog.
Ja. Annars vet man ej vad man pratar om.
Ja, det bor man.
Ja, det bér man, sa att man kan kontrollera.
Ja, hogst relevant. Manga anvander fackuttryck, vilket gor att manga kanner sig bortdribblade.
Ja, det tycker jag.
Ja, i hogsta grad.
Ja, ska man halla pa sd maste man ha det.
Ja. Naturligtvis om man gor affarerna sjélv.
Ja, det tycker jag.

Ja. Man far inte vara alldeles novis. Man ma ha koll pa nagonting. Har man ingen koll far man
leja ndgon.

Ja, jag har ju inte mycket till egen kunskap men jag tycker att det &r relevant.
Ja, det ska man ha.
Ja, det ar en fordel.
4. Under hur lang tid alternativt vid hur manga tillfallen har du varit i kontakt med

Meraskog? (beror av om kunden ar bunden till forvaltningstjansten eller om
kunden endast har haft enstaka kontakter med Meraskog)



5. Blev du kontaktad av Meraskog eller tog du sjalv den forstakontakten med dem?
Sléaktskap, kontakt fran bada hall.
Kande en pa foretaget.
Jag fick tag i fel person (ringde chefen), men sen gick de bra.
Vet gj.
Mottes.
Kénde anstélld sen innan.
Stotte pa varandra i skogen. Grannen skulle avverka.
Bra i detta fall pga. risk for skadeinsekter.
Ké&nner en anstalld sedan tidigare.
Pa grund av vetskap om att grannen skulle.

6. Foredrar du att bli kontaktad av ett skogsforetag eller vill du sjalv ta den forsta
kontakten?

Bade och. Naturligtvis OK att bli kontaktad, men kontakten ska tas sa att jag fortfarande ar
den som bestammer. Vill inte bli 6vertalad.

Bada satten &r bra.

Spelar ingen roll.

Det beror pa.

Ingen asikt.

Bade och. Tycker det var bra denna gang annars hade det inte blivit gjort.

Visar att de ar pa hugget och &r intresserade.

Man vill ta forsta kontakten om man vet att det &r en rejal motpart.

Spelar ingen roll, i detta fall bra da det blev lag avverkningskostnad nar grannen hogg.
Da blir det gjort, annars hade det blivit staende.

Beror pa. Lite olika.

Saknar betydelse.



Saljer mest rotposter, darfér som jag tar kontakt.
Spelar ingen roll.

Hugget som stucket. Om man tar kontakt sjalv kan man ju kolla upp andra foéretag innan, som
man kan jamféra med.

Bade och, 6msesidigt.
7. Varfor valde du Meraskog som affarspartner?
Slump. Blev kontaktad. Relativt sma skiften. De hade redan pratat med grannar, som de skulle
kora hos.
Har relation till anstalld, foljde med virkeskopare fran tidigare foretag.
4 X Har relation till anstalld.

Bast anbud pa avverkning.

Har relation till anstalld. Grannen avverkade och blev da tillfragad om jag ocksa ville
avverka.

For att de ar bra. De tar ut sortiment som ger bra betalt.
Bra service. Duktiga. Kunniga. Framat.

Deras upplagg ar bra. Tar ut bra sortiment, t.ex. stolp. Anvéander sortimenten till det som det
ska anvandas till. F6ljde med ut och tittade i skogen.

Hade fungerat bra med radgivaren tidigare da denne jobbade pa annat bolag, sa salde till
honom igen.

Upplevde att erbjudandet var bra. Seridst intryck.
Har relation till anstalld. Nyfiken pa att se hur de arbetade.
For att de sOkte upp mig och 6vertygade mig.

Valde dem for att testa dem och gora en jamférelse mot Norrskog. Ville se hur de upptrédde.
Det blev naturligt eftersom grannen hade narliggande avverkning.

Har relation till anstélld. Bra pris.

Salde till hogst pris. Samordningsfordel i och med att grannen avverkade. Har relation till
anstalld.

Klar och redig. Ej patrangande. Redogor for vad som ska ske. Trevlig.

Var pa plats. Kunde minimera flytt.



Vindfallena for att gora det samtidigt som grannen.

En entreprendr rekommenderade dem. Hade rimliga villkor.

De kopte stolp- fordelaktigt for mig ekonomiskt. Roligt att prova dem.
De var pa grannens och avverkade.

Var pa grannmarken, resulterade i mindre kostnader.

Kunde snabbast genomfora en avverkning.

Etablerade i ratt omrade.

Sé&g det. Vi ville testa dem. Har relation till anstalld.

8. Hur tycker du att bemétandet fran skogsradgivare/Meraskog varit hittills?
Varit okej, relativt bra.

Bra, inget att klaga pa.

Si och s, upplever att de ar daliga pa att hora av sig efter avverkning. Kan ta tid innan
markéagare far slutrakning. Nonchalanta.

Mycket bra.

Positivt.

Varit bra. Vi har kommit bra Overrens.
Ganska bra.

Kunnigt bemétande.

Utan anmérkning.

Bra.

Hittills bra.

Ja, bra.

De har varit bra, trevliga och professionella.
Mycket bra.

Inget emot det, bra kille som jag varit i kontakt med.

Det har varit positivt.



Bra, inga problem.

Inge bra.

Som det brukar vara, lite munhuggning innan man &r 6verrens.
Bra.

Full podng.

9. Hur upplever du skogsradgivarens engagemang genom din affarsprocess?
(exempel: kénner du att engagemanget varit detsamma fran skogsradgivaren
oberoende av vilken tjanst du efterfragat?)

Positivt och engagerat.

Diskuterar ju ofta med honom pa grund av att vi ar slékt.

Bra det.

Mycket positivt.

Dom ar kunnig och kan regelverket.

Joda, det &r bra. Fel pa datorn sa pengarna kom ej da det skulle, men de var hjalpsam sa det
vart bra.

Hyfsat.

Professionelit.

Besviken over att jag blev kontaktad av ragranne som sa att jag hade virke kvar i skogen. Jag
tog kontakt med Meraskog som sa att pga. tjallossning kunde de inte hdmta virket. Jag fick
nedklassning pa virket, vilket gav mindre betalt. Daligt agerande, bra bemétande.

Valdigt svart eftersom de inte ar fardiga hos mig. Antar att de &r bra.

4 fore affar och en 2a efter affar. Innan affar stort engagemang, mindre engagemang efter
avverkning.

Bra, det har han lagt ner mycket tid pa.

Ingen annat &n bra.

Joda, bra den &. Kunde inte ha gjort det béttre.
Gott.

Joda, det har varit bra. Fick ringa upp sjalv en gang da avverkningen skots upp ett ar.



Tycker det ar bra.
Inget fel i det, kan inte forvanta sig nagot mer.

10. Har du kant att du fatt vara delaktig i den omfattning som du velat?(dvs.
delaktig i atgarder gallande din skogsfastighet och utférda atgarder pa
fastigheten)

Ja, eftersom det var leveransvirke sa var jag delaktig.

2 X Ja, absolut.

Ville inte vara delaktig, darfor besviken att jag blev tvungen att ta tag i det sjalv.

Ja, maken har till och med fatt hjalpt till.

Ja, det fick de skota sjéalv. Jag ville inte vara delaktig.

Inte s& mycket jag kunnat gora. Meraskog vet vad de sysslar med.

Ja, fullt tillréckligt.

Ja, det har jag. Behoven ér tillgodosedda. Har fatt skotarrapport och sant som jag ville.
5 X Ja, det tycker jag.

Ja jag tycker det. Vi la upp villkoren vid forsta samtalet och det har foljts.

11. Hur detaljerad information/data anser du ar lampligt att fa ut vid en affar? (t.ex.
Kartor, volymer, val av entreprenér mm)

Pris, datum, uppskattad volym (i ndgon form). Garna rekommenderad markberedning- och
planteringstyp. Olika alternativ med foérklaringar, med férdelar och nackdelar. Lite for ofta har
de en asikt som de star fast vid. Jag vill veta varfor de tycker sa, det ska inte bara vara pga.
gammal havd.

Ké&nns som att de i dagslaget ordnar, utan att sdga nar och hur de gor det.

Inga synpunkter, men det har varit bra hittills.

Vill ha detaljerad information, jag har en skogsbruksplan och det ar lagom mycket
information i den. Anvéander dven mina sidor pa skogsstyrelsen, jag tycker det ar bra.

Viktigt att hela tiden fa detaljerad information sa man vet vad som hander. Man kanner sig
uppdaterad.

Tidpunkt och volymer uppskattas av mark&gare. Vilka sortiment de tar ut och vilka priser de
sortimenten har, sa man vet att det ar ratt betalt.

Jag ar n6jd med mangden jag fatt tidigare.

Nja inte s nddvandigt.



Forst och framst priset. Jag har ju kunnat paverka vilka data jag fatt ut. Jag tycker synd om de
okunniga.

Har fatt allt jag velat, bra som det &r.

Kartor och volymer mycket viktigt att fa.

Métordrar, eventuellt mer kartor.

Karta, volym och information om entreprendr bor finnas med.

Sa mycket som mojligt.

Sa mycket information som majligt! Viktigast ar hur det utfors (t.ex. vill jag veta vilken
entreprendr och storlek pa maskinerna, framfor allt vid gallring), hur stort uttaget ar (speciellt
vid gallring). Viktigt att veta att de inte tar ut for mycket vid gallring.

Man bor veta att man inte gar med forlust. Glad att jag inte gor det med mina vindfallen.
Matordrar, kartor och hur det ska koras.

Kort dverblick, kort och koncist. Val 6vervagt.

Ganska detaljerad. Vad de tanker ta ut, vilka sortiment. Sa att man optimerar uttaget.

Ju mer ju battre! Bra att fa kontakt med tillexempel maskinférare.

Volymer och vérdet av varje inméatning, dvs sortiment.

Volymer och pris. Grundytor och hojd i gallringar.

Mycket information, detaljerat om det mesta.

Svart att saga, beror pa storlek pa affaren. Fordel med detaljerad beskrivning d&ven om man
kan gena ibland fran min sida.

S& mycket som mojligt.

S& mycket som mojligt. Vill att de ska halla I6pande kontakt och att de tar kontakt ifall
speciella atgarder kravs i bestandet.

Viktigt med detaljerad information.

Det ar mycket data. Vill ha det mesta.



12. Hur ser du pa Meraskogs upplagg med skogsradgivare dvs. att en person innehar
kunskap inom de flesta omraden?
I grunden bra, sen kan det vara bra om de har specialister ocksa om man vill ta kontakt med
en sadan. Bra med bredd i forsta kontakten, men ska kunna hanvisa till specialister gallande
vissa fragor.
Bra att bara ha en att vanda sig till som kan svara pa mycket.

Bra med endast en person att ha kontakt med. Jag anvénder skogsstyrelsen valdigt mycket
utover.

2 X Det &r val bra.

Véldigt bra, de &r duktiga.

Utefter mina behov och storlek pa fastigheten kanns det bra.

Det ar bra, mycket kunskap.

Bra, underlattar att det endast &r en att ha kontakt med.

Jag satter en 4a pa grund av att jag haft sa lite med dem att gora.
Bra med endast en kontaktperson, de blir l&ttare.

Den som sétter sig ner med en kan svara pa alla fragor, vilket ar bra.
Enklast med en kontakt. Bast med en.

Ganska bra, man slipper prata med tio olika.

Fordel, kontinuitet att tala med samma person genom hela processen.
Bra, utmarkt.

Bra, inget att anmérka pa.

Jo, bra med samma person. Vill inte halla pa och prata med flera.

Det &r alltid positivt att prata med kompetent personal. Det bésta &r om man ar tva jambordiga
parter, det &r grunden i alla afféarer.

Inget fel i det inte. Det skulle vara svart att dela upp det.
Hade tillgang till radgivning fran LRF samt radgivare fran eget foretag. Men deras &r vél bra.
Vettigt.

Vet inte, dalig uppfattning.



13. Vilka egenskaper premierar du hos en skogsradgivare?
Bred kunskap inom manga olika omraden. Bredden viktig! Vill att de ska ha lang erfarenhet.
Mer trovardig da. Ska ha bra attityd i kundkontakten, viktigt att situationsanpassa. Dvs. inte sa
mkt svara termer med en okunnig och tvartom.
Inget speciellt.
Kunnig inom skogen. Ta med &garen ut och titta. Delar med sig av sina synpunkter.
Kunskap om vad de gor. Professionella. Langsiktigt tankande.

Hjalpa till med planering, vad som ska gallras och vad som ska tas ut.

Haller l6ften, t.ex. att de séger att det ar en vinteravverkning men sen kommer de pa
varen/sommaren. Klara raka besked. Att det flyter pa.

Trevlig. Bra.
Arlig. Kunnig. Kontinuitet.
Raka ror, inga knussel. Bra kontakt. Tydligt. God flexibilitet.

Att den lyssnar pa mina asikter och argumenterar val for sina forslag samt att den har
naturtank.

Arlig. Inte leverera skonhetskalkyler.

De ska vara kunnig gallande avverkningar, naturskog, kantzon, nyckelbitoper mm. Meraskog
har bra kunskaper om detta.

Kunnig. Forklarar bra sa jag har ett bra underlag for att fatta beslut. Fortroendeingivande.
Kompetens och &rlighet= fortroende. Grunden i alla affarer.
Informera efter att dem gétt igenom min skog. Jag far vara delaktig. Arlig, sa jag slipper tjata.

De ska vara intresserade och visa engagemang, men far inte vara for pa. Det ska vara lagom
annars blir man less. Det dar dr en balansgang, man maste ju visa intresse.

Trevlig. Punktlighet. Haller l6ften.

Punktlighet. Social kompetens.

Seriost och oppet forhallande. Ej dribbla bort leverantoren.
Att jag marker att han har god kunskap. Att jag forstar honom.

Arlig. Vara kunnig. Visa engagemang.



Att den satter sig in i min situation som leverantor. Ska informera ifall om det finns t.ex. stolp
eller andra mervérden, i de fall det finns delar man pa vinsten.

Halla 16ften, infria forvantningarna man har. Information under hela processen, att erkanna
om det strular &r valdigt viktigt!

Tar sig tid att forklara vad de ska gora.
Bra kunskaper.

Arlig. Social kompetens. Kompetens inom omradet. Om de inte har svar pa min fraga sa tar
de reda pa svaret at mig.

Han ska kunna allt och beratta om allt.
14. Finns det nagot du vill forbattra i din relation med Meraskog?
Nej. Tycker inte det. Fast kunde ha varit tydligare med att de gick fran Siljan till Meraskog.
Startade upp affaren med Siljan, men sedan var det Meraskog som tog 6ver, utan min vetskap.
Battre information hade varit bra.
Nej. Inte i dagsléget.
Nej, avslutade affarer.
Nej, jag har inga fler uppdrag (Slut pa skog).
Nej de har jag inte. De har skott sig bra.

Ja, pa tok for hog avverkningskostnad. Mycket hogre an hos andra foretag, trots kort
skotningsavstand. Detta utifran tidigare affarer jag har att jamfora med.

Ja, kontakten nar de ar ute, vill veta nar de paborijar arbete.

Nej, inte vad jag sett hittills.

Ja mojligtvis, det ar lite ojdmna kunskaper, speciellt géllande planeringar fore avverkningar.
T.ex. att de plogar for tidigt sa att vagen hinner driva igen, sa plogning maste ske igen. Nya
personer har mindre kunskap om optimal planering.

Nej, inte vad jag kan komma pa.

Nej, tycker det har fungerat bra. Har inte haft sa mycket med dem att gora.

Nej, kan inte saga pa grund av att jag levererat sa lite. Har tidigare levererat mycket at
Holmen och de har varit valdigt noga med avtal, betalning mm. Det &r vért att ta efter.

Ja. Fallerade lite pa att det uppkom en minuspost som inte var diskuterad och framhallen i
kontraktet. Det framkom istallet i slutkontraktet. De skulle ha varit tydligare géllande detta.

Ja de far lamna béttre priser. For dyra i jamforelse med andra sist.



15. Vilka egenskaper ska ett skogligt foretag ha for att du ska valja dem framfor ett
annat skogligt foretag?

Ska finnas narliggande avverkningar for att fa ner priset. Ska kéannas som ett etablerat foretag,
finnas stabilitet. Ska vara ett starkt varumarke som borgar for trygghet. Lyssnar pa andras
referenser kring foretaget.

Kunskap och formaga att fa ut basta priset. De ska kunna det har med naturhansyn. Att de
levererar tjanster efter avverkning (t.ex. markberedning, plantering, plantkép mm). Det ska
passa skogsagaren, vara passande for individen.

Battre betalt. Radgivning runt avverkningsposten.

Komma ut och prata med markagare. Ga ut och kolla pa skogen tillsammans. De ska kunna
séga vad de ar beredd att betala for varje sortiment och inte bara ge ett pris per kubikmeter.

Meraskog ska ej fa ut mer an markagaren. (Att de klargor vilka sortiment de tar ut sa de inte
sager en sak och tar ut nagot annat)

Raka, klara relationer. Arlighet. Halla 16ften. Personkemi med radgivaren.

Engagemang, att de tar sig tid att forklara
Kunniga entreprenorer.

Nej de har jag inte. De har skott sig bra.

Bra service. Kunniga. Prisvérda. Langsiktiga.

Korrekt bemdétande. Utfort det som de lovar.

Raka ror, inget knussel. Bra kontakt. Tydligt. Uppriktighet.

Fortroendeingivande. Ska visa att de foljer lagar mm. Bra priser.

Vet gj, ar inte sa insatt i branschen.

Kompetens. Arlighet. Bra pris. God soliditet, foretagets ekonomi vager tungt.

Battre betalt. Fullféljer jobben bra.

Personkemi avgor. Hur de utfor arbetet. Att jag har koll pa vilka entreprendrer de ar knutna
gj”re?[;g ggat deras kunskapsniva. Battre betalt. Personlig kontakt. Vill kanna till anstéllda pa

Battre betalt. Trevligare personal.

Goras lokalt och det ska vara lokala entreprendrer. Gynna bygden. Létt att fa tag i radgivaren.



Pris helt avgorande. Da det &r det man jamfor med. Bemotande. Service. Kunden ska kéanna
sig sedd som skogségare.

Halla vad de lovar och inte forstora, t.ex. att de avverkar ratt tidpunkt pa svaga marker.

Bra betalt, det ar det man jamfor med mellan bolagen. Att de tar ut extra sortiment ger bra
betalt.

Arliga forslag om hur jag bast far ut pengar (sortiment och uppdelning). Motparten ska inte
bara se till sina egna intressen, utan man delar pa vinsten.

Bra betalt. Ordning och reda pa atgarden, prestera bra, kvalitet pa arbetet. Ordning och reda i
affarsprocessen.

Viktigt att ta ordentlig hansyn. Visa hansyn for stigar, kallor etc. Ta ut sa mycket som majligt,
sa billigt som mojligt. Vill att de ska ha gront kort. Kunniga. Battre betalt.

Battre betalt. Trevligare personal. Personlig kontakt.
Battre betalt.

16. Vilken egenskap ar viktigast av de du namnt pa foregdende fraga?
Att det finns narliggande avverkningar etc.

Kunskap och formaga att fa ut basta priset.

Priset &r viktigast.
Personkemi och raka besked.
Skota allt bra.

utfort det som de lovar.
Uppriktighet.

Engagemang.

Fortroendet.

Soliditet.

Kunniga entreprendrer.

Att de fullfoljer jobben bra.

Svart att saga vad som ar viktigast. Bra pris ar ju viktigt men de &r ju samtidigt viktigt hur det
blir utfort, inte sd mycket skador och inte for hog uttagsprocent i gallring.

Trevligare personal, svart att svara pa eftersom jag inte gjort sa manga skogsaffarer.
Att det gors lokalt.

Pris. Har lagt ut avverkningar dar det diffar pa 200000kr, da avgor helt klart priset.



Halla 16ften.
Ekonomin styr.
Priset. Men kvalitén om det géller gallring.
Kunniga.
2 X Bra betalt.
17. Upplever du att du kan stalla fragor kring vad som helst gallande skog i din
kontakt med Meraskog?
Ja. Det tycker jag nog. Har inte varit nagra problem.
2 X Ja, det tycker jag.
Ja, de &r duktiga och kompetenta
Ja, for vet han det inte sa tar han reda pa det.
Ja, undrar jag sa fragar jag.
2 X Ja, det tror jag nog.

Ja, absolut. Ar sddan som person. Kanner arlighet och 6ppenhet fran deras sida.

Nej, pa grund av att de inte kan ha den kunskapen och vara bra pa allt, det férvantar jag mig
inte heller.

18. Kan du tanka dig att rekommendera Meraskog till andra skogsagare?
Ja. Absolut.
Vet inte. Varken eller. Skulle sjélv gora research innan ny affar gallande stabilitet, hur bra det
etablerat sig etc. Det skulle jag fora vidare till andra som funderar pa foretaget, dvs. att de ska
kolla upp dem innan.
6 X Ja, det har jag redan gjort.
Ja utifran den personen och lokalkontoret jag har varit i kontakt med sa.
Vet inte, tveksamt da de var lite for dyra.
Ja om de har bra priser. Det hanger pa priset.
Ja, att doma av det jag sett hittills sa.

Vet inte, svar fraga, skulle nog kanske gora det med viss tvekan.

Ja inga bekymmer



Ja, kanske det. Kan ju atminstone tala om min erfarenhet gallande dem. Sen far den jag pratar
med jdmfora med andra bolag sjélv.

Ja, de gor ett bra jobb och det ska de ha cred for.

Nej. Jag rekommenderar aldrig sadant. Det ar upp till var och en att ta reda pa information.
Jag brukar vélja de som har maskiner i nérheten.

Ja, absolut. Utifran vad jag sett hittills. De avverkar pa mitt nu, men har varit hos grannen
tidigare och dar ser det bra ut.

Ja det kan jag tdnka mig.
Ja det kan jag sakert.
Ja absolut, det kan jag gora.

Ja det kan jag gora.
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