S

SLU

Behovet av skogsagarwebb —
en marknadsundersokning inom AB Karl
Hedin Ravara

The need for forest owner’s web —
a market survey within AB Karl Hedin Ravara

Marika Lundin
Arbetsrapport 435 2015 Handledare:
Examensarbete 30hp A2E Gun Lidestav
Jagmaistarprogrammet
Sveriges lantbruksuniversitet ISSN 1401-1204
Institutionen for skoglig resurshushallning ISRN SLU-SRG-AR-435-SE
901 83 UMEA

www.slu.se/sth c‘.?de
Ttn: 090-786 81 00 15O 14001



http://www.slu.se/srh




Behovet av skogsagarwebb — en
marknadsundersokning inom AB Karl Hedin
Ravara

The need for forest owner’s web — a market survey within AB Karl
Hedin Ravara

Marika Lundin

Nyckelord: Enskilda skogsédgare, kopsagverk, IT, relationsmarknadsforing

Examensarbete 1 Skogshushallning vid institutionen for skoglig resurshushallning, 30 hp

EX0768, A2E

Handledare: Gun Lidestav, SLU, institutionen for skoglig resurshushallning, resursanalys
Extern handledare: John Andersson Gull, AB Karl Hedin Ravara

Examinator: Torgny Lind, SLU, institutionen for skoglig resurshushallning, resursanalys

Sveriges lantbruksuniversitet ISSN 1401-1204

Institutionen for skoglig resurshushallning ISRN SLU-SRG—-AR-435-SE
Utgivningsort: Umea

Utgivningsar: 2015


http://www.resgeom.slu.se/eng/personal/personsida.cfm?PersID=201

FORORD

Detta &r ett examensarbete pa 30hp inom Jagméstarprogrammet vid institutionen for
skoglig resurshushéllning vid Sveriges lantbruksuniversitet i Umed. Arbetet har
genomforts pa uppdrag av AB Karl Hedin Ravara.

Jag vill borja med att tacka AB Karl Hedin Révara som har givit mig detta examensarbete i
uppdrag och finaniserat detta. Ett stort tack till mina tva handledare John Andersson Gull,
affarsutvecklare pd AB Karl Hedin Révara och Gun Lidestav, institutionen for skoglig
resurshushallning som pé olika sétt har hjélpt mig med genomf6randet av detta arbete. Jag
vill dven tacka Anders Muszta, institutionen for skoglig resurshushallning for hjalp med
statistiska analyser och Vidar Sjogren som har hjélpt mig med korrekturldsning av
rapporten.

Jag vill dven passa pé och tacka alla de skogségare och anstillda vid AB Karl Hedin
Révara som har deltagit i studien och latit mig ta del av era asikter.

Umed den 9 februari 2015
Marika Lundin



SAMMANFATTNING

I Sverige égs cirka hélften av den totala skogsmarksarealen av enskilda skogségare.
Eftersom dessa privatigda skogar dr en sa stor andel av det totala skogsinnehavet utgor de
en intressant resurs for de som forbrukar skogsravara. Kopsagverk kénnetecknas av att de
inte har nagot eget skogsinnehav som ensamt klarar av att f6rsorja industrin och ar darfor
beroende av att kunna kopa in rivara fran andra bolag och enskilda skogségare. AB Karl
Hedin &r en sadan kopsagverkskoncern med eget ravarubolag, AB Karl Hedin Révara, som
forser de egna industrierna med ravara. I takt med att konkurrensen om révara okar, dkar
aven sagverkens behov av att trygga sina ravarukillor. Ett sitt att trygga sina ravarukéllor
for ett kopsdgverk dr att bibehalla och skapa bra relationer med de enskilda skogségarna sd
de véljer att sélja sitt virke till det aktuella sagverket. For att kunna erbjuda skogsdgarna
bittre service har ménga skogsforetag idag investerat i olika typer av digitala portaler dir
skogsédgaren kan logga in och fa tillgéng till information fran foretaget och om sin egen
skog. Detta arbete syftade till att undersoka behovet av en skogsdgarwebb och vilka
tjanster den 1 sa fall skulle innehalla for att underldtta arbetet for de anstillda och samtidigt
svara mot skogsdgarnas upplevda behov. Syftet var dven att faststélla hur foretagets
kontakt med skogsdgare ser ut idag. Arbetets utgangspunkt var i teorier kring
relationsmarknadsforing och hur dessa kan anvindas for att forbittra foretagets
kundrelationer. De tva datainsamlingsmetoder som anvéndes i arbetet var intervjuer med
anstéllda virkeskdpare vid AB Karl Hedin Ravara samt en enkdtundersékning via brev till
skogsédgare som tidigare har gjort affir med foretaget. Resultatet visade att hilften av de
tillfrigade skogségarna skulle anvinda en skogsdgarwebb fran AB Karl Hedin Ravara. De
tjdnster som efterfrdgades mest av skogségarna var prislistor, slutredovisningar/métbesked
samt en digital skogsbruksplan. De anstdllda pé foretaget hade forvantningar om att
skogsdgarwebben skulle minska deras administrativa arbetsuppgifter och forenkla
kommunikationen med skogségarna. I dagsldget skedde den mesta kontakten mellan
skogsédgare och virkeskopare med telefon och fysiska besok.

Nyckelord: Enskilda skogségare, kopsdgverk, IT, relationsmarknadsforing



ABSTRACT

In Sweden about half of the total forest area is owned by individual private forest owners.
Because these private owned forests comprise a large proportion of the total forest
holdings, it is an interesting resource for those industries who consume forest resources.
Private sawmills are characterized by the fact that they do not have their own forest
holdings which alone is capable of supplying their industry and they are therefore
dependent on being able to source raw material from other companies and individual forest
owners. AB Karl Hedin's a such sawmill with their own commodity company called AB
Karl Hedin Ravara that provide their own industries with raw material. As the competition
for raw material increases sawmills need to secure their raw material sources. One way to
secure their raw material sources is to keep and create a good relationship with the
individual forest owners so they decide to sell their forest products to the current sawmill.
In order to offer better service to the forest owners, many forest companies currently
invested in various types of digital services where the forest owner can login and gain
access to information from the company and about their own forest. This work aimed to
investigate the need for forest owner’s website and the services it would then contain in
order to facilitate the work of the employees and at the same time respond to forest owners'
perceived needs. The aim was also to determine how the company's contact with forest
owners is today. Work starting point was in the theories of relationship marketing and how
these can be used to improve the company's customer relationships. The two data
collection methods used in the study were interviews with employees at AB Karl Hedin
Révara and a questionnaire by mail to owners who have previously done business with the
company. The results showed that half of those surveyed forest owners would use a forest
owner’s web from AB Karl Hedin Révara. The services requested by most of the forest
owners were price lists, final reports and a digital forest management plan. The employees
at the company had expectations that the forest owner’s web would reduce their
administrative tasks and simplify the communication with forest owners. In the current
situation was most contact between forest owners and timber buyers with telephone and
physical visits.

Keywords: Individual forest owners, sawmills, IT, relationship marketing
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INLEDNING

Det enskilda skogsbrukets betydelse for skogsindustrins ravaruforsorjning

Ar 2011 uppgick den totala arealen produktiv skogsmark i Sverige till cirka 22,4 miljoner
hektar. Agandet av denna areal fordelades mellan foljande olika Agarklasser: enskilda
dgare, privatigda aktiebolag, statsdgda aktiebolag, Ovriga privata dgare, staten och dvriga
allmédnna markégare. De enskilda dgarna utgjorde den storsta dgarklassen, med cirka 50
procent av den totala skogsmarksarelen i Sverige som dgs av enskilda dgare. Det totala
antalet skogsédgare uppgick till 327 727 stycken, varav 38 procent kvinnor och 61 procent
man. (Skogsstatistisk arsbok, 2013) Eftersom de privata skogsédgarna dr en stor dgargrupp
av det totala utbudet av virke dr de ddirmed mycket betydelsefulla for de virkesforbrukande
industrierna (Carlén, 1986). Mot bakgrund av det enskilda skogsbrukets betydelse for den
svenska skogsindustrin har det visat sig intressant att undersoka och kategorisera
skogsédgarna utifran deras avverkningsbeteende.

I en rapport fran Carlén (1986) visade det sig att det ar skogsédgarens alder som har den
storsta paverkan pa dennes avverkningar, de yngre skogsdgarna tenderar till att avverka
mer #n de ildre skogsdgarna (Carlén, 1986). Aven i en statlig utredning frdn 1981 visade
det sig att skogsdgarens alder paverkar avverkningsintensiteten, en hog andel pensiondrer
ger en negativ paverkan pa intensiteten (SOU 1981). Idag &r cirka 80 procent av landets
skogsédgare dver 50 ar och andelen skogédgare som &r dver 65 ar uppgar till 40 procent
(Skogsbarometern, 2013). Forutom att den stora andelen dldre skogségare formodligen
paverkar avverkningsintensiteten negativt signalerar de att ménga privatigda
skogsfastigheter stir infor en forsiljning eller ett generationsskifte de kommande aren. I
Skogsbarometerns undersokning ar 2013 uppgav 80 procent av skogsdgarna att man har
Overtagit sin fastighet efter sina fordldrar, syskon eller andra slaktingar. Andelen som har
forvirvat sin fastighet pa 6ppna marknaden uppgick till 18 procent (Skogsbarometern,
2013). Skogsédgare som har en skogsbruksplan tenderar att ha en hogre
avverkningsintensitet dn de skogsdgare som inte har detta (Carlén, 1986) och (SOU, 1981).
Carlén (1986) varnar dock for att det inte &r sdkert att en skogségares avverkningsintensitet
Okar bara for att denne blir patvingad en skogsbruksplan, det ar rimligt att de skogségare
som har en skogsbruksplan har varit aktivare redan innan de skaffade planen.

Skogen har sedan ldnge bidragit till den svenska vélfirden dven om dess betydelse har
fordandrats 6ver tiden. Idag dr skogen inte ldngre den huvudsakliga inkomstkéllan {for de
flesta skogsdgare, vilket ger utrymme for andra mal och syften med skogsédgandet. I takt
med att vélfarden har 6kat och var fritid har utokats har skogens rekreationssyfte forstarkts
(Andersson et al., 2013). Skogens roll har fordndrats, fran att framst ha varit en viktig
inkomstkaélla for de privata skogsdgarna till att andra vdrdens betydelse sd som rekreation
har okat.

Dagens skogségare ser dnda virkesproduktionen som viktig dven i framtiden. Efter
virkesproduktion &r det anvdndningen av skogsréavara till energiandamal som skogsdgarna
ser ha hogst potential i framtiden, 43 procent av skogsdgarna ar 2013 rankar det som det
frimsta anvdandningsomréadet efter virkesproduktion. Andelen skogsédgare som istéllet tror



att rekreation och jakt kommer att bli skogens fradmsta anvindningsomrade efter
virkesproduktion uppgick till 27 procent. (Skogsbarometern, 2013)

Kindstrand et al., (2008) utforde en kvantitativ studie om privata skogsigares instéllning
till olika skogliga viarden s& som virkesproduktion, biodiversitet och rekreation. I denna
studie lat de skogsdgarna uppskatta hur viktiga dessa virden har varit for dem fram till
idag, men dven uppskatta dess framtida betydelse om 20 &r. I jimforelse till detta fick ett
antal skogstjdnstemén uppskatta hur de trodde att skogségarnas instédllning sig ut. Det
visades sig att de skogliga tjdnstemannen dverskattade skogsdgarnas uppfattning om hur
viktig virkesproduktionen har varit. I framtiden trodde cirka 15-18 procent av skogsdgarna
att virkesproduktion i framtiden kommer att vara "Mycket viktigare an hittills”. Sett till
rekreation och biodiversitet var det gemensamt for alla delar av landet att fler skogsédgare
ansag att det hade varit "Mycket viktigt” dn vad skogstjanstemadnnen trodde att de gjorde.
(Kindstrand et al., 2008) Att skogsdgare prioriterar biodiversitet och rekreation hogre &n
vad de skogliga tjinsteménnen uppskattade att de gér innebar att utbudet av virkesrdvara
fran enskilda skogsdgare kan bli ldgre dn forvintat i framtiden eftersom de prioriterar andra
intresseomraden 1 storre utstrackning &n vad de skogliga tjanstemédnnen uppskattar att de
gor.

Kopsadgverkens ravaruanskaffning och konkurrensen om rdavara

Svensk skogsindustri dr en viktig basindustri for landet och utgor en viktig del av Sveriges
ekonomi. Inom begreppet skogsindustri riknas foretag inom massa- och pappersindustri
samt trimekanisk industri. Ar 2012 uppgick den totala volmen sdgade barrtrivaror i
Sverige till 16,2 miljoner m’, varav 11,6 miljoner m® gick pa export. Ravaran till denna
produktion kommer framst fran skogar inom landet, importen av ravara utgor en relativt
liten andel av den totala rdvaruanskaffningen. (Skogsindustrierna, 2013)

Cirka tva tredjedelar av den totala sigade volymen trdvaror i Sverige produceras av
kopsagverk. Ett kopsdgverk kidnnetecknas av att det egna skogsinnehavet inte kan svara for
hela rdvarubehovet till industrin. For att klara av att forsorja sin industri méste
kopsagverken forlita sig pa inkdp av ravara fran andra én det egna skogsinnehavet.
(Naturvardsverket, 2012)

Branschorganisation for de privata kdpsigverken i Norrland (SAGAB) uppger att
kopsagverkens behov av ravara tillgodoses via tre huvudsakliga kéllor; kop fran enskilda
skogsigare, kop fran skogsbolag samt import (SAGAB, 2014). Hur fordelning mellan de
olika kéllorna ser ut redovisas 1 figur 1.
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Figur 1. Képsagverkens sdgtimmeranskaffning enligt SAGAB (SAGAB, 2014)

Figure 1. The sawmills saw log supply according to SAGAB (SAGAB, 2014)

SAGAB menar att det ir nddvindigt for kopsagverken att ha en mix av olika leverantérer.
Affarer med skogsbolag ger stora volymer ravara som kan sédkerstéllas langt fore leverans
men nackdelen med denna typ av afférer ér att biprodukterna ofta séljs tillbaka till den
leverantér som levererade sagtimret. Genom att kunna sélja massaved och biprodukter till
de som betalar bast far kopségverken storre mdjlighet att betala mer for timmer vid kép av
enskilda skogsédgare. Detta innebar att inkop av timmer fran enskilda skogsdgare ér en
viktig del av ett kdpsagverks ravaruforsorjning och den blir allt viktigare. (SAGAB, 2014)

Ytterligare en konkurrent om rivaran dr energisektorn. Genom en 6kad anvéndning av
tradbrénslen till energiproduktion 6kar konkurrensen om ravaran. Konkurrensen beror inte
framst pa nagon bristande tillgdnglighet utan istéllet pa en fordndring i efterfrdgan fran en
av anvindarna av ravaran, vilket leder till fordndringar 1 pris, denna prisforédndring kan 1
sin tur paverka andra anvdndare (Lundmark & Séderholm, 2004). Sandgren et al., (2008)
lyfter fram att ett 6kat intresse for skogsravaran dr till nytta for skogségare eftersom det
kan leda till ett hogre pris for de olika vedsortimenten.

Enligt Térnqvist (1995) hor alla privata skogsédgare till en sfér, antingen till
”foreningssfaren” (dr ansluten till en skogsdgarforening), “virkeskoparsfaren” (séljer till
kopsagverk) eller sa dr skogsidgaren fristdende. Konkurrensen om skogsdgarna for dessa
olika sfarer andras med rddande konjunkturer och industrins efterfrigan. Under vissa
perioder titnar konkurrensen om skogségarna, exempelvis nér industrin upplever en
ravarubrist. FOor skogsdgaren innebér denna konkurrens ett stillningstagande, valet mellan
att binda upp sig till en aktor eller vara mer fri pa marknaden. Traditionellt sett har
skogsédgarforeningarna sttt for en mer stabil pris- och leveransbild, men detta ar en bild
som alltmer suddas ut i och med foreningarnas egna intressen i olika skogsindustrier. Det
val som skogsédgaren gor paverkar hur dennes kontaktnit kommer att se ut och vice versa.
Vissa av de kontakter som finns i detta kontaktnét dr tvingande kontakter medan vissa
viljer skogsdgaren sjdlv utifrén intressen och behov. Sjilva kontaktens karaktir kan ocksa
variera 1 olika djup och behov, Tornqvist (1995) menar ocksa att begreppen
”samarbetspartners” och “tillfallighetspartners” dérfor bor anvindas for att separera de
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olika typerna av kontakter en skogsidgare har. Med tillféllighetspartner menas en kontakt
som skogsédgaren har en kortsiktig eller tillféllig relation till, denna situation kan
exempelvis uppsta vid en enskild virkesaftér eller vid andra mer enstaka behov. En
samarbetspartner innebdr ett utbyte av mer permanent karaktér, det finns dock inga krav pé
att kontakten skall ske inom ett visst intervall. Definitionen ar istéllet att skogsédgaren véljer
att kontakta denna samarbetspartner i forsta hand nir den behover hjilp eller radgivning.
Denna kontakt blir saldes av en mer langsiktig karaktér och dr mer viletablerad.
(Tornqvist, 1995)

AB Karl Hedin, en képsdagverkskoncern i Mellansverige

AB Karl Hedin dr ett familjedgt sagverksforetag som grundades 1 borjan av 1900-talet.
Verksambheten dr forlagd till Sverige och Baltikum och férutom egna sagverk har foretaget
aven en emballageindustri och en bygghandelskoncern. Man har cirka 900 anstéllda och
omsdtter arligen tre miljarder kronor. Den totala produktionen uppgér till cirka 650 000
m’sv, av denna totala produktion utgdrs cirka 200 000m’ av hyvlade och bearbetade
triavaror och 50 000m’ av emballageprodukter. AB Karl Hedin Révara ir foretagets egen
ravaruorganisation och har som uppgift att férse de egna sagverken i Sverige med
virkesrdvara. (AB Karl Hedin, 2014) Detta sker i huvudsak genom filtkop, centrala
byten/kop samt avverkning i egen skog (Andersson Gull, personlig kommunikation, 2014-
11-13).

Den egna skogen dgs av bolaget och familjen Hedin och omfattar cirka 22 000 hektar (AB
Karl Hedin, 2014). I den totala rdvaruforsorjningen utgor det egna skogsinnehavet den
minsta delen. Den utgdr dnda en viktig del i1 den totala forsorjningen och innebér att
leveransplanerna kan korrigeras négot vid bristsituationer men den kan inte svara for den
huvudsakliga forsorjningen. Den storsta delen 1 forsorjningen utgors istéllet av inkdp 1
sagverkens ndromrade dir virke kops in fran enskilda skogsidgare. Den egna
rdvaruorganisationen grundades hosten 2011 efter en uppdelning av den befintliga WEDA-
organisationen. Ravaruorganisationen dr darfor forhallandevis ung och en uppbyggnadsfas
pagar fortfarande. Malet med verksamheten &r att kdpa in ett rotstdende lager som ger en
bra balans for virkesforsorjningen till de egna sdgverken. Detta innebidr en balansgang
mellan att ha ett tillrdckligt stort lager som ger en trygghet och samtidigt inte bygga alltfor
stora lager som ger langa ledtider. Centrala byten bestar framst av tva delar. Den ena delen
utgors av sortiment som foretaget avverkar men som inte gér att sdga i de egna sdgverken.
Genom att byta bort exempelvis massaveden med ett foretag som tillverkar pappersmassa
kan sagtimmer erhéllas i utbyte. Den andra delen av de centrala affarerna utgors av
restprodukter. I sdgverksprocessen faller det ut restprodukter 1 form av flis och sdgspan
som foretaget inte anvinder i den egna verksamheten. Aven dessa restprodukter kan
anvéndas i1 byteshandel gentemot andra foretag for att fa in andra sortiment. Vid mer akuta
ravarubrister dr det dven mojligt att kdpa in ravara direkt frdn andra aktorer. Detta &r oftast
en dyr ravarukilla och nagot man forsoker att undvika att anvdnda mer adn 1 undantagsfall.
(Andersson Gull, personlig kommunikation, 2014-11-13)

Den avgorande faktorn for ravaruanskaftning dr kostnaden, vilken paverkas mycket av
transportavstdndet och dirmed kostnaden for att fi ravaran till industrin. I praktiken ger
detta ett begransat geografiskt omrade for rdvaruinkdp som ar svart att utvidga utan alltfor
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stora transportkostnader som foljd. Malsdttningen ar dérfor att 6ka féaltkopen inom
nuvarande forsorjningsomrade, d.v.s. mer affarer med lokala privata skogségare. Ett sétt att
uppna detta mél &r att med hjélp av marknadsforingsatgérder forstirka de befintliga
relationerna med skogsédgare man har idag och samtidigt finna nya affarspartners.
(Andersson Gull, 2014, personlig kommunikation, 2014-11-13)

Marknadsforing som relationsstiirkande dtgdrd

Enligt Kotler (2003, s. 5) dr marknadsforing ” konsten och vetenskapen att vilja
malgrupper samt att erhalla, behalla och utéka antalet kunder genom att skapa,
kommunicera och leverera bdttre kundvdirde”.

Detta kan i sin tur delas in i tre steg, rangordnat efter dess betydelse:

e Marknadsforing ar en attityd eller en filosofi som utgor riktlinjer for den
overgripande verksamheten i foretaget, savél som i tinkandet som i beslutsfattandet
och genomforandet.

e Marknadsforing ar ett sdtt att organisera funktioner och aktiviteter inom
organisationen.

e Marknadsforing utgor en uppséattning instrument, tekniker eller aktiviteter som
kunder och dvriga i foretagets omgivning utsétts for. (Gronroos, 1990)

Kotler (2003) menar dven att marknadsforing idag maste stricka sig langre an en fixering
vid transaktioner. Mélet for marknadsforaren bor vara att fa “ett 6msesidigt, lonsamt och
langsiktigt forhallande med sina kunder och inte bara sdlja en produkt” (Kotler 2003, s. 5).
Genom att tydligare profilera sina tjénster och fa ut sitt budskap om att AB Karl Hedin &r
en trygg och langsiktig samarbetspartner hoppas foretaget pa att fa kontakt med nya
leverantdrer, samt att forstirka relationen med de redan befintliga. Med hjélp av dessa
langsiktiga samarbeten med skogsédgare dr mélet att fa tillgang till en stabil
rdvaruforsorjning. (Andersson Gull, 2014, personlig kommunikation, 2014-11-13)

For att uppné detta krévs det att foretaget kdnner sina kunder sd pass bra att man klarar av
att uppfylla deras behov av erbjudanden, meddelanden och tjinster. Ett sitt att lyckas med
det kan vara att anvinda sig av relationsmarknadsforing. Enligt Gummesson (1998) ar
definitionen pa relationsmarknadsforing; ”Relationsmarknadsforing dr marknadsforing
som sdtter relationer, ndtverk och interaktioner i centrum’. Traditionell marknadsforing
bortser oftast fran relationer och skapandet av dessa (Kotler, 2003). I traditionell
marknadsforingsteori innebar marknadsféringen ett opersonligt utbyte som sker genom
masskommunikation och massdistribution. Relationsmarknadsforing skiljer sig fran detta
tdnkande genom att man istéllet riktar in sig pa individen och later varje enskild kund
utgora ett eget segment (Gummesson, 1998). Det som kénnetecknar
relationsmarknadsforing &r enligt Kotler (2003) att:

e Fokus édr flyttad fran foretagets produkter och riktas istéllet mot dess partner och
kunder.

e Storre vikt vid att behélla befintliga kunder och skapa tillvixt dn att fa fram nya
kunder.
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o [stillet for att arbetet sker inom enskilda avdelningar skapas grupper av personer
frén flera olika avdelningar.
e Fokus ligger pa att lyssna och léra, istillet for att prata. (Kotler, 2003)

Marknadsforing via digitala kanaler

Internet kan erbjuda ett foretag mojligheter att skapa kontakter med ett i stort sett
obegrinsat antal kunder (Jonsson, P. & Mattson, S-A., 2005). Internet &r 1 stor utstrackning
ett relationsbaserat verktyg som gor det mdjligt att utveckla interaktiva och
relationsbyggande kontakter med kunder, vilket kan gora att vérdet pa kdrnlosningen kan
hojas (Gronroos, 2008). Vidare menar Gronroos att internet och IT ger mojlighet att skapa
serviceprocesser som dr mer resurssnala for den som levererar tjansten, men som okar den
upplevda kvalitén. Internet kan oka tillgéngligheten for vissa tjanster men dven forbéttra
interaktionen mellan tjénsteleverantéren och kunden. (Gronroos, 2008)

Genom ny teknik har mdjligheten till kommunikation férenklats, genom exempelvis
internet och olika sociala nétverk. Denna forandring paverkar dven konsumenternas
relation till foretag och produkter, det har blivit allt vanligare att fler konsumenter blir
involverade 1 varumirken de koper. Marknadsforing pé internet dr den snabbast vixande
typen av marknadsforing, &ven om mer traditionellt relationsbyggande fortfarande
dominerar pa industriella marknader. Dock sé arbetar dven dessa typer av foretag med
internet idag och det &r inte ovanligt att de erbjuder olika typer av broschyrer och
information pa sin webbplats. (Kotler et al., 2010)

Genom att 6ka anvindningen av IT-baserade 16sningar i kontakten med kunderna genom
exempelvis e-handel och mobila tjdnster, samt att i storre utstrdckning anvinda sig av
mobiltelefoner, internet och andra typer av externa och interna nét i hanteringen av
kundrelationer kan kostnaderna for marknadsforing sdnkas (Gronroos, 2008).

Med en mer digital kommunikation hoppas AB Karl Hedin Révara kunna anpassa sig till
en ny generation skogsdgare. Denna generation dr mindre sjélvverksam i sin skog och de
kraver mer support 1 sitt brukande av skogen. Genom att utveckla sin digitala
kommunikation kan AB Karl Hedin Révara férhoppningsvis dven na de &ldre och mer
etablerade skogsdgare som Onskar en mer digitaliserad vardag. Att inféra mer digitala
hjalpmedel &r ocksd ett sitt att utveckla de verktyg man har for att gora affarer idag. Ett
storre antal affarer ger mer administration, vilket 1 sin tur gor att virkesinkoparnas tid for
att besoka skogségare minskar. (Andersson Gull, 2014, personlig kommunikation, 2014-
11-13)

Vid inférandet av IT-baserade 16sningar dr det viktigt att ta hansyn till att det inte gér att
omedelbart fordndra personers beteende. For att verktyget ska kunna ge nytta for kunder
och anstillda inom organisationen krédvs det stora omstéllningar i beteende, organisation
och kompetens (Lundberg, 2009).

Infoérandet av ett nytt IT-system kan ha olika anledningar dir en kan vara for att skapa nya
affarer. Fordelen med att anvinda en IT l0sning &r att antalet affarer kan 6kas utan att fler
kontor behover byggas eller personal behover nyanstillas. Risken med att infora IT-
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16sningar ar dock att kalkylerna kring intdkter blir beroende av kundernas tyckande. Om
tjénsten inte dr tillrdckligt attraktiv kommer kunderna inte att anvdnda den. Det dr darfor
svart att berdkna nyttan av infoérandet av tjansten i1 forvdg. En annan anledning till att infora
IT-system kan vara att effektivisera den befintliga verksamheten. Hur mycket resurser som
kan sparas beror pa hur revolutionerande den nya satsningen &r. Att fa en organisation att

ta till sig nya arbetssitt dr heller inte en sjélvklarhet. Anstédllda bevakar gérna sina egna
befattningar och agerar utifrn sina egna mal, vilka inte alltid 6verensstimmer med vad som
ar bast for foretaget. (Lundberg, 2009)

Vid inférandet av ett nytt system mdste det goras ett aktivt val géllande placeringen av
systemets nyttofokus. Enligt Lundberg (2009) hamnar nyttofokuset mellan den egna
verksamheten, kunderna eller verksamhetens partners/leverantorer. Var nyttan med det nya
IT-systemet kommer att hamna ir inte alltid Litt att avgdra innan det ir infort. Aven om
madlet dr att nyttan med systemet ska gynna den egna verksamheten dr det inte sikert att det
blir s&. Nyttan kan istéllet hamna hos kunder eller partners/leverantdrer till foretaget. For
foretaget giller det dérfor att vara noga med den egna nyttokalkylen samtidigt som man
maste vara medveten att om kunderna inte ser ndgon nytta med det nya systemet ér de
antagligen inte beredda att betala for det. (Lundberg, 2009)

Leverantorsportaler

En portal kan beskrivas som en hemsida som fungerar som en inkdrsport till information
och tjénster som finns tillgidngliga pa internet (Chaffey et al., 2003). Under de senaste aren
har flera skogliga aktdrer redan lanserat denna typ av webbaserade leverantorsportaler. Ett
exempel pa en sddan leveransportal &r Holmen Skogs ”Min Skog”. Alla leverantorer har
mojlighet att ansluta sig till portalen och fa tillgang till information om sin skog som
exempelvis information om planerade eller utférda atgéarder, kartmaterial samt erbjudanden
och information fran foretaget (Holmen Skog, 2014). Ytterligare en skoglig aktor som
erbjuder denna typ av tjénster &r Mellanskog. Alla medlemmar i foreningen kan skaffa sig
en inloggning pa medlemswebben dér det finns information om ekonomi, kontrakt, digital
skogsbruksplan etc. Det dr dven mojligt att skicka ett SMS eller mail direkt till sin
inspektor via medlemswebben (Mellanskog, 2014). Denna typ av digitala tjdnster dr det
som bendmnas “’skogsdgarwebb” 1 denna rapport.

Berg (2006) utforde ett examensarbete pa uppdrag av Sveaskog dér han undersokte vad
skogsdgare tycker om virkesinkdpare och inkdpsorganisationer. I sitt arbete kom han fram
till att fa skogsdgare besokte inkdpsorganisationernas hemsidor, en forklaring till detta
antogs vara den hoga medelaldern hos skogségarna i studien. En annan slutsats fran arbetet
var att Sveaskog 1 framtiden borde skapa en leverantorsportal dér skogsdgaren enkelt kan
bevaka exempelvis virkesflodet.

I ett examensarbete av Petersson (2011) ville VIDA Skog undersdka hur skogsédgare skulle
forhalla sig till en eventuell leverantorsportal. Tanken med en sadan portal &r att ge VIDAs
leverantorer skoglig information pa internet. Portalen skulle vara 16senordsskyddad och
innehalla information om tidigare kontrakt, métningar skogsbruksplan, ekonomi etc.
Forutom skogsédgaren sjélv skulle d&ven dennes virkeskdpare ha tillgang till informationen,
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vilket skulle forenkla informationsutbytet och forbéttra kommunikationen mellan
skogdgaren och inkdparen. (Petersson, 2011)
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SYFTE

Mot bakgrund av den forskning som visar pé en skogsidgarkar i fordndring, samt de teorier
som finns kring relationsmarknadsforing som medel att utveckla savil
kundens/leverantdrens (skogségarens) nytta som foretagets/verksamhetens, kommer detta
arbete att undersoka:

e hur foretagets kontakt med skogsdgare sker idag

e hur en eventuell skogsdgarwebb skulle kunna paverka arbetet for de anstillda inom
foretaget

e vilken typ av information och specifika tjédnster som efterfrigas av skogségarna pa
en sadan skogsdgarwebb och om det dr beroende av skogégarens &lder

e behovet av en skogsdgarwebb inom AB Karl Hedin Ravara

Studien begrdnsas genom att endast omfatta de skogégare som redan finns registrerade i
AB Karl Hedin Révaras leverantorsregister. Den del av arbetet som ror skogsdgarnas
behov och intressen &r att betrakta som en marknadsundersdkning.
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MATERIAL OCH METOD

Marknadsundersokning

En marknadsundersokning utgér en informationskaélla for ett foretag, informationen har
sammanstéllts, analyserats och resultatet har tolkats utifran ett speciellt
marknadsforingsproblem. Det kan sdledes ses som ett instrument for styrning och
planering, men dven som ett instrument for diagnostisering av det som redan &r utfort. Det
kan ocksé anvindas for att forsoka forstd en marknad och dess aktdrer. Vanligen ér denna
typ av undersokning endast en del av ett storre beslutsunderlag. (Christensen et al., 2010)

Marknadsundersokningsprocessen

En marknadsundersokning borjar med att en organisation har ett marknadsforingsproblem
att 16sa. Arbetet startar med en problemanalys, genom att analysera problemets karaktér
och innehéll kan en avgriansning ske och ett syfte med marknadsundersokningen faststillas.
Sedan bestims vilken metod som ska anvindas, vilken information som behovs for att 16sa
problemet och vem eller vilka som ska undersokas. Efter detta samlas informationen in och
sedan sker analys och tolkning. Utifrén resultatet av analysen och tolkningen &r det
eventuellt mojligt att dra slutsatser och ge rekommendationer till de som tar beslutet.
Undersokningen sammanfattas sedan i en rapport som kan hjélpa uppdragsgivaren i sitt
beslutfattande. (Christensen et al., 2010)

Metodval i marknadsundersokning

Eftersom en marknadsundersokning har till syfte att samla in information sa att
marknadsforingsproblemet kan I6sas, dr det darfor viktigt att man tar hinsyn till problemet
ndr man viljer undersokningsmetod. Enligt Christensen et al., (2010) &r utformningen av
undersokningen ett resultat av hur man véljer att hantera tre dimensioner, vilka &r: den
teoretiska referensramen, valet av data och ansats. Sambandet mellan dessa tre
dimensioner redovisas i figur 2.
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PROBLEM OCH
SYFTE

TEORETISK
REFERENSRAM

Figur 2. De dimensioner man bor hdnsyn till vid val av undersékningsmetod. Figur fran Christensen et al.
(2010)

Figure 2. The dimensions one should consider when choosing the investigation method. Figure by
Christensen et al. (2010)

Med teoretisk referensram menas grundldggande modeller samt teoretiska begrepp som
kan beskriva och forklara det aktuella marknadsforingsproblemet. Eftersom syftet med en
marknadsundersokning dr att samla in information som man inte har idag ar det nodvandigt
att samla in ndgon typ av data. Vilken typ av data det ror sig om beror pd problemets
karaktdr samt hur de andra dimensionerna 1 metodvalet utformas. Ansatsen beror pa hur
studien 14ggs upp i forhallande till tid och rum. Undersdkningen kan belysa ett problem
under en enskild tidpunkt eller gora en analys 6ver en ldngre tid. Den rumsliga aspekten
avgdr om analysen sker dver ett brett men ytligt omréde eller om den inriktar sig smalare
och med mer djupgaende analyser. (Christensen et al., 2010)

Studieuppliigg

Denna studie genomfordes med hjilp av tre huvudsakliga metoder for datainsamling.
Arbetet startades med en litteraturgenomgang av tidigare forskning och litteratur om
marknadsforing. For att fa en inblick i hur arbetet pd AB Karl Hedin Révara sker idag och
hur kontakten med skogsdgare ser ut intervjuades ett antal virkeskopare inom foretaget.
Intervjuerna var av kvalitativ karaktir och handlade om virkeskdparnas arbetssituation idag
och om hur de ser pa framtida tjdnster for skogsdgare (bilaga 4). Férutom att kunna se hur
arbetet sker idag var forhoppningen att intervjuerna dven skulle kunna identifiera tjénster
pa en eventuell skogsdgarwebb som skulle kan underlétta for virkeskdparna i deras
arbetssituation. Efter intervjuerna med kdparna utvecklades en enkat i syfte att undersoka
om AB Karl Hedin Ravaras leverantorer efterfragar en skogsdgarwebb, och i sé fall kunna
undersoka vad de efterfrdgar pa en séddan (d.v.s. en marknadsundersokning). Enkéten
skickades ut per post till ett urval av de privata skogsdgare som fanns registrerade i
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foretagets leverantorsregister. Enkéten var framst av kvantitativ karaktdr men inneholl
dven nagra Oppna fragor som gav respondenten mojlighet att svara fritt.

Tabell 1. Fragestallningar som studien avser att besvara, med vilken datainsamlingsmetod som har
anvénds for respektive fragestillning samt med vilken teori som har varit utgdngspunkt vid
tolkningen av resultatet

Table 1. The issues that the study intends to answer, with which data collection method that has
been used for each issue as well as which theory has been used for the interpretation of the result

Syfte Datainsamlings metod Teori

Hur foretagets kontakt med Intervjuer och enkater Skogsédgarens kontaktnat
skogsédgare sker idag Tornqvist (1995)

Hur en eventuell Intervjuer Mojligheter att oka
skogsdgarwebb skulle kunna affarsnyttan av IT

paverka arbetet for de anstéllda Lundberg (2009)

inom foretaget

Vilken typ av information och ~ Enkéter Relationsmarknadsforing
specifika tjdnster som Kotler (2003) och Gummesson
efterfragas av skogsédgarna pa (1998)

en sadan skogsdgarwebb och
om det ar beroende av
skogsdgarens alder

Behovet av en skogsdgarwebb  Intervjuer och enkater Relationsmarknadsforing
inom AB Karl Hedin Ravara Kotler (2003) och Gummesson
(1998)

Intervjuer med virkeskopare

For att undersoka hur AB Karl Hedin Révaras kontakt med skogsdgare ser ut idag och hur
en skogsdgarwebb skulle paverka arbetet for de anstillda inom foretaget intervjuades fem
virkeskdpare inom organisationen. Intervjuerna genomfordes som besoksintervjuer och
utfordes pa intervjupersonernas respektive arbetsplats. En intervju tog cirka 30 minuter och
samtalet spelades in med hjélp av diktafon. Innan intervjuerna startade fick
intervjupersonen kort information om vad intervjuen skulle anvindas till, att deltagandet
var frivilligt samt ge sitt medgivande till att samtalet spelades in. Under intervjuerna togs
dven korta anteckningar 16pande. Fragorna var av kvalitativ karaktér, vilket innebér att det
var enkla frdgor som respondenten fick formulera ett eget svar utifran. Vid
sammanstéllningen av resultaten fran dessa intervjuer anvéindes det inspelade materialet
och intervjuerna transkriberades. De anteckningar som togs vid intervjutillféllet fanns
ocksa med som stdd vid sammanstédllningen. De intervjuade kdparna var i olika &ldrar, av
olika kén och med en varierande anstédllningstid. Detta eftersom malet var att {4 ta del av sa
manga olika asikter och perspektiv som majligt.
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Teori kring enkiitstudier

I studien ingick en enkdtundersdkning som skickades ut 1 brev till berdrda skogségare.
Genom att skicka ut postenkéter var forhoppningen att en hogre svarsgrad skulle uppnaés.
Alternativet hade varit att skicka ut en enkét via e-post som deltagarna svarar pa digitalt.
Detta hade troligtvis gjort att antalet respondenter minskat kraftigt eftersom registret over
e-postadresser inte bedomdes som komplett av foretaget. Enligt Jacobsen (2002) ger en
undersokning som genomfors med postenkéter en svarsfrekvens pa cirka 60-70 procent,
vilket bedoms vara likvirdigt med den svarsfrekvens som uppnas med besoksintervjuer.
Enligt Jacobsen (2002) uppnas de hogsta svarsfrekvenserna genom telefonintervjuer, dir
det 1 vissa fall gar att uppna 90-100 procents svarsfrekvens. Att genomfora denna studie
genom telefonintervjuer anségs for tidskrdvande i detta arbete.

Enkéten innehdll framst fragor av kvantitativ karaktér, men det fanns éven sa kallade
Oppna fragor dér respondenten gavs mojlighet att formulera ett skriftligt svar av mer
kvalitativ karaktér. Jacobsen (2002) framhaller vikten av att hélla en postenkat vildigt
enkel, eftersom den respondenten inte har nigon mgjlighet att stélla fragor om nagonting &r
oklart. Jacobsen (2002) framhaller dven vikten av att blanda in 6ppna fragor i
frigeformuldret, eftersom en enkdt som inte ger respondenten mojlighet att uttrycka sig
med egna ord kan kinnas begridnsande och kan leda till att vissa viljer att inte svara alls.
Ytterligare en fordel med O6ppna fragor dr att det kan komma fram information som ar
mycket intressant (Jacobsen, 2002).

Aven Trost (2012) medger att dppna fragor i en enkit kan ge intressanta svar som kan
innehélla fler dimensioner, men varnar dven for hanteringen av sadana 6ppna fragor. Att
tolka de skrivna svaren kan ta tid, de kan vara oldsliga, det kan vara svart att tolka vad
respondenten verkligen menar och en del ménniskor kan avstd fran att svara bara for att det
finner det besvirligt att formulera ett skriftligt svar. Badde Jacobsen (2002) och Trost
(2012) framhaller dock det som viktigt att avsluta enkdten med en 6ppen fraga for att ge
respondenten mojlighet att uttrycka sina egna asikter fritt.

Genomforande av enkditstudien

Enkéten skickades ut till 500 privata skogségare som fanns registrerade i AB Karl Hedin
Révaras leverantorsregister. Alla skogsdgare som har gjort en affir med AB Karl Hedin
Révara finns registrerade i detta register, oavsett hur stort skogsinnehav de har eller hur
stor affdren var. Foretag, allmdnningar och andra aktdrer sa som exempelvis kraftbolag och
kommuner togs bort frin listan sé att den endast inneholl enskilda privata skogsdgare. En
utsortering gjordes dven utifran ett tidsperspektiv, sa endast de skogsdgare som har gjort en
affiar med foretaget under de senaste aren fanns med i det slutliga urvalet. Detta gjordes for
att undvika utskick till personer som kanske inte langre ar skogségare eller gjorde affaren
for s& lingesedan att de inte lingre minns den. Aven dddsbon sorterades bort frin urvalet
av etiska skil. Enkéten skickades ut 1 brevform och returnerades 1 ett forfrankerat
svarskuvert. Med enkiten foljde ett missiv som gav en kort inblick i &mnet, forklarade
syftet med undersdkningen och redogjorde for att deltagandet var frivilligt (bilaga 1 och 2).
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Genom att fylla i en separat talong med sina kontaktuppgifter och sedan bifoga denna
tillsammans med enkéten i ett separat svarskuvert var det mojligt att bocka av de som
redan svarat. Att [dmna sina kontaktuppgifter var dock helt frivilligt, vilket klargjordes 1
missivbrevet. De som ldmnade sina kontaktuppgifter deltog dven i en utlottning i syfte att
hoja svarsfrekvensen. Skogsdgarna fick tva arbetsveckor pé sig att svara pa enkdten och
dérefter skickades en paminnelse ut (bilaga 3). Nir pdminnelsen skickades ut hade 186
svar inkommit. Vid utskicket av paminnelsen sorterades de som redan hade svarat ut frén
adresslistan och fick saledes ingen pdminnelse. De som hade svarat anonymt utan att
bifoga sina kontaktuppgifter kunde dock inte identifieras och fick séledes en paminnelse
and4, detsamma géllde for de personer vars enkiter inte kom fram innan paminnelsen
skickades till tryckeriet. I pdminnelsen framgick det dock att den gick att bortse ifran ifall
enkéten redan var inskickat. Vid slutforandet av enkétstudien hade 232 svar inkommit.

Bortfallsanalys

Efter att svaren pa enkédterna hade inkommit genomfordes en bortfallsanalys. Enligt Trost
(2012) bor en sddan genomforas om inte en mycket hdg svarsfrekvens har uppnatts. Under
aren har den forvintade svarsfrekvensen péd enkdtundersdokningar minskat. Pa femtiotalet
var uppfattningen att ett bortfall pa fem procent kunde bortses ifrén, i dagslaget skulle dock
de flesta undersokningar falla bort med dessa krav. En forklaring till de minskade
svarsfrekvenserna ér en fordndrad instillning till denna typ av undersékningar efter
debatter kring datorsdkerhet och samkdrning av olika register pa mitten av 1970-talet.
Sedan dess ér svarsfrekvenser kring 50 till 75 procent mer rimliga att vinta vid
enkétundersokningar. (Trost, 2012)

I denna undersdkning uppgick svarsfrekvensen till 47 procent. Svarsfrekvensen kunde
darfor inte bedomas som “mycket hog” och en bortfallsanalys var darfor nédvéindig. En
bortfallsanalys gors enklast som en jamforelse mellan det insamlade materialet och
populationen alternativt ursprungsurvalet. Jimforelsen sker genom en variabel som man
vet om hos populationen och det insamlade materialet (Trost, 2012). I denna studie
anvéndes alder och kén som jamforande variabler vid genomforandet av bortfallsanalysen
eftersom det var ként bade for ursprungsurvalet och for de insamlade svaren. I tabell 2 och
3 redovisas alders- respektive konsfordelning for dessa tva grupper.

Tabell 2. Antal utskick respektive inkomna svar fordelat pa skogsédgarens alder

Table 2. Number of mailing respective responses received divided between the forest owner’s ages

Alder (ar)
Kategori <30 30-40 41-50 51-60 61-70 >70 Samtliga
Antal utskick (andel av samtliga utskick %)  7(1) 50(10) 96(19) 123(25) 140(28) 78(16) 494 (100)
Antal inkomna (andel av samtliga inkomna %) 3(1) 16(7) 40(17) 58(25) 72(31) 43(19) 232 (100)
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Tabell 3. Antal utskick respektive inkomna svar fordelat pa skogsédgarens alder

Table 3. Number of mailing respective responses received divided between the forest owner’s
gender

Kategori Miin Kvinnor Samtliga
Antal utskick (andel av samtliga utskick %) 403(82)  91(18) 494(100)
Antal inkomna (andel av samtliga inkomna %) 183(79) 49(21) 232(100)

I missivet som medf6ljde enkdten fanns rapportforfattarens kontaktuppgifter om
respondenten ville komma i kontakt med personen bakom undersdkningen. Nagra personer
valde att meddela att de inte avsdg att svara pa undersokningen. Den vanligaste
anledningen till detta var att de ansdg sig ha sé pass lite skog att de inte betraktade sig som
skogsédgare och sdledes inte tyckte att de skulle bidra med nagot till undersékningen.
Négon enstaka skogségare hade dven avlidit under aret och hade tyvérr fatt ett utskick trots
att kinda dodsbon sorterades ut fran leverantorsregistret innan urvalet skedde. Ett mindre
antal enkéter kom i retur med anledning av att personen dndrat adress utan nagon
eftersdndning av posten.

Analys

I takt med att enkdterna kom in genomfordes registreringen i programvaran Excel, som
aven anvindes for att sammanstilla resultaten. Eftersom ett syfte med arbetet var att
undersdka om skogsdgarens dlder hade ndgon paverkan pa vilken typ av information och
tjdnster som efterfrdgade genomfordes signifikansanalyser. Dessa analyser genomfordes
genom Chi-tva-tester i programvaran Minitab, gransen for ett signifikant samband sattes
vid ett p-virde som ej dverskred 0,05.
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RESULTAT

Hur ser kontakten med skogsdgare ut idag

Genom intervjuer med ett antal virkeskopare inom AB Karl Hedin Ravara var syftet att
faststilla hur kontakten med skogségare sker idag och hur en eventuell skogsédgarwebb
skulle kunna péverka arbetet for de anstéllda inom foretaget. I intervjuerna framkom att det
ar virkeskoparnas uppgift ar att skota det mesta av kontakten med skogsdgare, bade innan
ett kontraktstillfalle, under tiden arbetet utfors samt efter avverkningen eller tjénsten ar
slutford. En virkeskopare berittar att hen skoter allt som har med skogsédgaren att gora och
att det dr produktionsledarens uppgift att skota kontakten med entreprenéren som utfor
arbetet och de praktiska detaljerna kring detta. Oftast dr den lokala virkeskdparen den enda
personen pa AB Karl Hedin Révara som skogsédgaren kommer i kontakt med.

De flesta av inkdparna som medverkade i intervjuerna framholl att uppdraget att kdpa in
ravara till de egna industrierna &r deras framsta arbetsuppgift. Manga av inkdparna
framholl dven att det inte &r deras enda uppdrag, utan att de dven sysslar med rddgivning
och formedling av skogsvérdstjénster. En inkdpare beskriver sina arbetsuppgifter som “allt
som har med skogsbruk att gora i princip”. 1 en av intervjuerna sager en inkdpare att en av
hens arbetsuppgifter dr att fora skogsdgarens talan gentemot myndigheter. En annan
inkopare uttrycker ocksa en kdnsla av ansvar mot markégaren att gora ett bra jobb: “man
ska vara lojal mot foretaget, men man kdnner lika mycket skyldighet mot markdgaren”.

Samtliga inkOpare uppger att de har en daglig kontakt med skogsdgare. For inkoparen kan
en kontakt uppsta antingen genom att inkdparen kontaktar en skogsdgare eller sa tar
skogsédgaren den forsta kontakten. Kontakten mellan ink&paren och skogsédgaren avslutas
inte bara for att ett eventuellt kontrakt skrivs pa “efter ett kontraktstecknande dr det ju allt
det ddir praktiska grejerna ocksa, da blir det ju kontakt déiir med, hela tiden maste man
kontakta skogsdgare” forklara en av inkdparna. En av de intervjuade inkdparna berittar att
kontakten med skogsdgaren ser olika ut beroende pa vad man har for relation med dem.
Fler av de skogsédgare hen gor affirer med ar dterkommande leverantorer som sjélva soker
kontakt med inkdparen. Inkoparen sjélv forsoker ockséd ga igenom de aterkommande
leverantorernas skogar for att komma med egna atgérdsforslag utan att det foregas av en
sarskild begdran fran skogsédgaren. Detta géller sérskilt for de skogsdgare som inte bor pa
eller i ndrheten av sin fastighet. Efter en storm eller liknande hindelse dér skogsdgaren
sjalv har svért att snabbt gora en snabb bedomning av skadorna pa den egna skogen,
forsoker inkdparen ga igenom dessa leverantorers skogar och se om négot behdver
atgirdas. Inkoparen beskriver sjilv sin roll gentemot vissa skogsdgare som en typ av
forvaltare av deras fastighet, trots att det inte alltid finns ett formellt avtal ar det ofta den
rollen inkdparen har i praktiken.
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Hur kan en skogsdgarwebb paverka arbetet for de anstillda inom foretaget

Vid kontakten med skogsdgarna uppger de flesta inkOpare att telefonen ar det viktigaste
arbetsverktyget och att de flesta kontakter sker genom ett telefonsamtal. Férutom
telefonsamtal uppger de att fysiska besok hos skogségaren anvinds mycket och dr
uppskattat, bade av skogsdgaren och av inkdparen. Vissa av virkeskdparna uppger att de
anvénder sig av fler kommunikationssitt s som e-post eller SMS. Tvé av inkdparna
framhaller vikten av anpassa kommunikationen efter varje enskild skogsdgare och att valet
av kommunikationsverktyg dr véldigt personbundet. Den ena uppger att hen ofta anvander
sig av e-post vid kontakt med utbor och upplever att det &r det som fungerar bést nér
skogségaren inte bor vid sitt skogsinnehav. Den andra av inkdparna som forsoker anvdnda
fler kommunikationsverktyg anser att alder har en stor paverkan av vad som &r bast att
anvinda. Hen upplever att yngre skogségare som ofta har ett heltidsjobb och smébarn vid
sidan av skogen ofta har svart att {4 tiden att riacka till for telefonsamtal eller fysiska besok.
I dessa fall upplever virkekoparen att SMS eller e-post &r ett bra sitt for att halla kontakten
med skogségaren.

Vid intervjuerna fick virkeskdparna dven svara pd vilka av deras arbetsuppgifter de skulle
vilja ldgga mer tid pd. Gemensamt for néstan alla virkeskopare var att de skulle vilja ha
mer tid ute i skogen tillsammans med skogsédgaren. Vissa kopare uppger att de skulle vilja
lagga mer tid pa uppsdkande kontakt och forsoka fa kontakt med fler skogsdgare. Andra
anser att de skulle vilja spendera mer tid pa de skogségare de redan har bra kontakt med
och kunna erbjuda &dnnu battre kvalitet och mer omfattande tjdnster. For att kunna hoja den
upplevda kvalitén pa arbetet lyfter dessa kopare fram planeringsarbetet. Genom att fa mer
tid till att gora en bra planering i falt minskar risken for missuppfattningar i kedjan fran
skogsédgarens vilja till entreprendrens utforande av arbetet.

Gemensamt for samtliga intervjuade kopare dr dock att de vill ldgga sa lite tid pa
administration som mojligt. Vissa av dem antyder att det ar olika registreringar och interna
system inom organisationen som de skulle vilja 1igga mindre tid pé, ingen uttrycker att de
skulle vilja minska de administrativa uppgifterna som riktar sig direkt mot skogsidgaren,
exempelvis ta fram atgérdsforslag, skicka ut mitbesked/redovisningar etc. Nagra vill
minska den administrativa delen av arbetet redan nu, andra tycker att det dr en rimlig niva
nu men att det inte bor 6ka. Vissa sag inforandet av en skogsdgarwebb som en mdjlighet
att slippa, alternativt forenkla, en del arbetsuppgifter. Andra sag det dock som &nnu ett
moment i deras vardag som kommer innebdra mycket administration och tid. De som var
nagot negativa till en skogsdgarwebb patalade dock att de inte var emot konceptet som
helhet, utan att om det genomfors och anvinds pa ritt sitt kommer det formodligen att ge
positiva konsekvenser. De ansdg dock att det inte bor 1dggas for mycket ansvar pa
virkeskoparna géllande den lopande skotseln av skogsidgarwebben, risken finns da att en
skogsdgarwebb medfor att virkeskdparna far &nnu mer administrativa arbetsuppgifter
istéllet for att minska dessa. Som en av kdparna uttryckte sig i intervjun; “Jag skulle vilja
ldgga mer tid pa uppsokande skogsdgarkontakter, saklart. Det dr ju dérfor vi har den hdr
typen av jobb, om vi vore lysande administratorer skulle vi inte hdlla pad med det hdr!”.
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Vad efterfrdagar skogsiigarna pad en skogsdigarwebb och dlderns betydelse

Det totala antalet svar som inkom pa enkiiten var 232 stycken. Alderskategorin 61-70 &r
har den hogsta svarsfrekvensen. Fordelningen mellan konen dr 79 procent mén och 21
procent kvinnor. Alders- och kdnsfordelningen for respondenterna presenteras i figur 3.
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Figur 3. Alders- och kénsfordelning for de svarande i undersdkningen

Figure 3. Age and gender distribution of the respondents in the survey

Fortséttningsvis presenteras inte respondenternas aldersfordelning, eftersom det inte gick
att konstatera nagot signifikant samband mellan respondenternas alder och deras svar pa
vad de vill ha pa en skogsdgarwebb genom de Chi-tva-tester som genomfordes.

Over hilften (74 procent) av skogsigarna anser sig vara boende i anslutning till sitt
skogsinnehav, resterande angav att de inte gjorde det.

P& frigan ”Vilka tjinster anlitar du AB Karl Hedin f6r?” var det mojligt att kryssa i fler
alternativ eftersom en skogsédgare kan ha anlitat foretaget for mer en tjanst. Av figur 4
framgar att avverkning dr den avgjort mest frekventa av dessa tjénster foljt av gallring,
leveransvirke och rddgivning.
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Figur 4. Tjanster som skogsédgarna har anlitat AB Karl Hedin Ravara for att utfora

Figure 4. Services that forest owners have hired AB Karl Hedin Rdvara to perform

Behovet av en skogsiigarwebb

I en fraga 1 enkéten fick respondenterna gradera hur ndjda de dr med det tjansteutbud och
den service som AB Karl Hedin Révara erbjuder idag. Resultatet fran denna skattning
redovisas 1 figur 5. Graderingen skedde fran ett till tio, dér ett motsvarade “Inte alls n6jd”
och tio motsvarade "Mycket n6jd”, 66 av 226 svarande skogsédgare uppgav att de ér
mycket n6jda. De ldgsta bedomningarna, kategori ett till fem, valde 23 skogsédgare att
kryssa i.
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Figur 5. Antal skogsédgare fordelat pa hur n6jda de 4r med AB Karl Hedins Révara befintliga utbud
av tjanster och service

Figure 5. Number of forest owners based on how satisfied they are with AB Karl Hedin Ravara
current range of services and service

Kopplat till frigan om hur n6jd skogsidgaren dr fanns mojlighet att genom ett fritextsvar
ange om man som skogsédgare saknade ndgonting i AB Karl Hedin Révaras serviceutbud.
Tretton respondenter valde att fylla i ett svar pa denna fraga och bland dessa fanns det
onskemal om att erbjuda fler aktiviteter for skogségare s& som skogsdagar, resor och
exkursioner av olika slag. Dessutom fanns dnskemal om ut6kning av rddgivning kring hur
man skoter skog pa mer alternativa vis dn genom traditionellt trakthyggesbruk. En
respondent uppgav att den saknade en digital skogsbruksplan.

Skogsdgarna fick dven frdgan om hur ofta de har kontakt med sin virkeskdpare. De flesta
svarande (139 stycken) uppgav att de endast har kontakt med sin virkeskdpare vid enstaka
tillfallen, 57 personer har kontakt med sin virkeskOpare varje ér, 15 skogsidgare uppger att
de har kontakt varje manad och tolv personer anger att de aldrig har kontakt med sin
virkeskopare.

De flesta svarande, 205 stycken svarade ja pa frdgan om de upplevde det som enkelt att fa
kontakt med sin virkeskdpare. I figur 6 visas svaren pé hur skogsdgarna har kontakt med
sin virkeskopare idag, jamfort med hur de skulle vilja ha kontakt. For skogségarna var
telefon det forsta valet pa hur de ville ha kontakt, &ven om de 6nskade telefon i nagot
mindre utstrackning dn vad de angav att de gjorde i dagsldget. De fanns inte heller nagon
storre skillnad mellan deras faktiska anvandning av besok fran virkekdparen och vad de
skulle onska. For e-post fanns det ddremot en viss 6kning mellan 6nskemal om kontaktsatt
jamfort med 1 vilken utstrackning det faktiskt anvénds.
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Figur 6. Hur skogsédgarna har kontakt med sin virkeskdpare idag (Idag) och hur de skulle vilja ha
kontakt (Onskemél)

Figure 6. How the forest owners have contact with their timber buyers today (Idag) and how they
would like to have contact (Onskemdl)

Pa fragan om de i1 dagsldget anvinder ndgon annan skoglig aktors webbtjinster, uppgav 38
procent att de anvédnder en sadan tjanst idag medan 62 procent inte gor det.

Respondenterna fick dven ange om de trodde att de skulle anvidnda en skogségarportal fran
AB Karl Hedin, resultaten for detta redovisas i1 figur 7. Hélften av de tillfrdgade
skogsdgarna skulle anvinda en skogsdgarwebb frdn AB Karl Hedin Ravara, 29 stycken
skogségare skulle inte anvéinda en webb och resterande vet ej om de skulle anvinda en.
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Figur 7. Respondenternas svar pa fragan “’Skulle du anvinda en skogsédgarportal fran AB Karl
Hedin?”

Figure 7. The respondents’ answers to the question "Would you use a forest owner portal from AB
Karl Hedin?"

P& fragan ”Vad skulle du vilja ha for funktioner pa en skogsdgarewebb?” fick
respondenterna kryssa for ett eller flera forslag de skulle vilja ha pa en skogsdgarwebb. |
tabell 4 presenterades de olika typer av tjinster och information som skogsidgarna
efterfragar pa en skogsédgarwebb. Prislistor, slutredovisningar/métbesked samt en digital
skogsbruksplan var de mest efterfrdgade alternativen bland skogsidgarna.

Tabell 4. De tjénster de skogsdgare som skulle anvinda en skogsdgarwebb fran AB Karl Hedin vill
se pa en skogsdgarwebb.

Table 4. The services the forest owners who would use a forest owners' web from AB Karl Hedin
want to see on a forest owner web.

Prislistor 82 %
Slutredovisning och métbesked efter utférd avverkning 77 %
Skogsbruksplan i digitalt format 73 %
Erbjudanden 69 %
Information om marknadsliget 68 %
Kontrakt och historik frén tidigare affarer 65 %
Information om hindelseforloppet vid en aktuell avverkning 58 %
Information om tjdnster 53 %
Kontaktuppgifter till virkeskopare 47 %
Apteringsinstruktioner 44 %
Webbutbildning om skogsbruk 39 %
Mojlighet att skriva meddelanden och skicka bilder/kartor till min virkeskdpare 39 %
Annat 4%
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En person som angav ”Annat” pa frigan som redovisas i tabell 4 efterfragade utbildningar
specifikt riktade till kvinnor, en annan person efterfrdgade en tjédnst som visade andra
avverkningar i ndromradet sd det dr mojligt att samordna avverkningarna och fa ett battre
pris.

Av de skogsdgare som skulle anvinda en skogsdgarwebb frin AB Karl Hedin Révara och
efterfrdgade en digital skogsbruksplan pa en sddan var det 31 personer som idag saknar en
aktuell skogsbruksplan for sitt skogsinnehav.
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DISKUSSION

Metod

De tva huvudsakliga metoderna for datainsamling i denna studie var besoksintervjuer samt
postenkiter. Vid utskicket av postenkéterna valdes urvalet ut frain AB Karl Hedin Ravaras
leverantorsregister ddr samtliga personer som har anlitat foretaget for att utfora en tjénst
eller har salt skogsrévara finns registrerade. En svaghet med detta dr att personer finns
registrerade 1 detta register trots att affdren kan ha varit mycket liten eller skett for
lingesedan. Aven om en viss bortsortering skedde gillande antal &r sedan affiren igde rum
innan urvalet genomfordes finns det d&nda skogsédgare som inte har affaren i farskt minne
med i studien. Ett sdtt att begrinsa detta hade varit att korta av denna tid ytterligare, men
beddmningen gjordes att antalet leverantdrer som da skulle varit aktuella for studien hade
blivit for fa. Att storleken pa affdren eller leverantdrens skogsinnehav inte fanns registrerat
1 de listor urvalet skedde ifran var en brist. Manga av de personer som valde att meddela
varfor de inte avsag att delta i studien angav att de affdrer de gjort med AB Karl Hedin
Révara var s sma att de inte hade nagon péverkan och att de inte var relevanta i studien.
Flera angav dven att storleken pa deras totala skogsinnehav var s litet att de inte kinde sig
berdrda av studien. For att undvika detta papekades det i pAminnelsebrevet som skickades
ut till alla som inte svarat inom angiven tid att alla svar var vidlkomna, oavsett om
skogsinnehav var litet eller ndgon ytterligare affar med AB Karl Hedin Ravara inte var
planerad. Om det hade funnits information om storleken pa skogsidgarens skogsinnehav i
leverantorsregistret hade alltfor smé innehav kunnat sorteras bort innan utskicket och
bortfallet pé grund av skogsdgare som upplevde att de hade for lite skog minskat. Det hade
aven varit mgjligt att tydligare papeka att storleken pa skogsinnehavet inte spelade ndgon
roll for svarets giltighet dven i det missivbrev som foljde med enkéten for att minska
bortfall i svarsfrekvensen.

Det fanns dven andra problem med det leverantorsregister som anvéndes i studien. Innan
urvalet skedde sorterades dodsbon ut for att undvika att hamna i urvalet, men trots detta
fick ett mindre antal nyligen avlidna personer ett utskick vilket givetvis dr beklagligt och
hade kunnat undvikas om registret varit mer uppdaterat. Ett mindre antal enkéter kom dven
tillbaka pa grund av att adressen i registret inte langre var aktuell.

Malet med enkétundersdkningen var att uppna en svarsfrekvens kring 50 procent, vilket
ansags vara det normala for dessa typer av undersokningar med postenkéter enligt Trost
(2012). Nér den avsatta svarstiden hade passerat hade 186 stycken svar inkommit, darefter
skickades en paminnelse ut och ytterligare 46 svar inkom, detta gav en total svarsfrekvens
pa 47 procent. Trots att svarsfrekvensen 14g under 50 procent ansags det vara en godtagbar
niva. Enligt Trost (2012) har en nedgéng i svarsfrekvenser for enkdtundersokningar
noterats sedan mitten av 1970-talet. Det dr rimligt att anta att denna minskning &r en
ihallande trend. For att fastsla att den aktuella svarsfrekvensen var rimlig att ga vidare med
genomfordes en bortfallsanalys. Denna bortfallsanalys visade inte nigra bortfall av storre
storlek for ett visst kon eller vissa &ldersgrupper. Det dr darfor rimligt att tro att denna
svarsfrekvens dr rimlig, trots att den dr ndgot ldgre dn det ursprungliga malet.
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Resultat

Det kommunikationssitt som skogsdgaren uppger att de anvinder mest dr telefonen, foljt
av besok och sedan e-post, vilket liknar det mdonster som uppndddes i en liknande
undersokning av Petersson (2011). I undersokningen utférd av Petersson (2011) l&ter han
skogsédgarna rangordna de olika kommunikationssétten efter vilka de foredrar, den
inbdérdesordning mellan de olika sdtten blir detsamma som 1 denna undersokning. For att
kunna dra mer slutsatser kring hur tiden i telefon ska kunna minskas for att ge mer tid for
fysiska besok skulle ytterligare studier kring vad dessa telefonsamtal handlar om krévas,
vilket saknas 1 denna studie. Ett mgjligt sétt att frigéra mer tid for besok skulle kunna vara
att minska tiden i telefon vilket skulle kunna genomf6ras genom att erbjuda vissa av de
tjénster och information som skogsédgarna idag efterfragar via telefon pa en
skogsdgarwebb.

Aven om virkeskoparna anger att de vill ha mer tid ute i skogen med skogsdgarna ir det
dock inte sékert att detta dr vad skogsdgarna vill. Utifran skogsigarnas asikter gick det inte
att dra nagon slutsats om att skogsdgarna 6nskar att f4 mer besok fran sin virkeskopare an
vad de far idag. Det kontaktsdtt som hade storst skillnad mellan faktiskt anvéindning och
onskemal var istéllet e-post. Detta bor tas 1 beaktande, &ven om virkeskoparen skulle vilja
dgna mer tid ute i skogen tillsammans med skogségaren ér det inte givet att det dr nigot
som skogsédgarna sjilva vill. I figur 5 redovisades skogsédgarnas ndjdhet med de tjanster
och service som AB Karl Hedin Révara erbjuder, dessa siffror visade att nistan en
tredjedel av de svarande gav hogsta betyg och var "Mycket n6jd”, vilket tyder pé att manga
skogsédgare dr ndjda med den verksamhet som bedrivs idag.

Gillande innehéll pd en skogsidgarwebb skiljde sig virkeskdparnas och skogségarnas
forvantningar at. Virkeskoparna hade mer forhoppningar om en mgjlighet att forenkla
informationsutbytet genom att gora det enklare att sénda kartor och andra typer av bilder
mellan virkeskopare och skogsdgare. Skogsdgarnas forvantningar sag dock annorlunda ut.
Den typ av tjidnst/information som var mest efterfragade av skogségarna var prislistor, en
mojlig forklaring till detta dr att AB Karl Hedin inte har sina prislistor tillgdngliga pa
hemsidan idag, utan dessa méste bestéllas via ett formulér pa hemsidan alternativt genom
att kontakta sin virkeskopare. Efter prislistor var méitbesked mest efterfrgat, 1 den liknande
undersokningen genomfor av Petersson (2011) framkom ett liknande resultat, prislistor och
mitbesked var det som skogsédgarna efterfraigade mest.

Ingen av de intervjuade virkeskdparna uttryckte nagra direkta tankar om att de trodde att en
skogségarwebb skulle underlétta deras dagliga arbete. De sdg en minskning av de
administrativa uppgifterna som den storsta mojligheten for dem att kunna frigora tid for
andra arbetsuppgifter. Andra arbetsuppgifter som de skulle vilja lagga mer tid pa var i
huvudsak att 4gna mer tid med skogsdgaren pa plats ute i dennes skog. En svarighet med
tolkningen av resultatet &r att det dr svart att veta exakt vad virkeskdparna menar med
administrativa arbetsuppgifter. Om koparna hade upplevt att olika typer av kontakter med
skogdgare tillhor de arbetsuppgifter de skulle vilja ldgga mindre tid pé skulle en
skogsdgarwebb kunna spara in tid at virkeskoparna genom att skogsidgarna sjédlva kan
komma 4t denna information utan att ta kontakt med sin virkeskdpare. Eftersom kdparna
inte uppger att de upplever dessa arbetsuppgifter som betungande uppstér funderingar
kring ifall virkekOparna anser att dessa arbetsuppgifter innebér ér en vardefull kontakt med
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skogsédgarna. Detta kan i sé fall tyda pa att virkeskdparna 4r ména om att behalla en god
kontakt med skogsdgaren dven om det inte ror sig om en direkt affarshindelse. Detta stods
av Kotlers (2003) resonemang kring relationsmarknadsforing, istillet for att rikta sitt fokus
mot att skaffa nya kunder (skogsdgare) spenderar virkeskoparna tid med att vdrda sina
gamla kontakter och att erbjuda dem en bittre service.

Den fordel som vissa av virkeskdparna frimst kunde se med en skogségarportal var att
kommunikationen med skogségare kan forenklas och utvecklas. Att anvéindning av IT och
internet kan forbéttra interaktionen mellan kunden och foretaget stods av Gronroos (2008).
Gronroos (2008) menar dven att denna anvindning kan bidra till att relationerna stirks och
vardet pa kdrnlosningen okar. Detta borde gé vil 1 hand med det problem som Andersson
Gull (2014) ger uttryck for vad géller foretagets ravaruanskaftning, d.v.s. att fokus ligger
pa att fa fram mer ravara ur det befintliga omradet. En mer digital kommunikation kan
dessutom gora att foretaget ndr ut till fler potentiella kunder/leverantorer till en lagre
kostnad. Skogsdgarna var dock relativt néjda med den kontakt de har med sin virkeskdpare
idag. Virkeskdparna ség fridmst en potential i att kunna skicka bilder och kartor genom
skogsdgarwebben, ndgot som skulle kunna underlitta virkeskoparens faltplanering da
risken for missforstdnd i kommunikationen mellan kdpare och skogsédgare skulle minska.
Skogsédgarna ser dock inte ndgon sadan potential idag d& de rankar vilka tjénster de skulle
vilja se pé en skogsdgarwebb (se tabell 4). Att skogsidgarna inte efterfrigar denna typ av
tjanst idag behover dock inte betyda att de inte kommer att anvénda den, det kan vara sé att
de inte forstar innebdrden av en sédan tjénst och inte kan se hur det skulle kunna anvianda
den nir de besvarade enkéten. Dock angav 38 procent av skogsédgarna att de redan
anvinder nagon typ av skogliga digitala webbtjédnster, vilket &ndé borde tyda pé att en viss
del av skogsdgarna har en inblick 1 mojligheterna med digitala tjanster. Virkeskdparna har
formodligen léttare for att tinka sig en sddan tjanst da de dagligen jobbar med olika typer
av geografiska program och skickar kartor vidare till andra intressenter sasom
Skogsstyrelsen och produktionsledare.

Vid inférande av en skogsidgarwebb kommer den storsta nyttan formodligen att hamna hos
foretagets kunder eftersom de anstillda vid foretaget idag har svart att se hur en
skogsdgarwebb direkt skulle kunna pdverka deras arbete. Lundberg (2009) lyfter
problematiken med betalningsviljan for de kunder som fér nytta av ett IT-system. Om AB
Karl Hedin Révara infor en skogsdgarwebb som dr kostnadsfri for de skogsdgare som har
gjort affar med foretaget kan de 6kade intékter som skogsdgarwebben eventuellt ger i
jamforelse till om ingen skogsdgarwebb infors ses som en betalning for tjénsten. Ett sétt att
forsoka uppskatta hur en eventuell inkomst skulle kunna genereras med hjilp av en
skogségarwebb var att faststdlla hur ménga skogsédgare som skulle anvidnda en
skogsdgarwebb fran AB Karl Hedin Ravara och efterfragade en digital skogsbruksplan
som i dag saknade en aktuell skogsbruksplan. Dessa skogsidgare uppgick till 31 personer
(motsvarde 13 procent av alla svarande), som har behov av en tjédnst som foretaget kan ta
betalt for. En stor andel (49 procent) av de svarande skogségarna kan redan idag svara att
de skulle anvinda en skogsdgarwebb fran AB Karl Hedin Ravara, vilket borde tyda pa en
efterfrigan bland skogsédgarna av de tjénster en skogsdgarwebb kan erbjuda. Tillaggsvis
finns det dven 83 skogsdgare som idag inte vet om de skulle anvdnda en skogsédgarwebb.
Dessa har inte angett att de inte skulle anvénda en skogségarwebb utan kan fortfarande
anses som potentiellt intresserade av en skogsédgarwebb. Om dven dessa skogsédgare riknas
som intresserade av en skogsidgarwebb skulle det innebira att endast cirka 12 procent av
skogsédgarna inte &r tinkbara anvéndare av en skogsédgarwebb.
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Trots att det finns en stor andel skogségare som uppger att de skulle anvinda sig av en
skogségarwebb bor det 4nda tas hinsyn till den grad av kundndjdhet som rader idag.
Kommer denna tjédnst att tillfora foretaget nagot eller ar det bara en atgidrd som gors for att
hinga med i den tekniska konkurrens som rider bland de skogliga aktérerna idag? Teorier
kring relationsmarknadsforing (Gronroos 2008) tyder dock pa att olika typer av IT-system
kan spara pengar for foretaget och samtidigt forstérka relationen med kunderna. Att
forstirka relationen med de skogsdgare foretaget redan har kontakt med idag samt att locka
nya kunder kommer att vara viktigt for att fortsatta med de lokala virkeskdpen.
Konkurrensen om de enskilda skogsdgarna okar, inte bara mellan olika skogsindustriella
aktorer utan dven mellan olika anvdndningsomraden for skogsrévara och skogen i sig. For
att kopsagverken ska kunna fortsitta anvinda en av sina viktigaste rdvarukéllor maste de se
till fortsatta att uppratthdlla en god relation med de enskilda skogségarna och tillgodose
deras behov.
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Slutsatser

e Idag ar telefon och fysiska mdten det vanligaste séttet for virkeskopare och
skogsédgare att halla kontakten. De flesta skogsédgare uppger att de endast har
kontakt med sin virkesk&pare vid enstaka tillfdllen. Skogségarna ar ganska ndjda
med hur kontakten med deras virkeskopare sker idag, en viss utvecklingspotential
for anvdndning av e-post kan dock anas i1 skogségarnas svar gillande 6nskat
kontaktsitt.

e Virkeskdparna efterlyser 16sningar som gor att deras administrativa uppgifter
minskar sé de kan tillbringa mer tid ute i skogen tillsammans med skogsdgarna.

e Den typ information och tjédnster som ar mest efterfragade pa en skogsdgarwebb
bland skogsdgarna ar prislistor, slutredovisningar/métbesked samt digitala
skogsbruksplaner. Virkekdparna efterfrdgar mdjlighet att kunna kommunicera med
skogsédgarna via en skogsidgarwebb och enkelt kunna utbyta exempelvis geografisk
information.

e Hailften av de tillfragade skogsidgarna uppger att de skulle anvinda en
skogsdgarwebb frdn AB Karl Hedin Révara.
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BILAGOR

Bilaga 1. Missivbrev enkditundersokning

Marknadsundersokning skogsigarwebb

Mitt namn dr Marika Lundin och jag studerar till jigmaéstare pa Sveriges lantbruksuniversitet i
Umed. P4 uppdrag av AB Karl Hedin Révara genomf6r jag mitt examensarbete dér jag undersoker
behovet av en sé kallad skogsdgarwebb. Principen for en skogsdgarwebb ér att det ska vara en
personlig hemsida dar du som leverantor kan logga in och fa tillgang till olika typer av information
och tjanster som ror din skog. Ett exempel pa vad som skulle kunna finnas pé en skogsdgarwebb ar
tillgang till en digital skogsbruksplan. Férhoppningen &r alltsé att skogsdgarwebben kan forenkla
skogsidgandet och virkesaffaren.

Med hjilp av denna enkdtundersokning hoppas jag fa svar pa hur du och 500 andra skogségare som
finns registrerade i AB Karl Hedins leverantorsregister stéller sig till en eventuell skogsdgarwebb
och vad den forvintas innehilla.

Att delta 1 undersokningen &r givetvis frivilligt. Om du vill s har du méjlighet att delta i en
utlottning av yxor fran Gréansfors Bruk genom att svara pa enkaten. For att delta i utlottningen
behover du bara:

e Fylla i dina kontaktuppgifter p& den bifogade talongen.

e Stoppa i talongen i det lilla kuvertet.

o Skicka in det lilla kuvertet tillsammans med den ifyllda enkéten i det forfrankerade

svarskuvertet.

Niér svarskuvertet oppnas skiljs kuvertet med dina kontaktuppgifter fran enkéten, for att pa sé vis
undvika att dina enkétsvar kan kopplas till dina personuppgifter. Vill du inte ldmna dina
kontaktuppgifter gér det givetvis bra att delta i undersokningen dnda.

De inkomna enkaterna kommer att hanteras i enighet med personuppgiftslagen. Det innebar bland
annat att svaren inte kommer att kunna kopplas till dig som person. Det inkomna datamaterialet
lagras bara sa linge arbetet pagar. Nir arbetet dr fardigt kommer materialet och de adresslistor som
har anvints att forstoras. Jag dr den enda som kommer att arbeta med enkéterna och de enskilda
svaren kommer inte att ldsas av ndgon annan dn mig. [ det fardiga examensarbetet kommer svaren
att sammanstéllas och det kommer inte gé att urskilja en enskild persons asikt.

Jag ar véldigt tacksam for ditt svar och 6nskar ha det tillbaka senast den 21 november. Har du
nagra fragor om enkéten eller undersdkningen kan du kontakta mig pé telefonnummer 010-121 90
14 eller maila till marika.lundin@abkarlhedin.se

Tack for dm medverkan!

i Luss

Marika Lundin
Jagmastarstudent
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Bilaga 2. Enkidit till skogsiigare

1. Ar du:

[IMan
[IKvinna

2. Ar du:

LY ngre dn 30 ar
[130-40 ar
[141-50 ar
[151-60 ar
[161-70 ar
[(JAldre &n 70 &r

3. Bor du i anslutning till ditt skogsinnehav?

LlJa
[INej

4. Hur stort dr ditt skogsinnehav?

[IMindre &n 50 ha
[150-150 ha
[(J151-300 ha
[IStorre dn 300 ha

5. Finns en aktuell skogsbruksplan 6ver din skog?

ClJa
[INej

6. Hur har du forvarvat din skog?

[I1K&p pa 6ppna marknaden
[ISlaktkop

LlArv

[1Gava

[]Annat:

(markera ett eller flera alternativ)
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7. Hur ser ditt 4gande av skogen ut?

[ 1Ensam &dgare

[IDelédgare

8. Vad vill du fa ut for vérden av din skog?

[1Ekonomisk avkastning
[ 1Jakt

[1Rekreation

(] Annat:

(markera ett eller flera alternativ)

9. Vilka tjanster anlitar du AB Karl Hedin for?

[ISkogsbruksplan
[ Certifiering

[ JRadgivning

L] Avverkning
[IRGjning
[Gallring
[IPlantering
[Ink6p av plantor
[IMarkberedning
[ Leveransvirke
[IForvaltning
[JAnnat:

(markera ett eller flera alternativ)
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10. Hur n6jd dr du med det utbud av tjdnster och service som AB Karl Hedin erbjuder
idag?

(1 - Inte alls n6jd
12

13

14

015

[J6

17

18

19

(110 - Mycket nojd

11. Ar det nigot du saknar i AB Karl Hedins serviceutbud?

[ 1Ja, jag saknar:
[INej

12. Hur ofta har du kontakt med din virkeskdpare pa AB Karl Hedin?

[Varje méanad

[IVarje ar

[1Vid enstaka tillféllen
[1Aldrig

13. Hur har du kontakt med din virkeskopare pd AB Karl Hedin idag? (markera ett eller
flera alternativ)

[1Telefon
[ 1Besok
LIE-post
[IBrev
LISMS
[1Annat:

14. Upplever du det som enkelt att fa kontakt med din virkeskopare pa AB Karl Hedin?

[1Ja
[INej
[IIngen asikt
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15. Hur skulle du vilja ha kontakt med din virkeskopare pd AB Karl Hedin? (markera ett
eller flera alternativ)

[1Telefon

[LIBesok

LIE-post

[IBrev

[IChattfunktion pa internet
[JAnnat:

16. Vad skulle du vilja ha for funktioner pa en skogsdgarwebb? (markera ett eller flera
alternativ)

[IKontrakt och historik fran tidigare afférer
[ISkogsbruksplan i digitalt format

[IWebbutbildning om skogsbruk

[UInformation om hindelseforloppet vid en aktuell avverkning
[ISlutredovisning och métbesked efter utford avverkning
[Information om marknadsldget

[IErbjudanden

[Information om tjénster

[IKontaktuppgifter till virkeskopare

[IPrislistor

(] Apteringsinstruktioner

LIMojlighet att skriva meddelanden och skicka bilder/kartor till min virkeskdpare
[JAnnat:

17. Anvéander du ndgon annan skoglig aktors webbtjénster idag? Exempelvis en
medlemsportal fran en skogsidgarforening eller Skogsstyrelsens ”Mina sidor™.

[1Ja
[INej
18. Tror du att du skulle du anvinda en skogsdgarwebb fran AB Karl Hedin?

[1Ja
[INej
Vet ¢j
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19. Har du négra ytterligare &sikter kring denna undersokning eller om AB Karl Hedins
service gentemot dig som skogsidgare?

Tack for din medverkan!
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Bilaga 3. Paminnelse

Piminnelse om marknadsundersokning skogsigarwebb

For cirka tva veckor sedan fick du en enkét hemskickad som handlade om behovet av en sa kallad
skogsdgarwebb inom AB Karl Hedin Ravara. Tanken med denna enkat &r att undersdka hur du och
500 andra skogsédgare som finns registrerade i AB Karl Hedins leverantorsregister stéller sig till en
eventuell skogsdgarwebb och vad den forvéntas innehalla.

Jag har dnnu inte registrerat nagot svar fran dig. Undersékningen ar givetvis frivillig, men jag vill
véldigt gérna ha ditt svar for att kunna genomfora studien pa bésta vis. Resultatet kommer att
anvéndas for att forbéttra den service AB Karl Hedin erbjuder idag och dr dven en forutsittning for
genomforandet av mitt examensarbete. Aven om du inte har s mycket skog eller inte planerar
nagon atgérd inom den nérmaste tiden vill jag véldigt gdrna att du besvarar enkéten. Om du redan
har besvarat enkéten kan du bortse fran denna paminnelse.

Om enkéten har kommit bort eller blivit forlagd pa annat vis ber jag dig att kontakta mig snarast sa
skickar jag ut en ny. Det gar givetvis bra att kontakta mig vid andra fragor kring enkéten eller
undersokningen, du nér mig pé telefonnummer 010-121 90 14 eller genom att maila till
marika.lundin@abkarlhedin.se

Tack for din medverkan!

L(M{(,LL /QWM/Z

Marika Lundin
Jagmastarstudent
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Bilaga 4. Frageunderlag

Friageunderlag till virkeskopare inom AB Karl Hedin Rivara

1.

10.

11.

12.

13.

Hur linge har Du arbetat p4 AB Karl Hedin?

Har Du erfarenhet av liknande arbete inom andra organisationer?

Beskriv dina arbetsuppgifter idag.

Vilka arbetsuppgifter tar mest tid?

Vilka arbetsuppgifter skulle Du vilja ldgga mer tid pd? Varfor?

Vilka arbetsuppgifter skulle Du vilja ligga mindre tid pd? Varfor?

Har Du négra forslag pé atgarder som skulle kunna underlitta din vardag?

Hur ofta och pa vilket sétt (besok, telefonsamtal, sms, mail, brev etc.)
kommunicerar Du med skogsdgare idag?

Vilken typ av kommunikation/ tjanster tror Du att skogidgare uppskattar mest?

Har Du varit 1 kontakt med/hort talas om andra aktorers webbtjénster, mina sidor,
skogsdgarportaler etc.? (Oavsett svar ges en kort introduktion till &mnet och forslag
pa vad som skulle kunna ingd i en portal inom AB Karl Hedin)

Vad ser Du f6r fordelar med en sadan tjdnst?

Vad ser Du for nackdelar med en sadan tjdnst?

Tror Du att en sadan tjénst skulle paverka ditt dagliga arbete? Hur? Varfor? Varfor

inte?
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14. Hur prioriterat anser Du att en portal for skogsdgare &r?
15. Har du négra f6rslag pa vad Du vill att en sddan portal skulle kunna innehélla?
16. Ar det nigon ytterligare asikt Du vill framfora som vi inte har berdrt hittills?

17. Tack for intervjun.
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