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Forord

Detta ar ett kandidatarbete i skogshushallning pa c-niva och det motsvarar 15
hogskolepodng, vilket innebar 10 veckors heltidsstudier. Att skriva ett
Kandidatarbete ingar i Skogsmastarprogrammet pa Skogsmastarskolan i
Skinnskatteberg. Arbetet har utférts under varen och hosten 2014.

Kandidatarbetet har skrivits inom SESAM (Svenskt Entreprenadskogsbruk |
Samverkan) och ar skrivet pa uppdrag av Skogforsk med Mellanskog som
vardforetag.

| arbetet undersoks affarsrelationer mellan drivningsentreprenérer och
tjansteman inom ett virkesomrade hos Mellanskog. Arbetet beskriver vilka
faktorer som drivningsentreprendérerna och tjanstemannen anser ar viktiga for
att det ska vara majligt att uppna en god och nara affarsrelation. Arbetet
beskriver dessutom hur affarsrelationerna ser ut mellan parterna samt vad de
tror skulle kunna utveckla affarsrelationerna ytterligare.

Det har varit intressant och larorikt att fa ta del av drivningsentreprendérernas
och tjanstemannens synpunkter gallande affarsrelationer. Vikten av goda
affarsrelationer har blivit alltmer omtalat inom skogsbranschen, darfér kidndes
det aktuellt att undersdka hur affarsrelationerna egentligen ser ut samt fungerar.
Jag anser att det finns stor potential inom skogsbranschen i att samverka och
arbeta ndra varandra.

Jag vill rikta ett stort tack till alla de drivningsentreprendrer och tjansteman som
tagit sig tid till att stalla upp pa intervjuer. Utan er hade detta kandidatarbete
inte varit mojligt att genomfora. Jag vill passa pa och tacka Malin Saaf och Bodel
Norrby pa Skogforsk, samt Hans Hogberg och Staffan Stenhag pa
Skogsmastarskolan for er hjalp. Sist men inte minst, tusen tack till min underbara
familj och mina vanner for ert stod.

Hoppas att ni som ldser detta arbete finner det intressant och larorikt.

Skinnskatteberg 2014-11-17

Johnny Johansson
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1. ABSTRACT

The purpose of this report is to investigate the business relationship between
forest machine entrepreneurs and company officials within a timber area at one
of the Swedish forest owner associations called Mellanskog. This report shows
how these people work with their business relationships, what they believe are

the keys getting a successful relationship and how they have got were there they
are now.

Key words: Business relationship, cooperation, team work, communication,
negotiation, respect, commitment and trust.






2. INLEDNING

Forhallandet mellan uppdragsgivare och drivningsentreprenorer ar idag ett
aktuellt forskningsomrade hos Skogforsk. Darfor blev detta arbete aktuellt och
det har utforts pa uppdrag av Skogforsk och med Mellanskog som vardforetag.

| detta kapitel presenteras arbetets bakgrund, syfte, fragestallning samt arbetets
avgransning. Tjanstemadn innebar i detta arbete inspektorer, produktionsledare
samt virkesomradeschef. Drivningsentreprendrer ar de som har skogsmaskiner i
form av skordare och skotare samt har avtal med Mellanskog. | detta arbete
kommer drivningsentreprenodrerna fortsattningsvis enbart att kallas for
entreprendrer. Kapitlet innefattar aven litteraturstudier som handlar om
affarsrelationer och forhallandet mellan kunder och leverantorer. Dessutom
innefattar litteraturstudierna kvalitativa intervjuer, vilket i detta arbete &r den
metod som anvants for att samla in data, samt bakgrundsfakta gallande
Skogforsk och Mellanskog.

| arbetet undersoks affarsrelationer och samspelet mellan entreprendrer och
tjansteman. | arbetet betraktas entreprendrerna som leverantérer och
skogsagarforeningen dar tjanstemannen arbetar fungerar som kund.

2.1 Arbetets bakgrund

Skogforsk har under tidig var 2014 genomfoért en studie med temat "hur kommer
vi Overens med vara entreprendrer/uppdragsgivare?”. Denna studie gar inom
ramen for SESAM vilket star for “Svenskt Entreprenadskogsbruk | Samverkan”. |
denna forstudie har det genomforts intervjuer inom fyra utvalda virkesomraden
hos Mellanskog dar bade tjansteman och entreprendrer har deltagit. Skogforsk
och Mellanskog ville undersdka hur samspelet mellan de bade parterna ser ut
och fungerar, har kommer detta kandidatarbete in i bilden.

Med hjalp av resultatet ifran Skogforsks tidigare studie valdes ett virkesomrade

ut dar affarsrelationerna visat sig fungera bra. Skogforsk och Mellanskog ville
undersoka varfor dessa affarsrelationer ser ut och fungerar som de gor.

2.2 Syfte och fragestallning

Syftet med detta arbete ar att undersdka affarsrelationerna inom det utvalda
virkesomradet och svara pa fragorna féljande fragor:

e P3vilket satt har affarsrelationerna utvecklats till dar de ar idag?

e Vilken relationsniva har parterna valt att arbeta efter?



e Vilka faktorer anser entreprendrerna samt tjanstemannen leder till
framgang i affarsrelationer?

e Finns det potential till att utveckla affarsrelationerna ytterligare, i sadana
fall hur?

2.3 Avgransning

Detta arbete avgransas sa tillvida att undersdkningen enbart innefattar ett
virkesomrade inom Mellanskog dar samspelet och affarsrelationerna mellan
entreprendrer och tjdnsteman har visat sig fungera bra. Datainsamlingen har
skett i form av kvalitativa intervjuer dar ett begransat antal av de tjansteman och
entreprendrer som arbetar dar har deltagit. Sjélva litteraturstudien begransas i
den meningen att den enbart handlar om affarsrelationen mellan kund och
leverantor, samt hur en kvalitativ intervju genomfors.

2.4 Fakta - Skogforsk och Mellanskog

Skogforsk och Mellanskog

Skogforsk ar det Svenska skogsbrukets forskningsinstitut och det ar finansierat av
skogsnadringen och staten. Totalt har de drygt 100 anstallda, cirka 65 av dem ar
forskare. De jobbar med att bidra till ett [onsamt och hallbart skogsbruk. Malet ar
att den svenska skogsnaringen ska bli sa konkurrenskraftig som majligt. Detta
hoppas de kunna uppna genom att tillféra skogsbruket tillampningsbara
produkter, tjanster samt kunskaper. Skogforsks forskning inriktar sig pa bl.a.
driftsteknik, skoglig logistik, skogstradsforadling, vardeskapande
virkesutnyttjande, mark och vattenvard samt miljé och naturvard. De lagger stor
vikt vid att deras forskning ska vara till nytta for det Svenska skogsbruket
(Skogforsk, Lank A).

Mellanskog &r en skogsagarforening med cirka 32 000 medlemmar, dessa
fungerar som foreningens dgare. Denna skogsagarforening ar en demokratisk
organisation dar varje medlem har en rost, oavsett storlek pa fastighet.
Mellanskog affarsidé lyder som foljer ” Mellanskog ar skogsdgare som samverkar
for ett fritt, Ionsamt och ansvarsfullt skogsbruk, Mellanskog verkar for
marknadsmassiga virkespriser samt erbjuder skoglig service som férséker géra
det enklare att 4ga och skota skog” (Mellanskog, Lank B). | Figur 2.1 Beskrivs
fakta gallande Mellanskog 2013.



Fakta om Mellanskog 2013

¢ Nettoomsattning 2,9 miljarder

o Virkesleveranser 4,57 milj. m3fub
e Medlemmar 31 938 st.

e Medlemsareal 1 677 milj. ha.

e Salda plantor 12,5 milj. st.

e Rojd areal 9 000 ha

e Anstdllda 203 st.

Figur 2.1. Figuren beskriver lite fakta om Mellanskog. Kalla: Mellanskog, 2013, lank B.

2.5 Litteraturstudier - Affarsrelation

Affiarsrelationen

Under manga artionden har forhallandet mellan leverantérer och kunder
fungerat som ett partsforhallande. Traditionellt sett har parterna forsokt
forhandla fram avtal som gynnat den egna verksamheten men som inte tagit
hansyn till den andra parten i affarsrelationen. Detta forhallningssatt leder till att
parterna star i ett konkurrensforhallande till varandra. Bada parter tanker mest
pa den egna verksamheten, det handlar om ett “vinna/férlora” spel dar parterna
forsoker forsvaga varandra(Mattsson 2002).

Vid en produkts prissattning har kunderna traditionellt betalat fér produktens
grundnytta, detta utan att se och vara villig att betala for produktens mervarden.
Detta leder i langden till att leverantorerna far det kampigt och darmed svart att
arbeta med utveckling. Byggbranschen och fordonsbranschen ar exempel pa
branscher som har fatt kdnna pa detta. Om en sadan situation uppstar ar risken
stor att hela vardekedjan blir forlorare (Furness-Linden 2008).

Med ett sadant forhallningssatt forsoker parterna att i mojligaste man undvika
ett beroendeforhallande. Detta kan t.ex. ses genom att kunder stravar efter att
arbeta med manga leverantorer. Andra exempel pa detta ar att kunder forsoker
undvika integration bakat i forsorjningskedjan samt att de forsoker undvika att
skriva langa avtal. Detta &r som tidigare beskrivits en del i kundernas forsok att
undvika ett beroendeférhallande till sina leverantorer (Mattsson 2002).
Leverantorerna forsdker i sin tur undvika att forlita sig pa nagra fa dominerande
kunder. De forsoker na uppgorelser dar det blir kostsamt for kunderna att
avveckla deras affarsrelationer. Integration framat i férsorjningskedjan ar
nagonting leverantorerna forséker undvika (Mattsson 2002).



Ar kunder och leverantérer olika starka, ar det i lingden stor risk att
leverantdrsmarknaden blir fragmenterad och utarmad. Utvecklingen riskerar da
att ga mot att leverantdrerna har daliga forutsattningar att vidareutveckla sina
produkter och sin teknologiska kompetens. Detta kan fa till foljd att
leverantdrerna blir satta under hard prispress och darmed 6kar risken for
minskade vinstmarginaler (Mattsson 2002). Ett sadant forhallningsatt leder till
begransade mojligheter for kunder och leverantorer att samverka. God
samverkan kan leda till effektiviseringar som bada parter tjanar pa.
Effektiviseringar med hjalp av samverkan bygger pa att det uppkommer
bindningar mellan parterna, samt de ar beroende av varandra. Vill kunder och
leverantorer bygga sina affarsrelationer pa samverkan maste de se till helheten.
Det gar inte att bara bry sig om hur den egna verksamheten fungerar(Mattsson
2002).

Under 1980-talet borjade kunder och leverantorer se pa deras affarsrelationer ur
ett annat perspektiv. Parterna borjade utveckla ett nytt synséatt. Detta synséatt var
influerat av den Japanska produktionsfilosofin med Toyota i spetsen. Det nya
forhallningsattet var baserat pa partnerskap och har nedanfor beskrivs detta
(Mattsson 2002):

v" Kund och leverantor etablerar ett ndra samarbetsforhallande. Kunden
forsoker jobba med ett fatal leverantérer for att pa det viset etablera
ett ndra partnerskapsférhallande som sedan kan underhallas och
utvecklas vidare.

v Parterna arbetar for att nd en situation dar bada parter ar vinnare.

v Parterna férsoker tillsammans fa ut maximalt av den totala
foradlingskedjans prestation snarare an att fokusera pa de enskilda
enheterna. Pa detta satt forsoker de skapa 6kade vinstmarginaler for
dem bada.

Med ett minskat antal leverantérer 6kar mojligheterna till att na ett ndra och bra
samarbete. Tack vare detta dr det mojligt att uppna nivaer i produkters kvalitet,
prestanda, produktionskostnader och effektivitet i logistiken som annars hade
varit svara att uppna (Lumsden 1998). ”Just in time” &r ett forhallningsatt som
allt fler borjar anvanda sig av . Detta krdver att parterna arbetar nara varandra
och det handlar om att producera och leverera varor i ratt mangd samt vid ratt
tidpunkt (Cannon & Perreault 1999).

Olika relationsniva

Har ovanfor har det talats om tva olika relationsnivaer, i verkligheten finns det
flera. Mattsson (2002) talar om tre olika typer av relationsnivaer. Har nedan
beskrivs dessa:



v’ Partnerskapsleverantor: Denna relationsniva handlar om att parterna
tillsammans arbetar langsiktigt. De satsar pengar i varandra och arbetar
med en gemensam produktutveckling. Dessutom sker det ett standigt
utbyte av information gallande saker som t.ex. processer i produktionen
och produkter. Nar det kommer till affarsrelationer stravar de efter avtal
och 6verenskommelser som inte ar tidsbegransade. Satsningar i ny
teknologi sker ofta gemensamt.

v Associerad leverantér: Denna niva handlar precis som ovan om
langsiktiga avtal. Parterna arbetar langsiktigt och forhallandena
utvarderas och ses 6ver med vissa intervaller. Kvalitén i leverantorernas
produkter ar ndgonting som leverantorerna sjalva har tagit ansvar for och
darmed slipper kunderna den tyngden pa sina axlar. Tillsammans forsoker
de uppna storsta mojliga effektivitet i forsérjningskedjan. Detta gor de
med hjalp av att bl.a. minimera sina lager och ledtider. | denna
relationsniva ar kommunikation och samordnad verksamhet viktigt. Priset
som leverantdrerna erbjuder ar bara en del av det kunderna tittar
narmare pa da det ar dags att valj leverantorer.

v" Konventionell leverantor: Har ar priset avgérande vid valet av leverantor.
Kunderna arbetar med egna lager. Kunderna har dessutom sina egna
kvalitetskontroller. Det forekommer tva olika typer av konventionella
leverantorer sett till hur ofta parterna gor affarer med varandra. Vid den
ena typen sker affarerna frekvent och vid den andra sker de mer sallan.

Val av relationsniva

Hakansson och Snehota (1995) menar att affarsrelationer har stor paverkan pa
sjalva foretagandet. Hur ett foretag presterar har enligt dem mycket att géra
med hur dess affarsrelationer ser ut.

Enligt Cannon och Perreault (1999) kan kund och leverantorsforhallanden se
valdigt olika ut. Vissa anvander sig av tydliga skriftliga avtal, andra forlitar sig pa
muntliga. En del arbetar mycket med kommunikation och 6ppenhet gallande
information, andra forsoker hemlighalla det mesta. Vissa agerar precis som om
de vore helt sjdlvstandiga, andra arbetar i nara forhallande till varandra. Att vissa
inte vill vara 6ppna gallande information behdver dock inte betyda att de inte vill
anvanda sig av formella avtal. Det ena behdver alltsa inte utesluta det andra.

Trots att utvecklingen som Lumsden (1998) beskrivit gar mot att allt fler ar ute
efter att samarbeta med sina affarspartners, arbetar manga branscher och
foretag med olika typer av relationsnivaer. Det ar inte alltid sa att de ar ute efter
en samarbetspartner. Kunders val av relationsnivaer avgors bl.a. av hur
marknaden ser ut gillande antal potentiella leverantorer samt vad det handlar
om for typ av produkt (Furness-Linden 2008). Enligt Turnbull & Ford (1996) har
foretag en rad olika relationer, alla med olika karaktar. Vad affarsrelationerna har



for typ av karaktar beror enligt dem pa vilken teknologi som ar inblandad samt
parternas motiv till att inga i relationerna. Cannon & Perreault (1999) talar om
att det finns foretag som varken vill eller behover arbeta i nadra relation till sina
affarspartners. De ar néjda med affarspartners som tillfredsstéller deras behov
utan att de for den skull behover arbeta i nara relation till dem. Cannon &
Perreault (1999) anser att framgangsrika foretag vet och kanner till vilka typer av
relationer de behover anvanda sig av for att deras verksamheter ska na
framgang. Dessa foretag vet vad som kravs for att na dit de vill. Olika typer av
relationer kraver olika typer av forhallningsatt. Det galler alltsa foretagen vet
vilken typ av relation eller relationer de behdéver anvanda sig utifran den
situation de befinner sig i.

Ett foretag bor inte strava efter att inga partnerskap med ett stort antal
leverantorer. Detta eftersom det gar at mycket tid och resurser for att utveckla
och bibehalla partnerskapsrelationer. Dessutom &r det varken praktiskt eller rent
ekonomiskt lampligt att integrera flodena av material och vardekedja med
manga leverantorer (Mattsson 2002).

Hanteras partnerskap pa ett felaktigt satt kan det tyvarr bli kostsamt. | en néra
affarsrelation ar parterna ofta starkt beroende av varandra och skulle ldget
uppsta att de valt fel partner sa kan till och med den egna verksamheten hotas.
Detta pa grund av att det kan bli valdigt kostsamt och krangligt att bryta upp
relationen och ersatta den med en annan (Mattsson 2002).

Enligt Morgan & Hunt (1999) bor foretag endast arbeta i nara relation till sina
affarspartners da de anser det vara fordelaktigt. De bor alltsa vinna nagonting pa
detta arbetssatt, annars finns risken att satsningen inte blir bra i langden. Gadde
& Dubois (2010) studie om ndra samarbeten inom byggbranschen visar vikten av
inte ha for brattom da det kommer till att infora dessa typer av
samarbetsrelationer. Parterna bor rakna med att det tar tid att bygga upp en
sadan relation eftersom det till en borjan kan kravas en hel del férandringar.

Effektiva affarsrelationer kan leda till att de totala kostnaderna minskar samt
bidra till en battre produktutveckling. Dessutom kan detta leda till féretagen kan
hantera osdkerheter och beroenden pa ett annorlunda samt battre satt (Cannon
& Perreault 1999).

| figur 2.2 beskriver Mattsson (2002) en modell som kunder kan anvdnda sig av
nar det kommer till val av relationsnivaer. Antalet leverantérer pa marknaden
motsvarar om det ar Iag heller hog tillgdnglighet pa marknaden. Artikelns
betydelse for foretaget kan sdgas avse hur viktig den ar for produkternas
prestanda och kvalitet samt hur den paverkar produktkostnaderna. Mattsson
(2002) har i figur 2.2 namngett de olika artiklarna efter deras betydelse och
tillganglighet pa marknaden. Namnet havstangsartiklar anvands har for de
artiklar dar tillgangen samt betydelsen &r stor for foretagen. Under varje
artikelruta finns det foreslaget vilken inriktning kunderna bor strava efter i sina
leverantorsrelationer.



Hog
Havstangsartiklar Strategiska artiklar

Betydelse for Samordna verksamhet Langsiktig verksamhet

foretaget
Icke kritiska artiklar Flaskhalsartiklar
Sakerstalla leverans
Lag
Hog Tillgdnglighet pd marknaden Lag

Figur 2.2. Modell for att valja lamplig relationsniva. Detta sker efter anskaffningsartiklarnas
betydelse och tillgdnglighet pd marknaden. Kalla: Mattsson, 2002.

Enligt Mattsson (2002) bér kunder strava efter att inga nara affarsrelationer da
tillgangligheten pa marknaden &r 1ag. Handlar det om artiklar med lag betydelse
och |ag tillganglighet pa marknaden boér kunderna sadkerstélla leveranser genom
att arbeta med ett utvecklat partnerskap. | det fall da artikeln ar av stor
betydelse medan tillgangligheten for foretaget ar lag, ar syftet med ett
vidareutvecklat partnerskap nagot annorlunda. Det handlar da om att sdkerstélla
att de i framtiden har tillgang till dessa artiklar, detta eftersom det rér sig om
artiklar av stor betydelse for foretagets éverlevnad.

Ar tillgéngligheten och betydelsen av en artikel stor s ar det kundens marknad. |
det fallet ar det inte alls sakert att de vill arbeta i ndra partnerskap med sina
leverantorer. Da kan det snarare vara till nackdel i stallet for till fordel for
kunden. Ett partnerskap som stracker sig éver lang tid fér med sig bindningar,
denna situation kan leda till att kunden inte har méjlighet att utnyttja sitt 6vertag
pa marknaden. Detta kan innebara samre majligheter till gygnnsamma
leveransvillkor och priser. Det kan i detta fall istadllet vara smart att satsa pa
informations och materialfloden och att samordna dessa (Mattsson 2002).
Handlar det om artiklar som inte ar livsviktiga for den egna verksamheten bor
kunderna enligt Mattson (2002) inte strava efter relationer som bygger pa
partnerskap. Istdllet bor kunderna strava efter att foérenkla och effektivisera sina
rutiner nar det kommer till inférskaffning av dessa artiklar.

For att na effektivitet i forsorjningskedjor nar det kommer till material och
informationsfléden ar det viktigt att beakta och vidareutveckla relationerna
mellan leverantérer och kunder. Ser man férsorjningskedjor fran ett supply chain
management perspektiv finns det ofta ett gemensamt intresse, namligen att
effektivisera forsorjningskedjorna. Arbetar parterna med ett sadant synsatt finns
det ofta en mojlighet att etablera och utveckla bade narmare och mer langsiktiga
former av samarbete &n vad de tidigare har gjort (Mattsson 2002).



Relationsforenande faktorer

Cannon och Perreault (1999) har utvecklat en modell for att utvardera kund- och
leverantorsrelationer. Denna modell anvander sig inte av sociala faktorer,
exempel pa sddana faktorer ar fortroende och engagemang. Dessa tva faktorer
paverkar dock mer eller mindre de faktorer som Cannon och Perreault (1999)
anvander sig av i sin modell. Deras modell anvander sig av sex
relationsférenande faktorer, vilka kan ses i figur 2.3 och dessa beskrivs sedan
under figuren. | denna beskrivning lankas anpassning av saljare och anpassning
av kopare ihop till en enda faktor.

De sex relationsférenande faktorerna

Informationsutbyte

Operationella lankar

Legala bindningar

Kooperativa normer
Anpassningar av saljare

Anpassningar av kopare

Figur 2.3. De sex relationsforenande faktorer Cannon och Perreault anvander i sin modell for att
utvardera kund och leverantors relationer. Kélla: Cannon & Perreault, 1999.

v" Informationsutbyte: Detta handlar om férvantningar gillande utbytet av
information som kan vara till fordel for bade kund och leverantér. En
indikator pa hur informationsutbytet fungerar ar hur villiga de bada
parterna ar att dela med sig av vardefull och kanslig information. |
praktiken kan det handla om att involvera den andra parten i ett tidigt
skede av produktdesigningen, dela kostnadsinformation, diskutera
framtida produktutvecklingsplaner eller att tillsammans diskutera
efterfrdga och anskaffningsbehov. Okat informationsutbyte kan leda till
battre kommunikation och en stérre 6ppenhet. Detta kan i sin tur 6ka
fortroendet och engagemanget mellan parterna (Cannon & Perreault
1999).
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v’ Operationella linkar: Denna faktor handlar om i vilken grad de olika
foretagens system, processer och rutiner ar lankade till varandra, detta
for att underlatta for varandras verksamheter. Det kan handla om att
foretagen forsdoker samarbeta i minsta mojliga man, att de arbetar pa
armlangds avstand ifran varandra. Det kan daven handla om raka
motsatsen. Med hjdlp av operationella lankar, processer och aktiviteter
mellan féretagen kan de underlatta flodet av information, varor och
service (Cannon & Perreault 1999).

v Legala bindningar: Detta handlar om detaljerade och bindande kontrakt,
dessa tydliggor vilka roller och skyldigheter parterna har gentemot
varandra. Detta kan underlatta I6sningen av ett eventuellt problem. En
annan fordel ar att det kan vara mojligt att skapa en plan for framtiden
(Cannon & Perreault 1999).

v" Kooperativa normer: Denna faktor handlar om vad parterna har for
forvantningar pa att arbeta tillsammans, bade de egna och de
gemensamma malen. Det handlar ocksa om att bada parter maste forsta
att de bor arbeta tillsammans for att bli framgangsrika. Viktigt ar att
parterna ar flexibla vid andrade forutsattningar samt att de tillsammans
arbetar for att |I6sa de problem som uppstar. Att arbeta tillsammans och
hjalpa varandra da problem uppstar kan i sin tur 6ka fortroendet mellan
parterna (Cannon & Perreault 1999).

v" Anpassningar: Relationsspecifika anpassningar handlar om anpassningar
gjorda for den andra partens behov och 6nskemal. Har handlar det om att
hitta saker som kan férbattra motpartens situation. Anpassningar till
varandra tyder pa viktiga kvalitéer i relationen. Anpassningar till varandra
visar pd och kan 6ka fortroendet och engagemanget i relationen. Det kan
handla om att specifikt anpassa sig till produkter, processer eller rutiner
vilka ar av stor vikt for affarspartnern (Cannon & Perreault 1999).

Cannon och Perreault (1999) talar om att foretag ofta vill ha kontroll 6ver de
osdkerheter och beroenden som kan forekomma i deras affarsrelationer. Viljan
att ha kontroll pa detta ar ett vanligt motiv till att inga ndrmare relationer.

Fortroende och engagemang ar enligt Morgan och Hunt (1994) nycklarna till en
lyckosam relationsmarknadsforing. Relationsmarknadsféring ar enligt dem alla
de marknadsaktiviteter som syftar till att etablera, uppratthalla samt utveckla
framgangsrika relationer. Anledningen till att de ser fértroende och engagemang
som nycklar till att nd nara och fungerande affarsrelationer, ar att de uppmuntrar
foretag till att fortsatta investera i nara relationer. Det handlar om att motsta
alternativ som pa kort sikt kan verka lockande, for att istallet satsa pa relationer
som lonar sig i langden. Det géller att de ser potentiell hogrisk taganden med
tillforsikt samt att de litar pa att deras affarspartners ser till helheten och inte
bara deras egna verksamheter. Nar bade fortroende och engagemang existerar
samtidigt, kan de bidra till att framja verkningsgraden, effektiviteten samt
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produktionen (Morgan & Hunt 1999). Hewet m.fl. (2002) beskriver fértroende
och engagemang som signaler pa hur kvalitén i relationen ser ut. Aven Kwon och
Suh (2005) talar om dessa faktorer, att de paverkar relationer at antingen det
ena eller det andra hallet. Engagemang kommer enligt dem inte utan att
foretagen kanner fortroende for varandra, nar dessa faktorer existerar ar de mer
villiga att utsatta sig for de risker som férekommer da de gor affarer.
Kommunikation har enligt dem en viktig roll i hur fortroendet och engagemanget
upplevs i en relation. God kommunikation kan leda till att minska eller eliminera
osakerheter samt missforstand och detta paverkar i sin tur fortroendet och
engagemanget. For att foretag ska lyckas arbeta i ndra relation till sina
affarspartners menar Kwon och Suh (2005) att det ar otroligt viktigt att vara
Oppna och dela med sig av information. Det kan t.ex. handla om finansiell och
strategisk information. Att kunna lita pa varandra samt att parterna haller vad de
lovar ar viktigt for att kunna bygga upp ett fortroende och darmed ocksa ett
engagemang i relationerna (Kwon & Suh 2005).

Kozak och Cohen (1997) talar i sin studie om vikten av att bada parter har
fortroende for varandra. De talar om att inte enbart underhalla fortroendet utan
att dven ge den chansen att vaxa. Enligt Kozak och Cohens (1997) studier bygger
foretagen upp ett fortroende genom att interagera och arbeta néra varandra.
Dessutom namns oppenhet gillande kommunikation, tillit, arlighet samt respekt
som viktiga faktorer for att na goda och néara affarsrelationer.

2.6 Litteraturstudier - Kvalitativ intervju

Den kvalitativa intervjun samt intervjuguiden

Enligt Kvale (1997) innebar samtal att vi manniskor talar med varandra, staller
fragor och forhoppningsvis besvarar de fragor som stallts. Med hjalp av samtalen
utbyter vi bl.a. erfarenheter och kdanslor med varandra. Den kvalitativa intervjun
ar en forskningsintervju, denna typ av intervju fungerar som ett professionellt
samtal och kan jamforas med ett vardagligt samtal. Det finns dock vissa
skillnader mellan en forskningsintervju och ett vardagligt samtal.
Forskningsintervjun har oftast en struktur och ett syfte, det har inte alltid det
vardagliga samtalet.

Samtalet har under lang tid varit ett satt att ta reda andra méanniskors syn pa
saker och ting. Det har dessutom gett personer en magjlighet till att 6ka deras
egna kunskaper. En kvalitativ intervju handlar om att forskaren staller val valda
fragor samt att denne aktivt lyssnar pa vad intervjupersonen har att saga. Vid
kvalitativa forskningsintervjuer har forskaren moéjligheten att ta del av
intervjupersonens egen varld och darmed ta del av dennes kunskaper samt
erfarenheter. Detta ger forskaren en mdjlighet till att ta del av saker som annars
hade varit svara att ta del av. Intervjupersonen kan pa det viset formedla
information ifran sitt eget perspektiv. Vid kvalitativa intervjuer ar samspelet
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mellan forskaren och intervjupersonen inte lika anonymt och neutralt som vid
t.ex. en enkatundersdkning. Den kvalitativa intervjun ar dock inte lika djup som
en intervju av det terapeutiska slaget. | en intervjusituation ar det forskaren som
sitter pa maktpositionen och staller fragor till intervjupersonen. Kvalitativ
forskning handlar inte om att utféra en stor mangd intervjuer. Den handlar mer
om det forskaren far ut av intervjupersonerna, kvalité gar fore kvantitet (Kvale
1997).

Det féorekommer olika typer av kvalitativa intervjuer, de kan vara allt ifran
ostrukturerade till valdigt strukturerade (Ryen 2004). De ostrukturerade
intervjuerna innebar att intervjupersonerna ges en mojlighet att tala relativt fritt
samt att det forekommer ett stort utrymme for féljdfragor. Denna typ av intervju
ar ganska spontan och personlig. De strukturerade intervjuerna handlar mer om
att forskaren noggrant foljer den fragestallning som de tankt anvanda sig av. Det
forekommer dven halvstrukturerade intervjuer, dessa ligger nagonstans i
spannet mellan de ostrukturerade samt de strukturerade intervjuerna (Ryen
2004).

En intervjuguide innehaller de &mnen som behandlas i undersékningen samt
redogor for i vilken ordning @mnena kommer tas upp. En intervjuguide kan se
olika ut, allt beror pa valet av intervjumetod (Kvale 1997). Detta har beskrivits i
stycket ovanfor.

Enligt Kvale (1997) bor bra intervjufragor bidra till att forskaren erhaller kunskap
som ar viktig fér undersékningen samt bidra till ett bra samspel mellan forskaren
och intervjupersonen. Fragor som stalls under en intervju kan vara antingen
tematiska eller dynamiska. De tematiska fragorna handlar om att tillgodogora sig
kunskap som kan vara avgérande for undersokningen och analysen. De
dynamiska fragorna ska bidra till ett bra samspel mellan forskaren och
intervjupersonen. En bra dynamisk fraga behover inte automatiskt vara en bra
tematisk fraga och vice versa. Desto mer spontan en intervju ar, desto storre ar
sannolikheten att forskaren far spontana svar av intervjupersonen. Det ar viktigt
att fragorna ar latta att forsta samt att de inte ar alltfér Iangdragna. Det handlar
om att forvissa sig om att spraket ar [attforstaeligt samt att intervjupersonen
verkligen forstar fragorna. Sist men inte minst ar det viktigt att forskaren ar insatt
i amnet som intervjun handlar om samt att denne agerar pa ett professionellt
och trevligt satt.

Kvale (1997) anser att det kan vara bra att gdra enstaka pilotintervjuer innan det
ar dags for de "riktiga” intervjuerna. Pilotintervjuer innebar att forskaren testar
sin intervjuguide och sin egen férmaga att intervjua, detta innan forskaren ger sig
i kast med de “riktiga” intervjuerna. Det kan vara bra att gora detta eftersom det
da ar mojligt att upptacka eventuella fel och brister i intervjuguiden. Dessutom
kan det vara bra for forskaren att prova pa hur det &r att analysera materialet
fran intervjun. Analysen kan for den for den som ar ovan ta en hel del tid, detta
ar annu en anledning till att géra nagra pilotintervjuer innan det ar dags for de
"riktiga” intervjuerna.
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Intervjuerna som anvands i detta arbete ar av den halvstrukturerade typen. |
detta fall forekommer det amnesomrdaden med tillhérande fragor. Ifall det skulle
behovas kan forskaren i denna typ av intervju andra fragefoljden samt fragornas
utformning.

Intervjuns sju stadier

Enligt Kvale (1997) forekommer det sju stadier under en undersoékning. Har
nedanfor beskrivs dessa stadier:

v

Tematisering: Har handlar det om att beskriva amnet, vad forskaren vill
undersdka samt syftet med undersokningen. Detta bor géras innan
forskaren beslutar om tillvdgagangsattet (Kvale 1997).

Planering: Detta stadie handlar om att planera for de sju stadier som
ingar i undersokningen (Kvale 1997).

Intervju: Har handlar det enligt Kvale (1997) om att genomféra
intervjuerna enligt den intervjuguide som forskaren valt att anvanda sig
av. D3 intervjuerna genomfors ar det viktigt att forskaren reflekterar 6ver
vad intervjupersonerna sager, samt pa vilket satt de utrycker sig. De
vanligast forekommande metoderna fér insamling av data ar att anvanda
bandspelare, videobandspelare, att fora anteckningar samt att anvanda
sig av minnet. Den vanligast férekommande metoden ar att anvanda sig
av bandspelare, men det gar dven att kombinera de olika metoderna.

Utskrift: Vid anvandning av bandspelare handlar det fjarde stadiet om att
overfora intervjuerna fran talsprak till skriftsprak. Det handlar om att
forbereda materialet for analysen, vilket ar det femte stadiet. Det ar
viktigt att bestamma sig for ifall intervjuerna ska skrivas ut ordagrant
eller om bara vissa delar ska anvandas (Kvale 1997).

Analys: Har ska forskaren vilja en lamplig analysmetod, detta utifran
undersokningens syfte samt dmne. Karaktdren pa intervjumaterialet bor
ocksa beaktas vid valet av analysmetod. Stort ansvar ligger har pa
forskaren som ska beskriva och tolka det som intervjupersonerna
berattat (Kvale 1997).

Verifiering: Detta stadie handlar enligt Kvale (1997) om att fundera 6ver
resultatens generaliserbarhet, validitet samt reliabilitet. Validitet handlar
om ifall undersdkningen verkligen undersokt det som var avsett att
undersokas. Reliabilitet handlar om ifall det gar att lita pa resultaten i
fran undersokningen. Generaliserbarhet handlar om ifall resultatet i fran
en undersokning av en viss situation eller av en viss grupp aven galler for
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andra situationer eller fér andra grupper an de som har varit aktuella for
undersdkningen.

v/ Rapportering: Har handlar det om att rapportera de resultat som
framkommit, samt de metoder som anvéants sa att de motsvarar de
vetenskapliga kriterier som finns. Viktigt ar att rapporteringen leder till
ett lasbart arbete samt att de etiska aspekterna tas i beaktande vid
rapporteringen. (Kvale 1997).

Etiska riktlinjer att tinka pa under undersokningsprocessen

Kvale (1997) talar om att det finns nagra etiska aspekter som det ar viktigt att ta
hansyn till under hela forskningsprocessen. Har nedanfor beskrivs dessa etiska
aspekter:

v Informerat samtycke: Enligt Kvale (1997) ar det viktigt att forskaren
verkligen forklarar syftet med undersdkningen, detta ska goras innan
intervjuerna paborjas. Dessutom bor intervjuernas upplagg beskrivas,
samt vilka fordelar och eventuella risker som intervjuerna kan medféra.
Vid ett informerat samtycke stéller intervjupersonen upp frivilligt, samt
har mojlighet att ndr som helst avbryta undersékningen.

v" Konfidentialitet: Data, vilket eventuellt skulle kunna identifiera
intervjupersonerna bor inte redovisas ifall de inte godkdanner det. Det ar
viktigt att skydda intervjupersonernas privata liv genom att andra namn
och andra saker som eventuellt skulle kunna identifiera dem (Kvale
1997).

v" Konsekvenser: Risken att de undersdkta personerna rakar illa ut pa
grund av undersékningen bér minimeras. Det ar viktigt att férdelarna
med att delta i undersékningen dvervager eventuella negativa sidor.
Annars kan det vara svart att argumentera for att genomfora
undersokningen (Kvale 1997).
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3. MATERIAL OCH METODER

Detta kapitel beskriver genomférandet av intervjuerna samt arbetet. Den metod
som anvants ar av typen halvstrukturerad kvalitativ intervju. Denna typ av
intervju ar anvandbar vid kvalitativ forskning. Exempel pa andra metoder ar
observation samt analys av text eller dokument (Ryen 2004). Gruppintervjuer
forekommer ocksa (Kvale 1997).

3.1 Hur arbetet samt intervjuerna genomforts

Har nedanfor beskrivs hur arbetet samt intervjuerna genomforts, detta efter de
sju stadier samt de etiska riktlinjer som beskrivits under foregaende kapitel:

Tematisering samt planering: Detta arbete handlar som tidigare beskrivits om
affarsrelationen mellan entreprendérer och tjansteman inom en
skogsagarforening. Tillsammans med Skogforsk togs beslutet att detta arbete
skulle handla om affarsrelationen mellan entreprenérer och tjansteman, hur de
arbetar, vilka faktorer som ar viktiga nar det kommer till att na en néara och god
affarsrelation samt hur de kommit dit de ar idag. Utifran detta togs beslutet att
insamlingen av data skulle ske genom kvalitativa intervjuer. Anledningen till
detta var att beslutsfattarna ansag det lattare att gora en djupdykning i amnet
med hjalp av kvalitativa intervjuer dn med hjalp av en enkatundersokning.

Efter beslut géllande arbetets amnesomrade, syfte, fragestallning samt
avgransning, borjade arbetet med att planera for hur kandidatarbetet skulle
genomforas. Planeringen gick dock i stopet pa grund av hdlsoméssiga skal. Den
ursprungliga planen var att genomfora samtliga sju stadier av arbetet under
varen 2014. Arbetet blev som sagt forsenat och genomfordes istallet under
hosten och vintern 2014, samt under vintern 2015.

Innan det var dags att utfora intervjuerna genomfordes det en litteratursékning
gadllande forskning inom omradet affarsrelationer, samt en litteratursékning
gallande hur kvalitativa intervjuer bor genomféras. Detta skrevs sedan ner under
kapitlet inledning samt under kapitlet material och metoder. Utifran
litteraturstudierna utformades sedan ett frageformular som skulle anvandas
under intervjuerna.

Fragorna utvarderades efter en pilotintervju som dgde rum med en tjansteman
hos Mellanskog. Denna intervju gjorde det lattare att forsta vad som var bra och
vad som var mindre bra gallande det framtagna frageformularet. Dessutom
hjalpte pilotintervjun till med att inse vad den som intervjuar bor tanka pa, samt
hur denne bor agera i olika lagen.

Nasta steg var att besluta var de "riktiga intervjuerna” skulle genomforas. Detta
var nagot som Skogforsk tillsammans med Mellanskog beslutade om. Valet av
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virkesomrade gjordes utifran Skogforsks tidigare studie, detta finns beskrivet
under kapitlet inledning. Nar valet av virkesomrade var klart var det dags att
fundera 6ver hur manga, samt vilka personer som skulle intervjuas. Efter vissa
funderingar togs beslutet att sammanlagt atta personer skulle intervjuas och att
halften av dessa skulle vara entreprendrer och halften tjansteman. Anledningen
till detta beslut var viljan att fa ett jamnt urval fran bada parter. Efter detta togs
beslutet att en VO-chef, en produktionsledare samt tva inspektorer skulle
intervjuas fran tjanstemana sidan. Anledningen till detta beslut var viljan att ta
del av de olika tjanstemannens syn pa affarsrelationer utifran deras befattning.
Nar detta var klart kontaktades VO-chef, tillsammans med honom arbetades ett
forslag fram gallande vilka tjansteman som skulle intervjuas. Sedan kontaktades
dessa tjansteman och samtliga stallde upp pa att intervjuas.

Produktionsledaren gav sedan forslag gallande vilka fyra entreprenérer som
skulle kunna tanka sig stélla upp pa en intervju. Efter detta kontaktades de fyra
entreprendrerna, de var villiga att stélla upp.

Nasta steg var att bestamma tid och datum for intervjuerna. Nar det borjade bli
dags kontaktades samtliga personer for att sdkerstélla att de fortfarande var
villiga att stalla upp pa en intervju. Samtliga tjansteman var fortfarande villiga att
gora detta, men en av entreprenérerna kande att det inte fanns tillrdackligt med
tid till att stalla upp pa en intervju. Da borjade sokandet efter en annan
entreprendcr, efter samarbete med produktionsledaren kom det fram ett antal
alternativ. Sedan kontaktades dessa entreprendrer och en av dem var villig att
stalla upp. Bara nagra dagar innan det var dags for intervjuerna skedde dnnu ett
avhopp fran entreprendrernas sida. Efter detta beslutades det att det var for kort
om tid till att fa fram en ersattare, det fick racka med tre entreprendrer.

Informerat samtycke, konfidentialitet samt konsekvenser: Vid samtliga
kontakter med intervjupersonerna beskrevs syftet med arbetet, vad arbetet
skulle handla om, samt vilka uppdragsgivarna var. Varje intervjuperson fick
forfragan om det var ok att anvanda bandspelare under intervjun och det
beskrevs hur lang tid intervjun var beraknade att ta. Dessutom fick
intervjupersonerna veta att intervjun skulle vara konfidentiell. Under skrivandet
av detta arbete har storsta mojliga hansyn tagits till intervjupersonernas
konfidentialitet. Detta for att minimera risken att intervjupersonerna rakar illa ut
pa grund av undersokningen.

Intervju: Nu var det dags for intervjuerna, forst ut var de tre entreprendrerna,
dessa intervjuades under en tvadagars period. Efter dem var det dags for
tjanstemannen, dven de blev intervjuade under en tvadagarsperiod. Intervjuerna
var halvt strukturerade, detta har beskrivits tidigare i detta arbete.
Frageformularet finns beskrivet langre fram under rubriken bilagor. Langden pa
intervjuerna varierade fran dryga tva timmar upp till knappt tre timmar effektiv
tid. Innan intervjuerna agde rum byggdes det upp ett socialt band till
intervjupersonerna, detta genom att sitta och prata om allt mellan himmel och
jord. Detta underlattade en hel del for sjalva intervjuerna da de upplevdes
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avslappnade. Samtliga intervjupersoner stdllde upp pa anvandandet av
bandspelare och de upplevdes inte bli Iasta av bandspelarens narvaro. Samtidigt
som bandspelaren spelade in intervjuerna férdes det anteckningar i ett
kollegeblock. Nar intervjuerna var fardiga stalldes forfragan om det vara
nagonting som intervjupersonerna undrade 6ver, samt ifall det var ok att hora av
sig vid eventuella funderingar. Avslutningsvis tackades intervjupersonerna for att
de stéllt pa intervjuerna.

Utskrift samt analys: Efter intervjuerna var det dags att lyssna pa samtliga av
dem, detta gjordes med hjalp av tva horlurar samt en dator. Samtidigt som
intervjupersonernas roster hordes i horlurarna skrevs materialet ner i ett
kollegeblock. Allt som intervjupersonerna sade skrevs inte ner, material som inte
ansags behovas sallades bort. Nar sammanstallning var fardig bérjade arbetet
med att skriva ner resultatet pa datorn i ett Word dokument. Resultatet fran
intervjuerna delades upp i en del géllande resultatet fran intervjuerna med
entreprendrerna, samt i en del med resultatet fran intervjuerna med
tjanstemdnnen. Anledning till delningen var att underlatta for diskussionen som
kommer senare i detta arbete, samt for att kunna jamfora resultaten fran
intervjuerna med de bada parterna. Resultatet och dess rubriker grundar sig pa
frageformularets utformning, samt frageformularets &mnesomraden. Detta
visade sig bidra till en god struktur och underlattade sjalva skrivandet av arbetet.

Verifiering: Detta beskrivs under kapitlet diskussion.

Rapportering: Arbetet har genomfoérts efter de kriterier som galler pa
skogsmastarprogrammet, skogsmastarskolan i Skinnskatteberg. | detta arbete
har handledning for rapportskrivning fér skogsmastarprogrammet 2012,
kurshandledning for kandidatarbete i skogshushallning 15hp, samt arbetsplan for
examensarbete pa skogsmastarskolan anvants. Dessa saker har legat till grund
for upplagget samt skrivandet av detta kandidatarbete.
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4. RESULTAT

| detta kapitel redovisas resultatet som handlar om affarsrelationen mellan
entreprendrer och tjansteméan inom ett virkesomrade hos Mellanskog. Resultatet
beskriver vilka faktorer som enligt entreprendrerna samt tjanstemannen leder till
framgangsrika affarsrelationer, samt hur affarsrelationerna utvecklats till dar de
ar idag. Under rubriken bilagor beskrivs i bilaga 3 vad entreprenérerna och
tjanstemannen tror skulle kunna utveckla deras affarsrelationer ytterligare.

Sammanlagt har sju personer blivit intervjuade. Av dessa personer ar tre
entreprencrer och fyra tjansteman. | detta kapitel redovisas samtliga intervjuer,
detta for att ge lasaren en god helhetssyn gallande vad intervjupersonerna har
svarat. Resultatet har delats upp i tva delar, en del med resultatet fran
intervjuerna med entreprendrerna, samt en del med resultatet fran intervjuerna
med tjanstemannen.

Samtliga intervjupersoner kommer fortsattningsvis att kallas for respondenter.
Entreprendrerna kallas for respondent 1, 2 och 3, detta utan inbordes ordning.
Tjanstemannen kallas i sin tur respondent 4, 5, 6 och 7, detta utan inbordes
ordning. Respondenterna namns med siffror, detta for ar att ldsaren lattare ska
forsta vem som har sagt vad. Under rubriken “resultat entreprendrerna” kommer
enbart entreprendrernas syn pa affarsrelationer att aterberéattas och vice versa.

Forst beskrivs fakta gallande respondenterna, sedan beskrivs vilka faktorer som
de anser leder till framgangsrika affarsrelationer och slutligen beskrivs
utvecklingen av affarsrelationerna under deras tid tillsammans med Mellanskog.

4.1 Resultat entreprenorerna

Bakgrundsfakta

Samtliga respondenter ar man med allt ifran tva till fem skogsmaskiner, samtliga
har bade skordare och skotare. Hur lange de haft uppdrag hos Mellanskog
varierar ifran ett fatal ar upp till tiotals ar.

Framgangsfaktorer i affirsrelationen

Samtliga respondenter anser att nyckeln till framgang, fér deras samt
motpartens verksamheter, ligger i ndra och goda affarsrelationer. For att kunna
ha goda affarsrelationer anser samtliga respondenter att det ar viktigt att bada
parter samverkar med varandra. Fér respondent 1 och 3 innebdr samverkan att
bada parter arbetar tillsammans, som ett team. Respondent 1 menar att den
enda gangen parterna inte arbetar som ett team &r da de forhandlar.
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Respondent 1 och 2 anser att samverkan leder till att skogsagarna blir n6jda med
sina avverkningar och att det i sin tur leder till mer arbete. Samtliga
respondenter tror att bada parter gynnas ekonomiskt av att arbeta langsiktigt
och av att samverka med varandra. Respondent 3 menar att parterna spar tid
och pengar genom att ta vara pa varandras kompetens och bakgrund. Han
berattar att de tillsammans forséker hitta I6sningar pa saker och ting, detta
effektiviserar i sin tur arbetsprocesserna. Respondent 1 anser att det ar
intressant och roligt att arbeta pa det satt de gor, enligt honom leder det till att
han kdnner sig delaktig i vad som hander och sker runt parternas verksamheter.
Enligt respondent 3 ar det viktigt att kunna skilja pa vad som &r arbete och vad
som ar privat da de arbetar som de gor med sina affarsrelationer, annars kan ett
negativt beroendefoérhallande uppsta.

Har nedanfor beskrivs de faktorer som respondenterna anser ar avgorande for
att det ska vara maijligt att nd nara och goda affarsrelationer:

Samtliga respondenter:
e Vil fungerande kommunikation och informationsflode.
e Forhandling och avtalsprocesser dar bada parter star som vinnare.
e Insikten av att parterna ar beroende av varandra for att deras
verksamheter ska kunna na framgang, alla led i forsorjningskedjan ar lika
viktiga.

e Tavara pa varandras kunskaper.

e Arbeta som ett team, att parterna samverkar med varandra. Det ar enligt
respondent 1 och 3 extra viktigt hos en skogsadgarférening.

Respondent 1 och 3:
e Fortroende och tillit till varandra.
Respondent 2 och 3:

e Bada parter ska kunna ge och ta, det ska inte bara vara den ena parten
som bestammer i alla lagen.

Respondent 1:

e Langsiktiga affarsrelationer.
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Respondent 2:
e Bada parter ska fa ta del av eventuella effektiviseringsvinster.
Respondent 3:

e Att bada parter har forstaelse for respektive parts situation.

Kommunikation och information

Precis som det namndes har ovanfor anser samtliga respondenter att val
fungerande kommunikation och informationsflode ar avgorande for att det ska
vara mojligt att na framgang i affarsrelationer. Samtliga respondenter anser att
om kommunikation och informationsflédet inte fungerar sa uppstar det snabbt
problem, det tar tid och det blir kostsamt. Respondent 1 anser att ett fungerande
informationsflode leder till att det ar moijligt att férebygga och undvika problem.
Enligt samtliga respondenter kan i deras fall ett daligt fungerande
kommunikation och informationsfléde leda till att skogsagare inte blir ndjda
gallande hur avverkningarna gatt tillvaga, detta kan bli kostsamt, det kan till och
med leda till att kunder gar forlorade.

Har nedanfor beskrivs vad respondenterna anser ar viktigt for att kommunikation
och informationsflodet ska fungera pa ett bra satt och darmed bidra till att na
ndra och goda affarsrelationer:

Samtliga respondenter:

e Lagom kommunikation och informationsflode, den viktigaste
informationen.

e Inplanerade moten i ratt mangd, ar en viktig del i att fa ett fungerande
information och kommunikationsflode.

Respondent 1 och 3:
e Fortroende och tillit till varandra
Respondent 1:

e Forstdelse och insikt i hur varandras verksamheter fungerar och varfor
saker ser ut pa ett visst satt.

e Lyssna pa varandra och satta sig in i den andra partens eventuella
problem och bekymmer.

e Att alla led far ta del av viktig information.
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Respondent 2:

e Anpassa kommunikation och informationsflodet efter individen, alla ar
olika.

e Samma helhetssyn samt att kommunicera med varandra pa samma sprak.

e Langsiktiga relationer leder till att parterna vet var de har varandra och
hur de vill ha det.

Respondent 3:
e Tydlig information, det ska inte finnas nagra tveksamheter.

e Diskutera saker som gatt fel, |6sa problemen, lara sig av sina misstag och
ga vidare.

e Kunna ta konstruktiv kritik utan att bli sur och negativ.

Moéten - utbildning

Enligt samtliga respondenter férekommer det varje ar ett antal inplanerade
moten. Det handlar t.ex. om entreprendrstraffar, affarsutvecklingssamtal samt
olika former av utbildningar.
Respondent 2 och 3 anser att dessa méten ar viktiga och att de starker
affarsrelationen, medan respondent 1 menar att affarsutvecklingssamtal kan
vara lite 6verflodigt men att de anda tjanar ett visst syfte.
Har nedanfor beskrivs vad respondenterna ser for fordelar med dessa moéten:
Respondent 1:

e Entreprendrstraffarna bidrar till bra kommunikation och

informationsflode, detta leder till en 6kad forstaelse och insikt i varandras

verksamheter. Dessutom utbyter parterna idéer med varandra.

o Affarsutvecklingssamtal ar ett bra forum att diskutera andra saker an
priset per fastkubikmeter.

e Utbildningar i olika former ar ett bra tillflle for parterna att traffas.
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Respondent 2:

e Entreprendrstraffarna bidrar till val fungerande kommunikation och
informationsflode, dar bada parter utbyter kunskap och idéer med
varandra. De ar dven ett bra tillfdlle att tillsammans l6sa och férebygga
problem.

e Affarsutvecklingssamtalen bidrar till val fungerande kommunikation och
informationsflode genom att parterna diskuterar och utbyter tankar och
idéer gallande framtiden.

e Spontana moten ute i skogen eller pa kontoret ar positiva tack vare att
parterna da visar att de ar tillgangliga. Dessa moéten bidrar dven de till val
fungerande kommunikation och informationsfldde.

Respondent 3:

e Entreprendrstraffarna bidrar till en god inblick i och 6kad forstaelse for
parternas verksamheter. De leder dessutom till att parterna kan l6sa
eventuella problem och fragetecken.

o Affarsutvecklingssamtal ar ett bra forum att diskutera andra saker an
priset per fastkubikmeter. Dessutom bidrar affarsutvecklingssamtalen till
en god inblick i vad parterna har for planer och funderingar infor
framtiden.

Forhandling och avtalsprocess

Samtliga respondenter anser att férhandling och avtalsprocessen har en viktig
roll att fylla i en affarsrelation. Ska det vara mojligt att ha nara och goda
affarsrelationer maste dessa bitar fungera bra, berattar respondenterna.

Har nedanfor ges en beskrivning av de saker som samtliga respondenter anser ar
viktiga att tanka pa, for att lyckas med forhandling och avtalsprocesserna:

e Efter en forhandling ska bada parter sta som vinnare. For att uppna
denna vinna-vinna situation ar det viktigt att bada parter kan paverka
forhandlingens utgang. Det ar dven viktigt att ha forstaelse for varandras
situation, samt att det férekommer en viss personkemi mellan parterna.

Enligt respondent 3 ar det viktigt att kunna gora forandringar i avtalet, det ska
finnas utrymme for det. Dessutom anser han att det ar viktigt att vara insatt i hur

den aktuella avtalsmodellen fungerar och vad som ingar i den.

Respondent 1 papekar vikten av att anvanda sig av skriftliga avtal.
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Affarsrelation - utveckling

Respondent 1 som arbetat langst tillsammans med Mellanskog anser att
affarsrelationen har blivit battre med tiden. Han anser att det ar framfoérallt sett
till kommunikationen, informationen samt samarbetet 6verlag som det blivit
battre. Han berdttar att det ar valdigt god stdmning mellan honom och
tjdnstemannen pa Mellanskog. Han sager “Det kdnns bra har, kdnns som vi har
nagonting pa gang” (Respondent 1, 2014-09-09). Respondent 1 menar att
kommunikation och informationsflodet har utvecklats och blivit battre genom att
de tillsammans med tjanstemannen har diskuterat hur det fungerat och hur det
skulle kunna bli annu battre.

Respondent 2 anser att samarbetet fungerade bra foérr och att det gor det nu
med, dven han har arbetat tillsammans med Mellanskog under en langre tid. Han
anser att manga saker i affarsrelationen har blivit battre med aren. Respondent 1
och 2 anser att uppldagget med inplanerade moten i olika former har bidragit till
att forbattra affarsrelationen. Enligt respondent 2 var det langre tillbaka inte lika
manga moten som det ar idag. Respondent 1 och 3 beréattar att
affarsutvecklingssamtal har tillkommit, alla har dock inte haft det.

Respondent 3 som arbetat med Mellanskog under kortast tid, anser att i det
stora hela har det fungerat bra under hans tid tillsammans med Mellanskog.
Nagot han anser har varit och kommer vara till fordel for affarsrelationen ar att
det har tillkommit ndgra nya, yngre tjansteman. Han menar att dessa nya, yngre
tjansteman ar positiva till férandringar, att de har en vidare blick och vill framat.
Han menar att detta leder till att det lattare gar att hitta [6sningar pa saker, samt
att ledtiderna blir kortare. Han anser att yngre personer lattare ser potential i att
samarbeta, arbeta narmare sina affarspartners och att de ser vad det gar att
vinna pa det. Det ar viktigt att vara 6ppen for nya idéer, att tdnka utanfor boxen,
berattar han.

4.2 Resultat tjanstemannen

Bakgrundsfakta

Samtliga respondenter ar man. Av dessa ar det tva inspektorer, en
produktionsledare samt en VO-chef som blivit intervjuade. Hur lange de arbetat
for Mellanskog varierar ganska kraftigt, med ett spann fran nagra ar upp till
tiotals ar.

Framgangsfaktorer i affirsrelationen

Enligt respondent 4, 6 och 7 innebar en nara och god affarsrelation att bada
parter samarbetar och arbetar som ett team. Samtliga respondenter anser att
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sina affarsrelationer bygger pa samverkan. Detta leder enligt dem till att bada
parter har nytta av varandra, att de darmed kan na en situation dar bada parter
stdr som vinnare. Respondent 4 menar att samverkan ar en forutsattning for att
parternas verksamheter ska bli framgangsrika, speciellt vid arbete i en
skogsagareforening, dar malet ar att gora skogsdgare ndjda. Respondent 3 menar
att parterna samverkar férutom vid férhandlingsprocesserna.

Respondent 4, 5 och 7 menar att det finns en sak som det géller att tanka pa vid
detta arbetsatt och det ar att se till att det inte uppstar en "kompis” relation.
Enligt respondent 4 kan det da bli svart att fatta beslut angaende eventuella
kostnadseffektiviseringar och kostnadsbesparingar, det galler att halla det pa en
affarsmassig niva.

Har nedanfor beskrivs de faktorer som respondenterna anser ar avgérande for
att det ska vara maijligt att na ett bra samarbete som i sin tur leder till ndra och
goda affarsrelationer:

Samtliga respondenter:

e Vil fungerande forhandling och avtalsprocesser, na en situation dar bada
parter star som vinnare.

e Vil fungerande kommunikation och informationsflode.
e Respekt for varandras olika yrkesroller.
Respondent 4, 5 och 6:
e Tavara pa varandras kunskap, kunna komma med tips och idéer.
e Forstdelse for hur varandras verksamheter ser ut och fungerar.
e Langsiktiga affarsrelationer.
Respondent 4 och 5:
e Entreprendrer som tanker foretagsekonomiskt.
Respondent 4 och 6:
e Gemensamma mal, stréava at samma hall.
Respondent 5 och 7:

e Fortroende for varandra, att parterna kan lita pa varandra.
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Respondent 4:

e Forsta att alla led ar lika viktiga och maste fungera.
Respondent 5:

e Tillsammans |l6sa eventuella problem.

e Arbeta med lokala entreprendrer.

Kommunikation och information

Samtliga respondenter anser att ett fungerande kommunikation och
informationsflode ar avgorande for att det ska vara mojligt att na en néra och
god affarsrelation. Enligt dem leder ett daligt fungerande kommunikation och
informationsflode till att problem uppstar. Enligt respondent 6 ar det viktigt att
denna del fungerar for att skogsagarna ska fa avverkningarna utférda som de vill
ha det. Fungerar inte detta kan det enligt honom i véarsta fall leda till att de
forlorar skogsagaren samt att de far ett daligt rykte med fler férlorade
skogsagare till foljd av detta.

Har nedanfor beskrivs vad respondenterna anser ar viktigt for att kommunikation
och informationsflodet ska fungera pa ett bra satt:

Samtliga respondenter:
e Informerairatt tid samt i ratt mangd.
Respondent 4, 6 och 7:

e Parterna ska vara lyhorda, att de lyssnar pa vad den andra parten har att
saga.

Respondent 5, 6 och 7:

e Att parterna hor av sig vid eventuella fragor och funderingar.
Respondent 4 och 6:

e Konstruktiva resonemang angdende saker och ting.
Respondent 5 och 7:

e Att parterna ar tillgangliga att kommunicera med.

e Kunna kommunicera om annat an bara arbete, att ha 6ppna dialoger.
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e Anpassa kommunikationsflodet efter individen.
Respondent 4:

e Lopande information angdaende vad som hdander inom verksamheten,
ingenting ska komma som en chock.

e Tydlig information, det ska inte finnas nagra tveksamheter.
e Sikerstalla att informationen natt fram till alla inblandade parter.
Respondent 5:

e Att parterna kdnner sig delaktiga i vad som hander och sker samt att de
kdanner att de kan vara med och paverka.

e Lbsa problem tillsammans, hjdlpa varandra.

Moéten - utbildning

Enligt respondent 4 och 5 forekommer det varje ar ett antal inplanerade moten.
Det handlar t.ex. om entreprenorstraffar, affarsutvecklingssamtal samt olika
former av utbildningar. Respondent 6 och 7 berattar att de enbart deltar under
en av de fyra entreprendrstraffar som dger rum varje ar, under resterande deltar
enbart respondent 4 och 5 i fran tjanstemannens sida. Affarsutvecklingssamtalen
har respondent 5 hand om men dven respondent 4 deltar ibland.

Har nedanfor beskrivs vad respondenterna anser att métena bidrar med:
Respondent 6 och 7:

e Entreprendrstraffarna starker team kanslan, samt bidrar till att forbattra
kommunikation och informationsflédet mellan parterna.

Respondent 4 och 5:

e Entreprendrstraffarna ger mojligheten for tjanstemannen att pa ett bra
satt beskriva sin verksamhet och darmed 6ka forstaelsen hos motparten.

e Affarsutvecklingssamtal ar ett bra forum att diskutera andra saker @n
sjalva priset per fastkubikmeter.
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Respondent 4:

Entreprendrstraffarna ar ett strukturerat och bra satt att fora ut
information pa.

Entreprendrstraffarna ger en team kansla och ar dessutom ett bra forum
for entreprendrer att traffas och resonera om olika saker.

Genom entreprendrstraffarna framkommer tips, idéer och synpunkter
som bada parter kan tjana pa.

Respondent 7:

De mer spontana traffarna ute i skogen eller pa kontoret leder till att
starka affarsrelationen. Detta genom att de Okar forstaelsen for
varandras situation, visar att parterna ar tillgangliga, samt att de
forbygger problem.

Forhandling och avtalsprocess

Tidigare har det namnts att det enbart ar respondent 4 och 5 som deltar under
forhandling och avtalsprocesserna, darfor aterges enbart deras asikter. De tycker
att det viktigaste ar att na en situation dar bada parter star som vinnare.

Har nedanfor beskrivs vad respondent 4 och 5 anser ar viktigt att tdnka pa for att
na en vinna-vinna situation:

Respondent 4 och 5:

Att vid forhandling inte enbart stirra sig blind pa priset per
fastkubikmeter. Enligt respondent 4 ar det dven viktigt att kolla pa de
Ovriga bitarna som tillexempel sysselsattningsgrad, planering samt
framforhallning gallande avverkningstrakter. Enligt honom paverkar dessa
saker i hog grad maskinforarnas prestation. Enligt respondent 5 ar det vid
forhandling viktigt att ta hansyn till hur aptering och sadant har fungerat
tidigare.

Respondent 4:

Bada parter bor veta hur det ser ut kostnadsmassigt i omradet, detta for
att ha en riktpunkt att kunna ga efter under forhandling. Dessutom ar det
viktigt att parterna sitter pa samma information angaende
kostnadsutveckling.

Ge och ta under en férhandling och vara lyhérd for vad den andra parten
har att saga.
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e Bada parter maste ha respekt for varandra och ténka i
foretagsekonomiska termer da de forhandlar.

e Under en forhandling bor parterna med jamna mellanrum checka av och
kolla ifall de ar 6verens om saker.

e Att parterna under férhandling kommer med asikter och argument, det ar
viktigt att kunna motivera ett eventuellt krav pa prishojning eller
prissankning.

o Det kan vara bra att ha tranat forhandlingsteknik innan det ar dags att
forhandla.

Respondent 5:

e Viktigt att arbeta langsiktigt tillsammans med lokala entreprendrer. Pa
kort sikt vore det kanske billigare med offentliga upphandlingar, men pa
langsikt skulle det bli dyrare. Risken ar att offentliga upphandlingar skulle
leda till daligt utforda arbeten som leder till ett daligt rykte och med
tappade marknadsandelar som foljd.

e Det ar viktigt att hitta en bra och konkurrenskraftig prisniva.
Entreprendrsforetagen bor ligga nagonstans i intervallet fem till tio
procent i vinst.

e Tillsammans hitta I6sningar for att kunna halla nere kostnaderna.

e Attinte diskutera avtalet nar det ar fardigt, diskussionerna ska ske innan
avtalet ar fardigt och paskrivet, inte efterat.

Enligt respondent 4 bor parterna vara tydliga vid tuffa beslut gallande tillexempel
uppsagning av avtal, det ar viktigt att forklara varfor de gér som de gor.

Respondent 5 anser att det ar viktigt att anvanda sig av tydliga avtal som ger en

bra grund att sta pa.

Affarsrelation - utveckling

Samtliga respondenter berattar att det har hant en hel del under tiden de
arbetat hos Mellanskog nar det kommer till affarsrelationen mellan dem och
entreprendrerna.

Har nedanfor beskrivs pa vilket satt respondenterna anser att affarsrelationerna

inom virkesomradet har forbattrats under den tid de har jobbat hos Mellanskog,
hur de har kommit dit de ar idag.
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Respondent 4, 5 och 6:

o Affarsrelationerna har blivit allt battre med tiden, det tar tid att bygga
upp goda affarsrelationer. Respondent 4 anser att forr var det mer ”vi och
dem” kansla 6ver affarsrelationerna, idag handlar det mer om ett
teamarbete.

e Fler moten nu &n tidigare. For fem och ett halvt ar sedan fanns det
tillexempel ingen rutin gdllande entreprendrstraffarna. Idag finns det
rutin i det hela. Detta har utvecklat affarsrelationerna till det battre.

e Kommunikation och informationsflodet har blivit battre med tiden,
mycket tack vare den tekniska utvecklingen. Det har blivit lattare att na ut
med information som fler far ta del av.

Respondent 4 och 7:

e Forrvar det lokala traktdirektiv, idag ar det samma digitala traktdirektiv
som galler for alla, vilket &r bra.

Respondent 4:

e Virkesomradet har borjat anpassa sig till hur manga maskiner som
egentligen behovs. Forhoppningen ar att farre maskiner kan leda till
battre framforhallning gallande avverkningstrakter for de entreprendrer
som blir kvar. Detta kan dven leda till att effektivisera arbetet.

e Arbetar idag for att entreprendrerna sjdlva ska ta 6ver traktplaneringen.
Forhoppningen ar att detta ska forbattra affarsrelationerna genom att
effektivisera avverkningarna, géra maskinforarnas arbete mer intressant
samt att inspektorerna kan kontraktera mer virke.

Respondent 6:
o Affarsrelationerna har blivit mer affarsmassiga med tiden, inga
kompisforhandlingar langre. Mer strikt dokumenterat hur allt ska se ut
och fungera.

Respondent 7:

e Forstatt vikten av att ha goda affarsrelationer for att det ska vara mojligt
att vara framgangsrika och arbetar utifran det.

e Ambitionerna i forhandlingarna har varit att komma 6verens och na en
situation dar bada parter star som vinnare.
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5. DISKUSSION

| detta kapitel kommer resultatet av den gjorda studien att diskuteras och
analyseras. Det kommer att goras jamforelser mellan denna studie och den
forskning som tidigare finns beskriven under kapitlet inledning. Egna slutsatser
dras, forslag till forbattringsatgarder samt forslag pa ytterligare studier ges.
Dessutom kommer arbetets styrkor och svagheter att kommenteras och
diskuteras.

5.1 Affarsrelationen - val av relationsniva

Traditionellt sett har affarsrelationer enligt Mattsson (2002) ofta inneburit att
affarspartners inte arbetat som ett team utan att de for det mesta enbart brytt
sig om sig sjalva och da statt i ett konkurrensforhallande till varandra. Idag ar det
dock sa att allt fler véljer att arbeta i ndra affarsrelationer (Mattsson 2002).
Cannon och Perreault (1999), Furness-Linden (2008) samt Mattsson (2002) talar
dock om att det inte alltid ar sa att ett foretag varken vill eller behover inga i
narmare samarbeten med sina affarspartners. | denna studie berattar
respondenterna att parterna har valt att arbeta i nara relation till varandra, att
de har forstatt vikten av att arbeta som ett team och att samverka med varandra.
De tror att detta arbetsatt ar ett maste for att parternas verksamheter ska kunna
vara effektiva och Il6nsamma, samt for att fa skogsagarna att bli néjda med hur
arbetet har blivit utfort. De sager att det var mer vi och dem kansla férr, men att
affarsrelationerna har blivit allt battre med tiden.

Enligt Mattsson (2002) finns det en sak parterna bor se upp med da de arbetar i
nara relation till varandra och det ar att kan det uppsta ett negativt beroende
forhallande om parterna inte ar forsiktiga. Detta ar nagonting som flera av
respondenterna berattar att de ar val medvetna om, de sag i dagslaget inga
problem som uppstatt pa grund av detta. De patalade vikten av att parterna ar
affairsméssiga dven da de arbetar néra sina affarspartners.

5.2 Relationsforenande faktorer

For att uppna en god affarsrelation ar det enligt respondenterna viktigt att bland
annat kommunikation och informationsflodet fungerar som det ska. Detta ar
nagot som ocksa Kwon och Suh (2005) patalar vikten av. Precis som Kozak och
Cohen (1997) patalar respondenterna vikten av 6ppen kommunikation, tillit,
arlighet samt respekt for att det ska vara mojligt att uppna nara och goda
affarsrelationer. Fortroende ar enligt Morgan och Hunt (1994) en nyckelfaktor
for att uppna goda affarsrelationer. Just vikten av att parterna har fortroende for
varandra ar nagot som aterkommer gang pa gang under intervjuerna.
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Cannon och Perreault (1999) har tagit fram en relationsmodell med sex olika
relationsférenande faktorerna, som analyserar hur en affarsrelation egentligen
ser ut och fungerar. De sex olika relationsférenande faktorerna ar
informationsutbyte, operationella lankar, legala bindningar, kooperativa normer,
anpassningar av sdljare samt anpassningar av képare. Har nedan beskriver jag
hur val jag tycker att affarsrelationerna i denna studie passar in pa hur Cannon
och Perreault (1999) beskriver de relationsférenande faktorerna.

v" Informationsutbyte: Detta handlar om férvantningar gillande utbytet av
information som kan vara till fordel foér bade kunder och leverantérer. En
indikator pa hur informationsutbytet fungerar &r hur villiga de bada
parterna ar att dela med sig av vardefull och kanslig information. |
praktiken kan det handla om att involvera den andra parten i ett tidigt
skede av produktdesigningen, dela kostnadsinformation, diskutera
framtida produktutvecklingsplaner eller att tillsammans diskutera
efterfrdga och anskaffningsbehov. Okat informationsutbyte kan leda till
battre kommunikation och en stérre 6ppenhet. Detta kan i sin tur 6ka
fortroendet och engagemanget mellan parterna (Cannon & Perreault
1999).

Det sdtt som Cannon och Perreault (1999) beskriver denna faktor tycker jag ratt
val passar in pa de studerade affarsrelationerna. Entreprendrerna samt
tjanstemannen ar enligt mig duktiga pa att dela med sig av vardefull information
till varandra. De diskuterar tillsammans efterfraga och anskaffningsbehov samt ar
Oppna med information angaende kostnader.

v Operationella ldnkar: Denna faktor handlar om i vilken grad de olika
foretagens system, processer och rutiner ar lankade till varandra, detta
for att underlatta for varandras verksamheter. Det kan handla om att
foretagen forsoker samarbeta i minsta mojliga man, de arbetar pa
armlangds avstand ifran varandra. Det kan daven handla om raka
motsatsen. Med hjdlp av operationella lankar, processer och aktiviteter
mellan foretagen kan de underlatta flédet av information, varor och
service (Cannon & Perreault 1999).

Aven hér tycker jag att de affirsrelationer som entreprenérerna och
tjanstemannen beskriver stammer in pa flera saker. De forsoker ha system,
processer samt rutiner som ar lankade till varandra och som darmed leder till ett
val fungerande informationsfléde och andra saker som underlattar for varandras
verksamheter.

v Legala bindningar: Detta handlar om detaljerade och bindande kontrakt,
dessa tydliggor vilka roller och skyldigheter parterna har gentemot
varandra. Detta kan underlatta I6sningen av ett eventuellt problem. En
annan fordel ar att det kan vara mojligt att skapa en plan for framtiden
(Cannon & Perreault 1999).
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Detta ar den tredje av de sex relationsforenande faktorerna. Har handlar det om
att ha detaljerade och bindande kontrakt som tydliggdr varandras roller samt
skyldigheter. Respondenterna anser att en férhandling och avtalsprocess bor
leda till en situation dar bada parter star som vinnare. De berattar att de arbetar
med avtal som ar bindande och som tydliggdr varandras roller och skyldigheter.
Sammantaget tycker jag att detta passar val in pa denna relationsférenande
faktor.

v" Kooperativa normer: Denna faktor handlar om vad parterna har fér
forvantningar pa att arbeta tillsammans, bade de egna och de
gemensamma malen. Det handlar ocksa om att bada parter maste forsta
att de bor arbeta tillsammans for att bli framgangsrika. Viktigt ar att
parterna ar flexibla vid andrade forutsattningar samt att de tillsammans
arbetar for att |6sa de problem som uppstar. Att arbeta tillsammans och
hjalpa varandra da problem uppstar kan i sin tur 6ka fortroendet mellan
parterna (Cannon & Perreault 1999).

Entreprendrerna samt tjanstemannen talar mycket om att de maste arbeta
tillsammans for att bli framgangsrika. De patalar dessutom vikten av att ha
gemensamma mal, att vara flexibla da forutsattningarna andras samt att de
tillsammans arbetar for att |6sa och forebygga eventuella problem. Detta
stammer mycket val in pa kooperativa normer och vad som kdnnetecknar den
fjarde relationsférenande faktorn.

v' Anpassningar gjorda av siljare och képare: Relationsspecifika
anpassningar handlar om anpassningar gjorda for den andra partens
behov och 6nskemal. Har handlar det om att hitta saker som kan
forbattra motpartens situation. Anpassningar till varandra tyder pa viktiga
kvalitéer i relationen. Anpassningar till varandra visar pa och kan 6ka
fortroendet och engagemanget i relationen. Det kan handla om att
specifikt anpassa sig till produkter, processer eller rutiner vilka ar av stor
vikt for affarspartnern (Cannon & Perreault 1999).

Detta ar den femte och sjatte faktorn som Cannon och Perreault (1999)
beskriver. Aven har tycker jag att studien visar att affirsrelationerna stimmer in
pa det mesta. Parterna férsoker att gora saker som underlattar for varandra. Ett
exempel pa det ar att Mellanskog forsoker att underlatta for entreprenérerna att
producera virke i skogen genom att bl.a. forbattra kartmaterial och planering.

5.3 Slutsats

Respondenterna anser att, for att deras respektive verksamheter ska kunna bli
framgangsrika sa ar det viktigt med nara och goda affarsrelationer. Jag haller
med dem och anser att skogsbranschen ar en bransch som passar utmarkt for att
ingd narmare samarbeten med atminstone en stor del av sina affarspartners. Jag
samt flera av respondenterna anser att det ar viktigt att arbeta i nara
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affarsrelationer da kunder och leverantérer kdper och avverkar skog av privata
skogsagare. | det fallet ar det viktigt att skogsagaren blir n6jd med hur arbetet
blivit utfort for att denne ska vara villig att anlita samma gang igen. Det finns inte
hur manga skogsdgare som helst inom ett visst virkesomrade och darfér maste
samarbetet mellan entreprendrerna och tjanstemannen fungera bra. Fungerar
inte samarbetet ser jag samt respondenterna risken att det blir problem, det tar
tid, skogsagare riskerar att ga forlorade och da forlorar parterna pengar. Morgan
och Hunt (1999) menar att affarspartners bor ha goda skal till att inga nara
samarbete med varandra, i annat fall bor de avsta. Med detta i beaktande sa
anser jag att parterna inom det undersokta virkesomradet har gjort helt ratt som
har valt att arbeta i ndra relation till varandra, att de har goda skal till att gora
det.

Enligt Mattsson (2002) kan en affarsrelation vara av tre olika slag, efter att ha
analyserat vad respondenterna har berattat och jamfort det med Cannon och
Perreaults (1999) relationsmodell sa anser jag att respondenternas
affarsrelationer liknar typen som Mattson (2002) kallar for associerad leverantor.
Denna relationsniva innebar att parterna arbetar med langsiktiga avtal, kvalitén i
leverantorernas produkter har leverantorerna sjalva ansvar for. Tillsammans
forsoker de uppna storsta mojliga effektivitet i forsorjningskedjan.
Kommunikation och samordnad verksamhet &r tva av nycklarna i denna typ av
affarsrelation. Priset som leverantérerna erbjuder ar bara en del som kunder
kollar pa da de valjer leverantorer. Det finns som sagt ytterligare tva
relationsnivaer, dessa ar av typen partnerskapsleverantor och konventionell
leverantor. Vid den forstnamnda arbetar parterna annu narmare varandra an vid
typen associerad leverantor. Vid den sistnamnda arbetar parterna langre ifran
varandra.

De faktorer som respondenterna anser ar avgérande for att na nara och goda
affarsrelationer stammer enligt mig val dverens med Cannon och Perreaults
(1999) sex relationsférenande faktorer. Detta tycker jag visar pa att
affarsrelationerna ar goda.

Jag tror inte att det ar en slump att affarsrelationerna inom det undersékta
virkesomradet ar goda, de vet hur viktiga relationerna ar och arbetar darefter.
Parterna har valt att arbeta langsiktigt och entreprendérerna ar fran trakten med
god lokalkdnnedom. Jag tror inte att det vore bra att byta ut entreprenérer med
jamna mellanrum, atminstone inte den storsta delen, utan att de precis som
respondenterna sager ska satsa langsiktigt istallet. Med tiden byggs oftast ett
stort fortroende samt en respekt for varandra upp. De vet var de har varandra,
allting flyter pa som det ska. Problemen minskar, tack vare det spar parterna tid
och pengar. Ratt arbetssatt, ratt entreprendrer och ratt tjansteman har enligt
mig lett till att affarsrelationerna idag ser ut som de gor.
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5.4 Utvecklingspotential

Enligt mig verkar affarsrelationerna inom det undersokta virkesomradet fungera
bra. Trots detta anser jag att det kanske vore idé att utveckla atminstone en del
av affarsrelationerna ytterligare.

Forst bor dock fragan stallas gallande hur djupt parterna ar beredda att
samverka? Ska tillexempel Mellanskog lagga sig i hur entreprendrerna skéter sina
féretag och vice versa? Ar parterna redo att dela med sig av information géllande
produktion och ekonomi som kan vara kanslig? Dessutom tycker jag att fragan
bor stdllas gallande ifall kompetensen finns for att ta ytterligare ett steg i
parternas affarsrelationer. Finns inte den blir det svart och da kan mycket saker
ga fel.

Sedan tycker jag dessutom att det ar viktigt att fran Mellanskogs sida fundera
over ifall de verkligen behover ta ytterligare ett klivi samarbetet med samtliga
entreprendrer? Det vore kanske idé att inga partnerskap med ett visst antal
utvalda entreprendérer som vill och har maéjlighet till det, dar bada parter ser stor
potential i att arbeta annu mer integrerat och langsiktigt. Med dessa
entreprendrer skulle samarbetet kunna fordjupas ytterligare. Sedan skulle det
kanske kunna finnas en mellangrupp, dar samarbete och langsiktigt tdnkande
rader, men inte lika “djupt” som med de ovanstaende. Slutligen vore det
eventuellt mojligt med en liten grupp “spot” entreprenérer som kommer in vid
t.ex. hogkonjunktur, stormar eller dylikt, da de befintliga entreprendrerna inte
hinner med. Dessa ”spot” entreprendrer behover Mellanskog inte inga narmare
samarbeten med, har racker det med tydliga avtal och riktlinjer.

Vill parterna samarbeta annu narmare och arbeta enligt partnerskapsmodellen
sa anser jag att det finns en hel del att tanka pa. For att komma dit tror jag det ar
viktigt att parterna vagar vara sarbara. Den yttersta formen av samarbete kraver
enligt mig att parterna verkligen litar pa varandra till hundra procent och att de
visar att det gar att gora det. De maste enligt mig verkligen vaga vara 6ppna nar
det kommer till produktion och ekonomi. Jag tror att det ar viktigt att parterna
har full insyn i hur verksamheternas produktion och ekonomi ser ut och att de
vagar fraga om hjalp ifall det skulle behdvas.

Enligt mig ar det forst da alla parter lagger korten pa bordet som det gar att ta
steg i utvecklingen som ingen trodde skulle vara majligt. Jag anser att
entreprendrer tillsammans med skogsagarféreningar och skogsbolag ar enormt
beroende av varandra for att deras respektive verksamheter ska kunna vara
framgangsrika. Darfor tror jag ocksa att det finns enorm potential i att vaga hitta
nya vagar och kanske goéra nagot som ingen annan i branschen tidigare har vagat
sig pa. Anvands ratt kompetens och installningen ar att hjalpa varandra till
hundra procent sa kommer det att racka langt. Fragan dr vem inom
skogsbranschen som vagar ta forsta steget till att na dit som ingen annan natt?
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Har nedanfor beskriver jag nagra saker som jag anser det kan vara viktigt att
tanka pa och fundera 6ver gallande affarsrelationerna:

Ar det sa att kompetensen inte finns géllande att ytterligare utveckla
affarsrelationerna, men parterna vill ta ett stort kliv framat sa ar det
kanske lage att anstalla nagon som har kompetensen, kanske en konsult
som arbetar deltid med utveckling av affarsrelationer. Det gar kanske att
anordna utbildningar/kurser som hjalper till att 6ka kunskapen hos de
parter som vill det. Kanske vore det da idé att forst ta in en person som
forelaser i amnet.

| dagsldget berattar respondenterna att de arbetar som ett team
forutom da de forhandlar. Detta synssatt anser jag behover andras for
att det ska vara majligt att arbeta enligt partnerskapsmodellen. Bada
parter vill och behover tjana pengar och de ar beroende av varandra.
Darfor tror jag att det ar viktigt att vaga tanka som ett team aven vid
forhandling och avtalsprocessen. Jag tror att desto 6ppnare parterna ar,
desto langre kommer de att nd. Att tillsammans kalkylera och se vad en
maskin egentligen kostar per timme ar ett exempel pa detta.

Kurser i foretagsekonomi anpassade for skogsbruket, detta for de som
vill och behdéver. Nagra av respondenterna anser att det finns
entreprendrer som skulle behéva bli battre pa detta. Ska det vara
mojligt att ta stora kliv i utveckling av affarsrelationer sa anser jag att
alla inblandade parter maste ha stenkoll pa féretagsekonomin. Kanske
vore det fran Mellanskogs sida idé att ha tillgang till en konsult som
kanner till den foretagsekonomiska biten och som kan hjalpa de som vill
och behover ha hjdlp med detta.

Samla ihop alla entreprendrernas produktion inom virkesomradet och
I3t det utgora en grund for prissattningen av deras produkter. Detta
skulle kunna leda till att alla kort lades pa bordet gdllande vad som ar
rimligt att producera vid en viss férutsattning och da vore det inte sa
svart att sdtta en prisniva som leder till att bada parter blir
framgangsrika. Dessutom vore det da enkelt att argumentera for
kostnaderna gentemot skogsagare och konkurrens situationen mellan
entreprendrerna skulle minska da alla vet var kostnaderna ligger. Enligt
mig ar det vid prissattning viktigt att ta hansyn till alla parametrar somi
hog grad paverkar produktionen och inte bara parametrar som
medelstam och transportavstand. Dessutom tycker jag att kvalité i
utforda arbeten bor beldnas. Allt detta skulle minimera diskussioner
som grundar sig i prissattning och darmed forbattra affarsrelationerna.

Att pa ett djupare plan tillsammans diskutera hur det gar att
effektivisera i forsoérjningskedjan. Enligt mig ar det viktigt att ha punkter
pa en dagordning vid entreprendrstraffarna och affarsutveckling
samtalen dar parterna tillsammans diskuterar dessa saker. Det kan
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tillexempel handla om hur de ska kunna utveckla kommunikation och
informationsflodet. Kommer det fram idéer gdllande effektiviseringar
som sedan visar sig vara lyckade sa ar det viktigt att bada parter far vara
med att dela pa vinsten. Det skulle bli en morot vilket skulle leda till att
samtliga ar 0ppna och da lyfter fram idéer som de har. Detta galler de
relationer som ar tankta att bygga pa ett nara samarbete och ar
langsiktiga.

e Gemensamt satsa pa ny teknik och darmed dela pa risker och vinster.
Detta skulle leda till att parterna tar ytterligare ett steg mot att fordjupa
samarbetet. Detta bor enligt mig enbart ske med ett visst antal utvalda
entreprendrer.

e Att tillsammans titta pa vad respondenterna i detta arbete har lagt fram
for forslag till forbattringspotential gallande affarsrelationerna, sedan
diskutera forslagen och eventuellt anvanda sig av dem dar det behdvs.

5.5 Verifiering

Reliabilitet

Insamlingen av data har som jag tidigare beskrivit gjorts med hjalp av kvalitativa
intervjuer dar sju personer har blivit intervjuade. Det var tre entreprendrer samt
fyra tjansteman. Det hade nog varit annu battre for sjalva undersdkningen om
fyra entreprendrer hade intervjuats sa att det hade blivit halften fran varje part i
affarsrelationen. Da hade jag fatt annu klarare bild av hur affarsrelationen ser ut
fran entreprendrernas sida, det hade blivit lite mer rattvisande. Tyvarr fick jag ett
avhopp i sista stund av en entreprendr och jag ansag att det var for daligt med
tid till att hitta en ersattare.

Min far ar entreprendr och jag har vaxt upp med att nastintill enbart fatt hora
entreprendrers asikter gallande affarsrelationerna. Jag har forsokt att vara sa
opartisk som jag kan, men min bakgrund kan absolut ha paverkat till viss del da
jag skrivit detta arbete. Mina studier pa skogsmastarskolan och de kontakter jag
da fatt med den andra parten, namligen tjanstemannen har dock lett till att jag
idag ar mer 6ppensinnad och har storre forstaelse for bada parter. Det ar viktigt
att inte stirra sig for blind pa vad den ena parten sager utan istéllet ta in vad bada
parter sager och sedan fundera 6ver helheten.

Det ar svart att gora riktigt bra kvalitativa intervjuer da den som intervjuar inte ar
van. Efter att ha gjort litteraturstudier gallande kvalitativa intervjuer forstod jag
att det ar mycket att ténka for att slutresultatet ska bli bra. Nar jag ser pa
intervjuerna sa har i efterhand kan jag kdnna att jag ibland kanske stéllde lite for
manga ledande fragor. Detta ar nagonting jag skulle tanka pa ifall det blir tal om
att gora ytterligare intervjuer i framtiden.
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En sak som det ar viktigt att tdnka pa ar kroppspraket samt tonlage da
respondenterna talar. Dessa saker kan beratta en hel del gallande t.ex. vad de
tycker om en viss sak. Da jag var ovan kan jag kdnna att jag missade att uppfatta
sadana saker, jag fokuserade mer pa vad som sades an hur det sades. Det kandes
som det var fullt upp med att ta in vad respondenterna berattade, vad jag skulle
saga samt vilka foljdfragor som skulle stéllas. Blir det i framtiden aktuellt att gora
fler intervjuer och darmed fa chansen att bli varmare i kladerna sa tror jag att det
blir Iattare att uppfatta det kdnslomassiga planet.

De intervjuer jag genomforde var halvt strukturerade. Det innebar att jag hade
flera @amnesomraden med tillhérande fragor, men att det fortfarande fanns
utrymme att sldppa sjalva strukturen och ta det i en annan ordning. Det ar
mojligt att ostrukturerade intervjuer hade varit annu battre, kanske hade det
kunnat leda till ett annat resultat. Respondenterna hade da getts annu friare
tyglar. Jag tror dock att jag skulle behdva mer erfarenhet innan jag kan ge mig pa
ostrukturerade intervjuer. Jag tycker dock att valet av halvt strukturerade
kvalitativa intervjuer var lyckat. Enligt mig hade en enkadtundersokning inte
passat lika bra eftersom det da inte i finns samma utrymme for foljdfragor. Tack
vare att intervjuerna var halvt strukturerade kunde jag gora avstickare ifran
frageformularet och hitta intressanta vinklar pa det hela.

Under intervjuerna anvande jag mig av en bandspelare som spelade in samtalen.
Jag valde detta da jag kdnde att det skulle kunna bli svart att hinna med att
anteckna det som sades och att samtidigt inte missa eventuella méjligheter till
intressanta foljdfragor. Det finns alltid en risk att respondenter blir lite lasta vid
anvandning av bandspelare. Kanske hade jag fatt annu intressantare svar ifall jag
bara anvant mig av ett anteckningsblock. Detta ar nagot jag tycker att det ar
viktigt att fundera 6ver, kanske ar det lage att anvanda sig av endast
anteckningar ifall amnet ar kansligt och vice versa. | mitt fall kandes det dock
som att respondenterna inte blev I3sta, utan att intervjuerna fl6t pa valdigt bra.

Validitet

Syftet med detta arbete har varit att undersdka affarsrelationerna inom det
utvalda virkesomradet. Utifran det stalldes ett antal fragor som sedan skulle
besvaras. Jag anser att detta arbete har undersokt det som var avsett att
undersokas. Fragorna som stalldes har i och med detta arbete blivit besvarade.

Generaliserbarhet

Jag tycker att det ar viktigt som ldsare att ta i beaktande att detta arbete
innefattar ett begransat omrade, med svar i fran ett fatal av skogsbranschens
entreprendrer och tjansteman. Det ar deras asikter och det hade mycket val
kunnat bli ett annat resultat ifall jag intervjuat andra personer inom
virkesomradet, eller andra personer inom en annan skogsagareférening eller
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skogsbolag. Det gar helt enkelt inte att sdga att resultatet skulle bli detsamma vid
intervjuer med andra personer eller inom andra organisationer.

5.6 Forslag pa ytterligare studier

Jag tror det vore intressant med en studie dar affarsrelationer inom andra
organisationer undersoks. Finns det nagra skillnader i deras satt att se pa
affarsrelationer kontra vad denna studie har visat?

Ett annat forslag pa studie ar att undersdka hur entreprendrer som kor at privata
skogsagare tycker att deras affarsrelationer fungerar kontra vad entreprenérer
som kor at skogsbolag pa deras egna marker tycker. Vilka ar férdelarna och
nackdelarna vid arbete at en skogsagareforening eller ett skogsbolag?
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6. SAMMANFATTNING

Detta Kandidatarbete har genomforts under varen och hésten 2014, samt under

delar av vintern 2015 i samarbete med Skogforsk och Mellanskog. Insamlingen av
data har skett via kvalitativa intervjuer med tre drivningsentreprendrer samt fyra
tjansteman.

Skogforsk har under tidig var 2014 genomfért en studie med temat "hur kommer
vi 6verens med vara entreprendrer/uppdragsgivare?”. Denna studie gar inom
ramen for SESAM, vilket star for “Svenskt Entreprenadskogsbruk | Samverkan”. |
Skogforsks tidigare studie har det genomforts intervjuer inom fyra utvalda
virkesomraden hos Mellanskog, dar bade tjansteman och drivningsentreprendrer
har deltagit. Utifran resultatet av den studien valdes sedan ett virkesomrade ut
dar affarsrelationerna visat sig fungera bra. Det ar det virkesomradet som detta
kandidatarbete handlar om. Bade Skogforsk och Mellanskog var intresserade av
att fordjupa sig i det utvalda virkesomradet.

Syftet med detta kandidatarbete har framfoérallt varit att undersoka
framgangsfaktorer i affarsrelationen mellan drivningsentreprendrer och
tjansteman inom det utvalda virkesomradet hos Mellanskog.

Kandidatarbetet som skrivits inom SESAM (Svenskt Entreprenadskogsbruk |
Samverkan) visar vikten av goda affarsrelationer mellan kund och leverantor i
skogsbruket. Denna studie bygger pa intervjuer dar de intervjuade personerna
anser att deras affarsrelationer bygger pa samverkan, de anser att de nar langre
da bada parter arbetar i nara relation till varandra. Detta arbetsatt leder enligt
dem till en effektiv arbetsprocess tack vare bland annat minskade problem, ett
effektivt kunskapsutnyttjande samt att det medfor stimulans i det dagliga
arbetet. Studien tyder pa att val fungerande kommunikation och
informationsfléden har en central roll i dessa affarsrelationer. Méten dar
parterna traffas och diskuterar kommunikation och informationsfldde,
problemldsningar, effektiviseringar samt andra viktiga saker har dven det visat
sig ha en central roll i affarsrelationerna. Fortroende, respekt, langsiktighet,
arlighet, tydlighet, gemensamma mal samt forstaelse for bada parters situation
ar identifierade framgangsfaktorer i affarsrelationerna. En annan avgérande
faktor ar forhandlingsresultaten, dar studien visar vikten av att na en ”vinna-
vinna” situation for bada parter.

Analysen av resultaten baseras pa en litteraturstudie av kund och
leverantorsforhallandet inom affarsrelationer. Denna studie visar att valet av
relationsniva till sina affarspartners historiskt har sett olika ut. Historiskt sett har
affarsrelationer ofta byggt pa en ”vi och dem relation”, dar fokus legat mot den
egna verksamheten. Detta har forandrats med tiden, idag ar det allt vanligare
med afféarsrelationer som bygger pa ett ndra samarbete. Detta “nya”
forhallningsatt bygger pa att parterna samverkar, att de arbetar som ett team
och involverar varandra i vad som hander och sker runt deras respektive
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verksamheter. Manga foretag valjer idag relationsniva efter hur situationen pa
marknaden ser ut. Ar kunderna eller leverantérerna fa och dessa ar livsviktiga for
att verksamheten ska Overleva sa valjer parterna allt oftare att arbeta i nara
relation till varandra. Litteraturstudien tyder pd att kommunikation, information,
engagemang, fortroende samt respekt ar nyckelfaktorer i affarsrelationer som
bygger pa ett ndra samarbete.

Slutsatsen av denna studie &r att bada parter ar beroende av varandra for att
deras respektive verksamheter ska kunna vara framgangsrika. Det finns inte hur
manga kunder och leverantorer som helst pa marknaden och darfor ar valet av
att arbeta i ndra relation till varandra ett bra val. De identifierade
framgangsfaktorerna i detta arbete samt parternas val av relationsniva stammer
val 6verens med vad som framgar av den gjorda litteraturstudien. For att fa
nojda skogsagare ar det viktigt att parterna arbetar som ett team i allt ifran
avverkningsplanering till férhandling och avtalsprocess. Att arbeta pa motsatt
satt, alltsa enligt ”vi och dem” modellen skulle kanske till en bérjan vara ldnsamt,
men parterna skulle i det langa loppet fa det svart att klara sig. Parterna ar
beroende av att deras arbete utférs med god kvalité for att skogsdgarna ska bli
nojda, pa grund av detta ar goda och nara affarsrelationer i detta fall att foredra.
Ratt arbetssatt, ratt entreprendrer samt ratt tjansteman leder till framgangsrika
affarsrelationer.
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8. BILAGOR

| detta kapitel redovisas de frageformular som anvants under intervjuerna samt
vad respondenterna anser kan utveckla affarsrelationerna ytterligare.

Bilaga 1. Frageformuldr — entreprendrer. Sida 48-51
Bilaga 2. Frageformuldr — tjansteman. Sida 52-55

Bilaga 3. Utvecklingspotential ur respondenternas synvinkel. Sida 56-61
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Bilaga 1

8.1 Frageformulir - Entreprenorer

Inledningsfas av intervjun
e Presentation av mig sjalv.
e Forklara syfte samt mal med arbetet.
e Forklara intervjuns upplagg.
e Forklara att jag anvander bandspelare.
e Forklara att inga namn kommer att anges.

Bakgrundsfakta respondenten
o Alder?
e Kon?
e Presentation av foretaget.
e Antal maskiner samt anstallda?
e Hurldnge respondenten haft uppdrag hos Mellanskog?

Startfragor angaende affiarsrelation & samverkan

e Vad ar en affarsrelation for dig? Hur tycker du att en god affarsrelation
bor se ut?

e Vad ar samverkan for dig?

e Ser du nagra eventuella fordelar/nackdelar med att samverka med din
affarspartner? Finns det nagra ekonomiska fordelar/nackdelar med att
samverka?

e Hur skulle du beskriva att en god samverkan mellan dig och din
affarspartner bor se ut?

e Hur ser du pa samspelet mellan dig/din personal och tjainstemannen? Ar
det viktigt? | sddana fall varfor?

e Vad tycker du att ett bra samspel mellan dig/din personal och
tjanstemannen bor kannetecknas av?

o Vilka egenskaper tycker du ar viktiga hos en tjansteman for att det ska
vara mojligt att ha ett bra samspel med denne?

Affiarsrelationen & dess innehall

Kommunikation
o Vad innebar kommunikation for dig?
o Tycker du att kommunikation ar viktigt? Varfér/varfor inte?
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o Vad kannetecknas god kommunikation av enligt dig? Tycker du att
det finns nagra personliga egenskaper som ar viktiga nar det
kommer till uppna en god kommunikation?

o Hur ofta och pa vilket satt kommunicerar du/din personal med
tjanstemannen pa Mellanskog? Hur ser den kommunikationen ut
med de olika tjdnstemannen?

o Hur tycker du att kommunikationen mellan er pa ditt foretag och
tjadnstemannen bor se ut/fungera? Bor det vara mycket eller lite?

o Finns det nagonting som du/dina anstallda eventuellt skulle kunna
gora for att bidra till en positiv utveckling ndr det kommer till
kommunikationen mellan er och tjanstemannen?

o Finns det enligt dig nagonting som din
arbetsgivare/tjanstemannen skulle kunna gora for att bidra till en
positiv utveckling pa denna front?

o Brukar du/din personal tillsammans med arbetsgivaren diskutera
hur ni tycker att kommunikationen fungerar och hur ni eventuellt
skulle kunna utveckla detta ytterligare?

Information

o Vad delar du/din personal med er av for information till

tjanstemadnnen samt vice versa?

Nar och hur sker detta informationsutbyte?

Ar det viktigt att dela information med varandra? Varfér/varfor
inte?

o Tycker du att det bor vara mycket eller lite information? Vilken
information ar viktig enligt dig?

o Finns det nagonting som du/din personal eventuellt skulle kunna
gora for att bidra till en positiv utveckling ndr det kommer till att
dela information med tjanstemannen?

o Finns det enligt dig nagonting som din
arbetsgivare/tjanstemannen skulle kunna gora for att bidra till en
positiv utveckling pa denna front?

o Brukar du/din personal tillsammans med arbetsgivaren diskutera
hur ni tycker att informationen mellan varandra fungerar och hur
ni eventuellt skulle kunna utveckla detta ytterligare?

Forhandling samt avtalsprocess
o Hur ser du pa forhandling och avtalsprocessen, dess roll/paverkan
pa en affarsrelation?
o Vilka personer ar involverade nar det kommer till férhandling och
avtalsprocessen?
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Hur arbetar ni med forhandling och avtalsprocessen? Langa
avtal/korta?

Vad anser du ar viktigt nar det kommer till férhandling och
avtalsprocessen?

Finns det nagonting som du eventuellt skulle kunna gora for att
bidra till en positiv utveckling nar det kommer till forhandling och
avtalsprocessen?

Finns det enligt dig nagonting som din arbetsgivare skulle kunna
gora for att bidra till en positiv utveckling pa denna front?
Nagonting forutom priset?

Brukar du gemensamt med arbetsgivaren diskutera hur ni tycker
att forhandling och avtalsprocessen fungerar och hur ni eventuellt
skulle kunna utveckla detta ytterligare?

Beslut samt problem

o Viktiga beslut som kan paverka bada parter, diskuterar ni det
tillsammans?

o Om det uppstar ett eventuellt problem for den ena parten, hur
jobbar ni for att 16sa det?

o Finns det nagonting som du/din personal eventuellt skulle kunna
gora for att bidra till en positiv utveckling nar det kommer till att
diskutera viktiga beslut samt |6sa problem tillsammans?

o Finns det enligt dig nagonting som din arbetsgivare skulle kunna
gora for att bidra till en positiv utveckling pa denna front?

o Brukar du/din personal gemensamt med arbetsgivaren prata om
hur ni tycker att samtalen kring viktiga beslut samt
problemldsningar fungerar och hur ni eventuellt skulle kunna
utveckla dessa ytterligare?

Moten/triffar

o Hur ofta traffas ni?

o Vad ror dessa moten samt vilka personer ar inblandade i dem?

o Vinner/forlorar ni nagot pa att ha dem? Vad? Kan ni lara er nagot
av varandra? Kan det stdrka relationen till
tjanstemannen/uppdragsgivaren?

o Skulle det vara majligt att utveckla dessa saker ytterligare? |

sadana fall hur?

Affarsrelationen da till nu

O

Om vi tittar i backspegeln, hur har samspelet sett ut tidigare
(beroende pa hur lange de arbetat dar) nar det kommer till
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Avslutning

kommunikation, informationsutbyte, Férhandling/avtalsprocess,
moten/traffar?

Hur har utvecklingen sett ut fran da till nu? Hur har ni kommit dit
ni ar idag? Finns det nagra milstolpar/ brytpunkter som har
paverkat positivt eller negativt?

Foljdfragor som t.ex. om avsikten har varit att forbattra
affarsrelationen eller om det bara blivit sa?

Kolla igenom material samt fragor ifall jag missat nagot.
Eventuellt stdlla nagra foljdfragor ifall det ar nagot jag undrar
Over.
Fraga ifall respondenten undrar 6ver nagonting.
Fraga om det ok att hora av sig ifall det ar nagonting jag
funderar pa angaende intervjun.

o Tacka respondenten for att denne har stallt upp.
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Bilaga 2

8.2 Frageformulir - Tjansteman

Inledningsfas av intervju

Presentation av mig sjalv.

Forklara syfte samt mal med arbetet.
Forklara intervjuns upplagg.

Forklara att jag anvander bandspelare.
Forklara att inga namn kommer att anges.

Bakgrundsfakta respondenten

Alder?
Koén?
Nuvarande befattning?

Hur lange respondenten arbetat at Mellanskog samt vilka befattningar
denne haft under denna tid?

Startfragor angaende affiarsrelation & samverkan

Vad ar en affarsrelation for dig? Hur tycker du att en god affarsrelation
bor se ut?

Vad ar samverkan for dig?

Ser du nagra eventuella fordelar/nackdelar med att samverka med din
affarspartner? Finns det nagra ekonomiska fordelar/nackdelar med att
samverka?

Hur skulle du beskriva att en god samverkan mellan dig och din
affarspartner bor se ut?

Hur ser du pa samspelet mellan dig, entreprendrerna samt deras
personal? Ar det viktigt? | sddana fall varfor?

Vad tycker du att ett bra samspel mellan dig, entreprendrerna samt deras
personal bor kdannetecknas av?

Vilka egenskaper tycker du ar viktiga hos entreprenérerna samt deras
personal for att det ska vara mojligt att ha ett bra samspel med dem?

Affiarsrelationen & dess innehall

Kommunikation

o Vad innebar kommunikation for dig?
o Tycker du att kommunikation ar viktigt? Varfér/varfor inte?
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o Vad kannetecknas god kommunikation av enligt dig? Tycker du att
det finns nagra personliga egenskaper som ar viktiga nar det
kommer till uppna en god kommunikation?

o Hur ofta och pa vilket satt kommunicerar du med entreprendrerna
samt deras personal? Vilka har du mest kontakt med?

o Hur tycker du att kommunikationen mellan dig, entreprenérerna
samt deras personal bor se ut/fungera? Bor det vara mycket eller
lite?

o Finns det nagonting som du som tjansteman och/eller Mellanskog
for ovrigt skulle kunna goéra for att bidra till en positiv utveckling
nar det kommer till kommunikationen mellan dig,
entreprendrerna samt deras personal?

o Finns det enligt dig nagonting som entreprendrerna samt deras
personal skulle kunna goéra for att bidra till en positiv utveckling pa
denna front?

o Brukar ni gemensamt med entreprendrerna samt deras personal
diskutera hur ni tycker att kommunikationen fungerar och hur ni
eventuellt skulle kunna utveckla detta ytterligare?

Information

o Vad delar du som tjansteman med dig av fér information till

entreprendrerna samt deras personal och vice versa?

Nar och hur sker detta informationsutbyte?

Ar det viktigt att dela information med varandra? Varfér/varfor
inte?

o Tycker du att det bor vara mkt eller lite information? Vilken
information ar viktig enligt dig?

o Finns det nagonting som du som tjansteman och/eller Mellanskog
for ovrigt eventuellt skulle kunna gora for att bidra till en positiv
utveckling nar det kommer till att dela information med
entreprendrerna samt deras personal?

o Finns det enligt dig nagonting som entreprenérerna samt deras
personal skulle kunna gora for att bidra till en positiv utveckling pa
denna front?

o Brukar ni gemensamt med entreprendrerna samt deras personal
diskutera hur ni tycker att informationen mellan varandra
fungerar och hur ni eventuellt skulle kunna utveckla detta
ytterligare?

Forhandling samt avtalsprocess
o Hur ser du pa forhandling och avtalsprocessen, dess roll/paverkan
pa en affarsrelation?
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Vilka personer ar involverade nar det kommer till férhandling och
avtalsprocessen?

Hur arbetar ni med férhandling och avtalsprocessen? Langa
avtal/korta?

Vad anser du &r viktigt nar det kommer till férhandling och
avtalsprocessen?

Finns det nagonting som du som tjansteman och/eller Mellanskog
forovrigt eventuellt skulle kunna gora for att bidra till en positiv
utveckling nar det kommer till férhandling och avtalsprocessen?
Finns det enligt dig nagonting som entreprendérerna skulle kunna
gora for att bidra till en positiv utveckling pa denna front?
Nagonting forutom priset?

Brukar ni gemensamt med entreprendérerna diskutera hur ni
tycker att forhandling och avtalsprocessen fungerar och hur ni
eventuellt skulle kunna utveckla detta ytterligare?

Beslut samt problem

o Viktiga beslut som kan paverka bada parter, diskuterar ni det
tillsammans med entreprendrerna? Vad kan de diskussionerna
handla om?

o Om det uppstar ett eventuellt problem fér den ena parten, hur
arbetar ni for att |6sa det?

o Finns det nagonting som du som tjansteman och/eller mellanskog
for ovrigt eventuellt skulle kunna gora for att bidra till en positiv
utveckling nar det kommer till att diskutera viktiga beslut samt att
|6sa problem tillsammans?

o Finns det enligt dig nagonting som entreprenérerna samt deras
personal skulle kunna gora for att bidra till en positiv utveckling pa
denna front?

o Brukar du gemensamt med entreprendérerna prata om hur ni
tycker att samtalen kring viktiga beslut samt probleml&sningar
fungerar och hur ni eventuellt skulle kunna utveckla dessa
ytterligare?

Moten/triffar

o Hur ofta traffas ni?

o Vad ror dessa moten samt vilka personer ar inblandade i dem?

o Vinner/forlorar ni nagot pa att ha dem? Vad? Kan ni lara er nagot
av varandra? Kan det starka relationen till entreprendrerna?

o Skulle det vara mojligt att utveckla dessa saker ytterligare? |

sadana fall hur?
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Affarsrelationen da till nu

O

Avslutning

Om vi tittar i backspegeln, hur har samspelet sett ut tidigare
(beroende pa hur lange de arbetat dar) nar det kommer till
kommunikation, informationsutbyte, forhandling/avtalsprocess,
moten/traffar?

Hur har utvecklingen sett ut fran da till nu? Hur har ni kommit dit
ni ar idag? Finns det nagra milstolpar/ brytpunkter som har
paverkat positivt eller negativt?

Foljdfragor som t.ex. om avsikten har varit att forbattra
affarsrelationen med era entreprendrer eller om det bara blivit

sa?

o Kollaigenom material samt fragor ifall jag missat nagot.

o Eventuellt stalla nagra foljdfragor ifall det ar nagot jag undrar.
o Fragaifall respondenten undrar éver nagonting.

o Fraga om det ok att hora av sig ifall det ar ndgonting jag

funderar pa angaende intervjun.
o Tacka respondenten for att denne har stallt upp.
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Bilaga 3
8.3 Utvecklingspotential

| denna bilaga redovisas vad respondenterna ser for utvecklingspotential i
affarsrelationerna.

8.3.1 Entreprenorerna

Kommunikation och information

Enligt samtliga respondenterna finns det saker som parterna skulle kunna arbeta
med for att pa sa viss fa dnnu battre kommunikation och informationsfléde. Har
nedanfor beskrivs vad respondenterna anser skulle kunna forbattra
kommunikation och informationsflédet mellan parterna:

Respondent 1:

e Skapa forutsattningar for att fora in traktuppféljningarna direkt i datorn i
skogen. | dagslaget maste de skriva ned detta pa papper och sedan ta
med det hem och féra in det i datorn. Det skulle leda till att minska leden
och mangden borttappad information.

Respondent 2 och 3:

e Entreprendrerna bor sjalva fa ansvar 6ver traktplaneringen, det skulle
minska leden och darmed dven kommunikation och informationsflodet.
Det skulle spara tid och pengar, forebygga problem och darmed starka
affarsrelationen.

Respondent 3:
e Fler besok i falt av bade inspektorer och produktionsledare. Det skulle

starka kommunikationen samt férstaelsen for hur varandras
verksamheter ser ut och fungerar

Moten och utbildning

Respondent 2 och 3 anser att det gar att utveckla moten och utbildningsdelen
ytterligare. Har nedanfor beskrivs vad de ser for utvecklingspotential:
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Respondent 3:

Det vore bra om inspektorerna deltog under entreprendérstraffarna. Det
skulle kunna leda till att utveckla relationen mellan inspektorer och
entreprendrer ytterligare.

Utveckla affarsutvecklingssamtalen genom att parterna disskuterar mer
angaende hur de ytterligare kan utveckla samarbetet mellan dem, hur de
skulle kunna utnyttja varandras kunskaper pa ett annu béattre satt.

Moten dar enbart entreprendrerna som arbetar inom virkesomradet
deltar. Det vore ett bra forum for entreprendrerna att traffas, utbyta
idéer och utveckla saker och ting. Det finns mycket kunskap hos de olika
entreprendrerna som det skulle vara mojligt att utnyttja i ett bredare
perspektiv.

Det vore bra ifall entreprendrernas personal hade majlighet att delta
under de planeringsmoten som Mellanskog har med sina anstadllda. Dessa
moten handlar om resursplanering, vilka avverkningstrakter som ligger i
traktbanken och sa vidare. Detta skulle kunna leda till att 6ka férstaelsen
hos entreprendérernas personal for hur Mellanskogs personal arbetar och
hur de tanker. Entreprendrernas personal skulle da kunna bidra med
input, lyfta problem samt funderingar och darmed bidra till utveckling.
Det skulle ga att anvanda ett rullande schema dar olika
entreprendrsgrupper deltar vid olika tillfallen.

Respondent 2:

Prata mer angdende effektiviseringar under affarsutvecklingssamtalen.

Forhandling och avtalsprocess

Samtliga av respondenterna anser att det finns utvecklingspotential nar det
kommer till férhandling och avtalsprocessen. Har nedanfor beskrivs dessa saker:

Respondent 2 och 3:

Arbeta med traktvis bortsattning, satta pris efter hur varje trakt ser ut och
darmed ta hansyn till parametrar som grundférhallanden, ytstruktur,
lutning samt volym per hektar. Skogsagare med samre parametrar skulle
fa betala mer och de med battre skulle fa betala mindre. | dagslaget far
de med battre mark subventionera de som har samre. Denna typ av
prissattning skulle underlatta for entreprendrernas verksamheter. Det
skulle dessutom forbattra affarsrelationerna genom att ta bort onddiga
diskussionspunkter.
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Enligt respondent 2 och 3 skulle modellen med traktvis bortsattning till en borjan
vara resurskravande, innan de far rutin pa det hela. Mycket av
grundparametrarna finns dock redan, det handlar enligt respondent 3 om att ta
fram system dar detta skulle fungera. Enligt honom skulle de kunna anvanda en
mall att ga efter. Han menar att entreprendrerna, deras personal samt den som
ska beddma bortsattningen, tillsammans bor ga en utbildning i traktvis
bortsattning. Det skulle vara majligt att ha ett pris for en typ av
medelgrundférhallande och sedan justera priset efter en priskurva, berattar han.
Respondent 2 anser att en annan |6sning pa detta problem vore att anvanda sig
av timersattning istallet for att arbeta efter ackord.

Respondent 3:

e Premiera kvalité. En klassning av entreprendrer efter vissa parametrar.
Entreprendrer som ar dokumenterat duktiga ska kunna tjana mer pengar
an de som inte ar lika bra.

8.3.2 Tjansteminnen

Kommunikation och information

Respondenterna anser att kommunikation och informationsflédet mellan
parterna fungerar pa ett bra satt idag. De anser dock att det finns vissa saker som
skulle kunna bli battre.

Har nedanfor beskrivs vad som respondenterna anser kan forbattra
kommunikation och informationsflédet:

Respondent 4:

e Forbattra kommunikationen med de mindre entreprendrerna.
Respondent 4 upplever att de mindre entreprendrerna inte riktigt har tid
eftersom de i hogre grad fokuserar pa sjalva skogsmaskinskérningen an
vad de storre entreprendrerna gor.

e Utveckla det verktyg som de kallar fér “entreprendérswebben”. | dagslaget
lagger de ut information dar, men det skulle ga att lagga ut mer
information samt att lanka mer information.

e Det vore bra om entreprendérernas personal anvander
entreprendrswebben och hdamtar information darifran. Det skulle minska

risken for att information inte nar fram dit den ska.

e Eventuellt att i storre utstrackning diskutera hur kommunikation och
informationsflédet bor se ut och fungera.
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Ett storre lager av avverkningstrakter. Respondent 4 berattar att de har
borjat anpassa antalet skogsmaskiner efter hur behovet ser ut. Enligt
honom ar férhoppningen att detta ska leda till att forbattra
framforhallningen av avverkningstrakter for de skogsmaskiner som blir
kvar. Respondent 4 berattar fortsattningsvis att de har gjort forsok dar
entreprendrerna sjalva tagit 6ver planeringen av avverkningstrakter.
Detta skulle enligt honom kunna forbattra framférhallningen genom att
inspektorerna som annars har ansvar for planeringen kan kontraktera
mer och ddrigenom skapa ett stérre lager av avverkningstrakter. Det
galler dock att inspektorerna ser mojligheterna i detta och att de vagar
slappa taget om planeringen, menar han.

Respondent 5:

Vissa entreprendrer skulle kunna bli battre pa att rapportera sin
produktion i tid.

Ett storre lager av avverkningstrakter. Det skulle underlatta planeringen,
ge mindre stillestand. Ett svarlost problem.

Respondent 5 anser att resursplaneringen och servicen fran hans sida
skulle kunna bli battre. Han anser att det vore lattare att planera for ratt
maskin pa ratt plats om han hade hand om farre maskiner.

Respondent 6:

Utveckla den tekniska biten.
Ett storre lager av avverkningstrakter, dock ett svarlost problem.
Att fler entreprenorer samt deras personal hor av sig till skogsdgaren

innan de kommer till trakten. | dagslaget gor vissa det bra medan andra
gor det samre.

Respondent 7:

Respondent 7 anser att han skulle kunna vara tydligare i sitt skrift och
talsprak.

Fraga efter eventuella brister i informationsflodet da parterna traffas.

Det vore bra om inspektorerna fick delta mer i diskussionerna under
moten, angdaende hur kommunikation och informationsflodet fungerar.
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Moten och utbildning

Enligt respondent 4, 6 och 7 finns det potential att ytterligare utveckla detta
omrade. Har nedanfor beskrivs vad respondenterna ser for forbattringspotential:

Respondent 6:
e Det vore bra om inspektorerna fick vara med pa fler moten.

e Ett storre utbyte av idéer under de entreprendrstraffar som
inspektorerna deltar i.

Respondent 7:
e Utvardering av moétena, om de var bra eller daliga.
e Eventuellt lara sig mer angdende presentationsteknik.
Respondent 4:
o Affarsutvecklingssamtal med samtliga entreprendrer en gang per ar.
e Inventera behovet av utbildningar pa ett battre satt.

e Arbeta for att fa fler entreprendrer att bli delaktiga under de storre
motena.

Forhandling och avtalsprocess

Enligt respondent 4 och 5 finns det potential att ytterligare utveckla detta
omrade. Har nedanfor beskrivs vad respondenterna ser for forbattringspotential:

Respondent 4 och 5:

e Vissa entreprenorer skulle kunna ha battre underlag, statistik pa hur
foretaget gar. Respondent 4 anser att desto battre koll entreprenérerna
har pa sina verksamheter desto béattre blir forhandlingsprocessen.

Respondent 4:

e Behov av foretagare som har battre koll pa sin foretagsekonomi. Det vore

kanske bra med en kurs i foretagsekonomi som ar anpassad for

skogsbruket.

e |dag ar det inte speciellt mycket prat angdende hur parterna tycker att
forhandlingsprocessen har gatt, det kanske skulle behévas.
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e Fran Mellanskogs perspektiv kan de bli battre pa att beskriva for
entreprendrerna hur de arbetar med saker som i hog grad paverkar
maskinférarnas prestation. Det kan tillexempel handla om att de arbetar
for att forbattra framfoérhallningen gallande avverkningstrakter, forbattra
kartmaterial och sa vidare.

Respondent 5:

e Manga entreprendrer har mycket att hamta i battre férhandlingsteknik,
det varierar mycket hur skickliga forhandlare de ar.

e Att sjalv forbattra sin forhandlingsteknik, skulle darmed kanske kunna
komma till avslut tidigare.
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