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Sammanfattning

Sveriges produktiva skogsmark igs till 50 % av privata markigare. Ovrig mark 4gs frimst av
skogsbolag. Efterfrdgan pa timmer dr storre dn vad skogsbolag kan skorda ur egen skog och detta
medfor att skogsbolag behdver gora virkesaffdarer med privata markédgare. Det rdder dock
konkurrens mellan skogsbolagen och for att fa gora virkesaffarer behdver skogsbolagen vara en
attraktiv samarbetspartner. Frdgan dr hur karaktériseras en attraktiv samarbetspartner?

Denna studie gjordes pd uppdrag av Holmen Skog, ett av Sveriges storsta skogsbolag. Syftet med
studien var att finna faktorer som den privata skogsdgaren anser &r viktiga hos en skoglig
samarbetspartner. Utifran dessa faktorer kan skogliga foretag i allménhet, och Holmen Skog i
synnerhet, utforma attraktiva erbjudanden. Studie baseras pa 652 inkomna enkéter (av 1750
utskickade) till privata skogsdgare som Holmen Skog gjort en virkesaffiar med under de senaste
tva dren.

Resultaten visade pa tre faktorer som r viktiga for skogségarna vid val av skoglig
samarbetspartner. Dessa var, virkespris, den personliga kontaktpersonen och tidigare utforda
atgdrder. Tidigare utforda atgarder kopplades samman med kvaliteten pé de produkter som
erbjuds skogsédgaren, s& som avverkningsuppdrag, rojning och rddgivning. Ett steg i studien var
att segmentera skogsigarna utifrdn bakgrundsinformation och &sikt. Det visade sig att
skogsdgarna inte kunde segmenteras utan verkar vara en relativt homogen grupp med likartade
asikter. Resultaten visade ocksé att ett attraktivt erbjudande bor i varje fall, utifran den utokade
marknadsforingsmixens fem P:na innehdlla komponenterna pris, produkt och personal.

Nyckelord: kunduppfattning, marknadsforing, marknadsféringsmixen



Abstract

Sweden's productive forest land is owned to 50 % by private landowners, while forest companies
own most of the rest. The demand for timber is larger than what the forest companies, can supply
from their own forests, which means that forest companies also have to buy timber from private
landowners. However, there is competition between the logging companies and forest companies
have to make an effort to be an attractive partner to private forest owners. The question is, what
characterizes an attractive partner?

This study was made on behalf of Holmen Skog, one of Sweden's largest forest companies. The
purpose of the study was to identify factors that private forest owners consider important in the
choice of a forestry partner and how to design attractive deals. The study was based on a survey
of 652 individual responses out of 1 750 questionnaires. The private landowners had made a
business deal with Holmen Skog during the past two years.

The results showed that there are three main factors which were important when choosing a
forest business partner. These main factors were timber price, personal contact person and
previously conducted operations. Previously implemented measures are linked to the quality of
the products offered to forest owners, such as felling assignment, presommercial thinning and
counseling. A step in the study was to segment the forest owners on the basis of background
information and opinion. The results however showed that forest owners in this study could not
be segmented, and seem to be a rather homogenous group with similar ideas. The results
however showed that forest owners in this study could not be segmented, and seem to be a rather
homogenous group with similar ideas. The results also showed that an attractive offer should at
least contain three components of the marketing mix: price, product and personnel.
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1. Inledning

Sveriges skogar har en viktig roll i minga avseende inte minst for Sveriges ekonomi.
Skogsindustrin star for en tiondel av den totala omséttningen inom industrisektorn
(Skogsindustrierna, 2015). Det 4r manga aktorer pa marknaden, bland annat privatigda
aktiebolag, ett statséigt aktiebolag, skogsédgarforeningar och privata markégarna. Mellan
skogsbolagen rdder en hird konkurrens om skogsravaran, och for att tillgodose den egna
verksamheten behover skogsbolagen dven gora virkesaffdarer med privata skogségare. Den
privata skogsdgaren fr mer eller mindre en avgorande roll for bolagen. Utan externa kop
kommer skogsindustrin att avstanna. Vem skogsdgaren viljer att samarbeta med ar ett
individuellt val, sa ldnge det finns en skoglig aktdr dir skogen &r beldgen. For skogsbolagen blir
det centralt hur man marknadsfor sig gentemot privata skogsidgare. Holmen Skog vill undersoka
vad som &r de avgdrande faktorerna for val av samarbetspartner och hur avgdrande priset dr.?

Merparten av de studier som gjorts visar pd att priset dr den faktor som ar mest styrande
(Johansson, 2011; Gustafsson, 2011; Axelsson, 2013; Waern & Wikberg, 2013; Ottosson, 2013).
Men det har dven pévisats att kontaktpersonen (virkeskdparen) har haft en stark inverkan pé
skogsédgarens val och denna faktor har dven varit en anledning for skogségaren att byta
samarbetspartner (Ottosson F, 2015; Johansson J, 2011; Enander & Melin, 2008).

Finns det andra vérden for skogsdgaren, for dem ar skogen kanske en arbetsplats, en plats for
rekreation eller en plats dir man finner stora delar av den svenska biologiska mangfalden. Ar
priset da avgorande?

Denna studie har gjorts pa uppdrag av Holmen Skog som ér ett av Sveriges storsta skogsbolag.
Holmen innehar drygt en miljon hektar produktiv skogsmark, trots detta &r Holmen inte
sjalvforsorjande av skogsravara. Varje ar anskaffar Holmen drygt 11 milj. m’ virke och
merparten av detta dr frén enskilda privata skogségare. Eftersom det externa inkopet av virke ar
sa viktigt for Holmen Skog ska denna studie undersdka vad dagens skogsidgare anser att den
skogliga samarbetspartnern ska erbjuda och ddrmed ge en bild av hur Holmen Skog kan forbéttra
i sin roll som virkeskdpare och kunna skapa attraktiva erbjudande till virkesleverantorerna.



2. Syfte och avgransningar

Det 6vergripande syftet var att identifiera avgoérande faktorer vid val av skoglig samarbetspartner
hos skogsigare. I studien anvédndes de privata skogségare som tidigare valt att gora affarer med
Holmen Skog dé dessa har haft erfarenheter av att gora affarer med Holmen Skog.

Fragestéllningar:

1.

4.

Vilka faktorer ar viktigast for vilken samarbetspartner som den privata skogsdgaren
viéljer?

Ar det ndgon faktor som ir viktigare 4n andra?

Finns det koppling mellan skogsidgarens bakgrundsfaktorer och asikter om den skogliga
samarbetspartnern?

Hur kan ett attraktivt erbjudande se ut?

Avgrinsningar

Studien omfattar Holmen skogs privata leverantorer som gjort affarer med Holmen de senaste
tvd aren, har en skogsfastighet storre dn 20 hektar och dr mellan 18 och 75 &r gamla.



3. Sveriges skogar och Holmen Aktiebolag

Den totala landarealen i Sverige uppgér till 40,7 miljoner hektar, néstan tva tredjedelar av detta
ar skogsmark varav 56 % ses som produktiv skogsmark. De dominerande traslagen &r tall och
gran som ihop stér for 80 % av det totala virkesforrddet. Virkesforrddet har 6kat med cirka 50 %
sedan 1950-talet och ligger idag pa drygt 3000 miljoner m3sk. Denna 6kning beror framst pa
skogsskotseln som framjat produktion och tillvaxt. (Institutionen for skoglig resurshushéllning,
SLU, 2014) Varje ar avverkas ca 90 miljoner skogskubikmeter, av detta gir hélften av virket till
sagverk, 40 procent till pappersmassaindustrin och 8 procent anvénds till vedeldning i sméhus
(Skogsstyrelsen, 2015).

Sveriges skogar dgs till 50 % av enskilda privata skogsédgare, resterande produktiv skogsmark
4gs av privatigda aktiebolag (25 %), statsiigda aktiebolag (14 %) och &vriga (11 %). Ar 2012 var
antalet fastigheter som dgdes av fysiks person 229 802 stycken, av dessa var 68 % nérboédgda, 25
% var utbodgda och resterande 7 % delvis utbodgda (Skogsstyrelsen, 2015). Fordelat 6ver landet
ar andelen privatdgd produktiv skog storst i Sodra Sverige dar 79 % &r privatégt. I norra
Norrland &r andelen ldgst och ligger pa 39 % (Figur 1).

Figur 1. Fordelning mellan enskilda dgare och dvriga
dgare av produktiv skogsmark i Sverige.

61% 57% 48% 21%

79%
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3.1 Holmen Aktiebolag
Holmen &r en skogsindustrikoncern med fem affidrsomréden, Iggesund Paperboard, Holmen
Paper, Holmen Timber, Holmen Skog och Holmen Energi (Holmen AB, 2015).

Holmen Skogs uppgifter i koncernen dr att skdta Holmens egenédgda skogar, inforskaffa virke
samt att skota handeln med virke och biobréinsle. Holmen édger drygt en miljon hektar produktiv
skogsmark och avverkar pa den egenigda marken ca 3,3 miljoner m’ per ar. Holmens svenska



anliggningar forbrukar 4,8 miljoner kubikmeter virke arligen (tabell 1). Ar 2014 var Holmen
sjalvforsorjande av virke till 62 %. Detta innebér att for att forsorja industrierna krivs att Holmen
Skog anskaffar rdvara externt, vilket gors genom lokala kop mestadels fran privata skogségare.
Varje ar gors affarer med ca 4000 markédgare. (Holmen 2014, 2015).

Tabell 1. Holmen skogs arliga produktion och érlig forbrukning av rdvara fordelat pA Holmens
svenska produktionsanlidggningar (Holmen 2014, 2015).

Holmens svenska Verksamhetsomriade  Arlig Arlig forbrukning av
Produktions anliiggningar produktion ravara
Bravikens pappersbruk Tryckpapper 530 000 ton Virke: 1,11 milj. m*fub

Returfiber: 53 000 ton
Inkdpt massa: 1 300 ton

Hallsta pappersbruk Tryckpapper 499 000 ton Virke: 1,13 milj. m*fub

Inkdpt massa: 2 900 ton

Iggesunds bruk Kartong 299 000 ton Virke: 1,58 milj. m*fub
Marknadsmassa 67 000 ton

Bravikens sagverk Trévaror 401 000 m’ Virke: 0,79 milj. m*fub

Iggesunds sdgverk Trévaror 341 000 m’ Virke: 0,76 milj. m*fub

Holmen Skogs verksambhet &r indelade i tre regioner; Syd, Mitt och Nord. Regionerna ér i sin tur
indelade i enheter eller distrikt. Huvudkontoret ligger i Ornskdldsvik, region Nord, och det ir

dven i1 region Nord som Holmens skogsinnehav dr som storst vilket kan ses i Figur 2, (Holmen
AB, 2015).

De o6vergripande strategierna for Holmen koncernen delas in i fyra huvuddelar;

- Holmens strategi dr att 4ga skog och krafttillgangar samt driva och utveckla industriell
verksamhet inom kartong, tryckpapper och travaror.

- De stora skogstillgangarna ska genom aktiv skotsel ge stabil intjdning och 6kande vérde
over tid samtidigt som positionen pa virkes-marknaden ska bidra till
industriverksamhetens konkurrenskraft.

- Storskalig industriverksambhet i effektiva anlaggningar ska ge god 16nsamhet genom
forddling av skogsravara till hogpresterande konsumentkartong, kostnadseftektiva
tryckpapper och hogkvalitativa trévaror.



- Krafttillgdngarna ska ge stabil intjaning och
mdjligheten till 16nsam utveckling av
vindkraft pd egen mark utvérderas
kontinuerligt.

Dessa har Holmen sedan individualiserat for varje
affairsomrade. Holmen Skogs strategi lyder;

“Intjciningen och det framtida virdet for Holmens -.._‘.'.-?'"’

skogsinnehav ska okas genom aktivt och hallbart “"% ’&% d;r;ékol e
skogsbruk, tydligt kostnadsfokus samt o 2 oo
vidareutveckling av metoder, teknik och kompetens. 3 ot Ei‘::-y”
Stordriftsfordelar ska tillsammans med positionen pd o E i
virkesmarknaden nyttjas for att bidra till "g

industriverksamhetens konkurrenskraft” (Holmen %‘E Ié&feéund
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Figur 2. Holmen skogs verksamhetsomradden och
skogsinnehav i1 Sverige.

Not: Grona omraden markerar Holmens
skogsinnehav.



4. Teoretisk bakgrund

4.1 Privata Skogsagares mal

I Hugosson & Ingemarsons (2004) studie “Objectives and motivations of smallscale forest
owners” presenteras en teoretisk modell som beskriver mindre privata skogsidgares mal. I studien
har 16 mal identifierats och har sedan grupperats i fyra mélgrupper; nytta/anvéndbarhet,
rekreation, bevarande och ekonomisk effektivitet.

Malgrupperna:

* Nytta/anvindbarhet omfattar de mal som kan knytas till skogens produktion av
nyttigheter, sa som jakt, skogsbete, bér- och svampproduktion men exkluderar
virkesproduktion.

* Rekreation innefattar mél som berdr de kédnslor och vérderingar skogsidgaren kdnner for
skogen, dvs. de kénslor skogségaren utvecklat for sin specifika skog, dgartradition och
den intellektuella vinning som fas av skogsigandet.

* Under gruppen bevarande finner man de mél som omfattar skotsel och bevarande av den
skogliga resursen. Aven bevarandet av kulturminnen och vattenresurser innefattas.

* I méilgruppen ekonomiska effektiviteten aterfinns de mal diar den ekonomiska aspekten &r
av vikt. Det kan vara att maximera produktionen, ge en likviditetsreserv eller en form av
sparande.

Hugosson & Ingemarson pekar pé att det &r manga mal som paverkar skogsbruket och att privata
sméskogsdgare ticker ett brett spektra men att bevarande av skogen blivit viktigare (Hugosson &
Ingemarson, 2004).

I Skogsbarometern 2014:s undersdkning angav 51 % av de svarande att de viktigaste faktorerna
av att dga skog var de mjuka virdena; jakt, rekreation och kénslan av att dga skog. For 33 % av
de som intervjuats var den viktigaste faktorn av dgande att det var en god l&ngsiktig investering
och 11 % tyckte att det betyder mest att fa en god 16pande avkastning (Swedbank och
Sparbanken & LRF Konsult, 2014).

Undersokningen "Med skogségaren i fokus” visar Lidestav och Nordfjell (1997) att
brukningsenhetens storlek har betydelse for hur skogségaren vérderar de olika nyttigheterna som
fas fran skogen. Agare av smé brukningsenheter (5-49 ha) ser rekreation och ved/virke som
viktigast medan skogsinkomsten virderas lagre &n hos andra dgare. Skogsdgare med ett innehav
av 50-499 ha virderar skogsinkomst och rekreation hogst. Agare av stora brukningsenheter (mer
dn 499 ha) virderar skogsinkomsten hogst av alla skogségare och vérderar rekreation minst av
skogsdgarna (Lidestav & Nordfjell, 1997).

4.2 Skogsagarnas beslutssituation
Skogsédgarskapet dr en form av sméforetagande som i jamforelse med jordbruket binder stor
andel kapital och en liten del arbetskraft. Mojligheten till att forbattra foretagets 1onsamhet ér



begrinsad och det dr darfor viktigare att inneha ett stort kapital &n egen arbetskraft (Tornqvist,
1995). Detta ger enligt Térnqvist mojlighet att kombinera skogsbruket med annan verksamhet

och det &r en liten andel, 6 %, av skogségarna som far huvuddelen av sin inkomst frdn skogen
(Swedbank och Sparbanken & LRF Konsult, 2014).

Skogsbruksforetagets ekonomi dr sammanflatat med dgarhushallets ekonomi och kan ses som en
delaspekt av ekonomin. Den dr underordnad hushéllsekonomins syften och mal och beroende pa
hur de 6vriga delarna av ekonomierna i hushallet ser ut fr skogsbruket olika innebérd och
betydelse (Tornqvist, 1995).

De beslut som &dr mest betydelsefulla for skogsidgare ar avverkning, det ger konsekvenser bade
for dennes ekonomi och for de atgérder som detta leder till. Tornqvist (1995) fann tre olika
motivkretsar d& skogsidgaren beslutar om avverkning; skogstillstdndet, dgarhushallets ekonomi
och omvérldsfaktorer. Dessa kan stéllas mot varandra, som illustreras i Figur 3. Skogstillstindet
omfattar en bedomning om hur skogstillstdndet dr idag och hur den ser ut i framtiden.
Agarhushéillets behov av intikter kan vara ett motiv for avverkning. Omvirldsfaktorer innefattar
bland annat virkesmarknad, skogspolitiska atgérder och skattesystem. Dessa tre motivkretsar
sammanvégs vid ett beslut och beroende pa om det rader harmoni mellan dessa tre eller inte blir
beslutet mer eller mindre enkelt (Tornqvist, 1995).

Omvarldsfaktorer

Beslutsstruktur

Skogstillstandet Agarhushallets behov

Figur 3. Schematisk bild 6ver skogsédgares
beslutssituation vid slutavverkning (Torngvist, 1995).

4.3 Marknadsforingsteori
Marknadsforingsmixen — de fem P:na

For att fa synliggora foretaget och foretagets produkter anvédnder sig foretag av marknadsforing,
ofta utifrdn marknadsmixens fyra P:n. Utgdngspunkten i detta verktyg &r att de som kdper och
konsumerar foretagets produkter skall vara ndjda. Verktyget innefattar fyra byggstenar: produkt,



plats, pris och paverkan. Dessa kan kombineras pd olika sitt och pd sé vis kan foretaget
differentiera de egna erbjudandena fran konkurrenterna (Mossberg & Sundstrom, 2011).

Produkten innefattar de varor och tjénster som foretaget erbjuder malgruppen. Detta kan vara
fysiska objekt, service tjadnster, personer, platser, organisationer och idéer. Paverkan dr de
aktiviteter som foretaget gor for att kommunicera ut den produkt eller tjdnst som foretaget
erbjuder marknaden. Pris dr det konsumenten fér betala for produkten/tjansten. Detta pris kan
variera bdde i tid och for varje konsument. Plats dr de aktiviteter som foretaget gor for att
produkten skall vara tillgédngliga pa marknaden (Kotler, Armstrong, Saunders, & Wong, 2001).

Marknadsforingsmixen skapades utifrdn varumarknad och &r dirfor start kopplat till
varuproduktion. Med en vidxande tjdnstemarknad anpassades teorin av marknadsmixen med
ytterligare ett P. Detta femte P dr personal som i en tjanstemarknad &r den viktigaste tillgangen
om foretaget skall fa ett gott rykte (Wolfram, 2010).

For att kombinera P:na och uppfylla kundernas behov maste foretaget forst forsta vad kunderna
har f6r behov och vad de eftersoker, alltsa krévs att en marknadsunders6kning genomfors. Ett
foretag kan séllan tillgodose alla kunder pa en marknad och oftast ir ett foretag béttre pa att
tillgodose vissa kundsegment (Kotler, Armstrong, Saunders, & Wong, 2001).

4.4 Tidigare studier

Ett flertal studier har gjort inom dmnet, dessa visar pd att det dr flera olika faktorer som styr
skogsédgarens val av skoglig samarbetspartner. I de flesta studierna ses virkespriset som den mest
styrande faktorn (Johansson, 2011; Gustafsson, 2011; Axelsson, 2013; Waern & Wikberg, 2013;
Ottosson, 2013). En annan viktig faktor som pavisas 1 ett flertal studier dr den personliga
kontaktpersonen. Kontaktpersonen har dven visat sig vara en faktor som kan fa skogséigare att
byta samarbetspartner (Ottosson F, 2015; Johansson J, 2011; Enander & Melin, 2008).

Andra faktorer som pavisats ha paverkat skogségarens val av samarbetspartner ar bland annat
kvalitén pa utforda dtgirder, kostnader for tjanster, koparens kunskap, foretagets profil och
foretagsidé.



5. Material och metod

5.1 Angreppsatt

For att uppfylla studiens syfte gjordes en schematisk bild éver informationsflodet och hur ett
onskat resultat kunde nas, se till hoger i figur 4. Outputen &r de bestdndsdelar som erbjudanden
bor innehalla och hur dessa bestandsdelar kan byggas ihop for att né ett erbjudande. For att nd hit
behovdes information om vad skogségaren vill ha fran sin skogliga samarbetspartner,
mittenboxen i figuren nedan. For att en segmentering av kunderna skulle kunna goras behdvdes
dven bakgrundsinformation om skogségarna som skulle ligga till grund for vilka erbjudanden
som bor erbjudas vem. Denna information efterfrigades frén skogsdgarna i enkéten som
skickades ut och utifrdn bakgrundsinformation och dsikter om den skogliga samarbetspartner
avsags skogsdgarna segmenteras i olika kundklasser. Efter att detta gjorts skulle bestdndsdelar
till ett erbjudande synliggoras.

MAL Tjénster Rédgivning

Vad skogsédgaren vill X
Skogsdgare 2| o pao fin gskogliga —> Erbjudande
samarbetspartner
: , —> Bestindsdelar
Bakgrund Vill Vill
' > Hur skall
erbjudandet byggas

Figur 4. Schematisk bild 6ver informationsflddet 1 studien.

5.2 Enkat

En enkétundersdkning genomfordes bland 1750 slumpmassigt utvalda skogsdgare under hosten
2015. Innan enkéten borjade utformas gjordes en forberedande litteraturstudie. Utifran
fragestéllningarna byggdes sedan enkéten upp i samarbete med handledare fran SLU och
Holmen Skog. Enkéten delades upp i tre delar, allménna fragor, val av samarbetspartner och
erbjudande. Allmédnna frigor berdrde fragor kring skogségaren och dennes fastighet. I delen “val
av samarbetspartner” stédlldes fragor om hur skogségaren valde skoglig samarbetspartner och
vilka faktorer denne sag som viktiga vid ett samarbete. I enkdtdelen “erbjudanden”, stélldes ett
antal fiktiva erbjudanden upp och den svarande fick bedoma hur denne skulle stillt sig till dessa
erbjudanden i en verklig situation. Vid formuleringen av erbjudandena anvéndes
marknadsforingsmixen, de fem P:na, for att finga, enligt teori relevanta delarna i ett erbjudande
(Kotler, Armstrong, Saunders, & Wong, 2001). Varje erbjudande innehdll minst ett av de fem
P:na, se avsnitt 5.2.1.



Innan enkéten skickades ut testades enkéten pa en testgrupp innehallande studiekamrater,
skogsdgare och personer utan ndgon erfarenhet inom skogsbruk. Detta for att sdkerstilla att
enkétfragorna tolkades pa ritt sitt. Efter att tagit del av testpersonernas reflektioner reviderades
enkéten.

I samrdd med Holmen Skog valdes att skicka enkéter via post. Tryckning och utskick av enkédten
skottes av SLU. Ett f6ljebrev och frankerat svarskuvert skickades med. Foljebrevet skrevs med
ledning av Enkdter i praktiken (Ejlertsson, 2014). For att motivera personerna att delta i
undersokningen lottades 10 stycken termosar och 10 stycken tribrickor ut bland de som
medverkat. Enkdten kodades for eventuell paminnelse. Respondenterna utlovades full
anonymitet.

Tidpunkten for utskicket beaktades och for att minska konkurrensen frén andra aktiviteter valdes
1:a oktober. Detta d4 brunstuppehallet for dlgjakten infoll sig den 25 september i Visterbotten,
Jamtland och Visternorrlands lan. Sista svarsdag sattes till den sista oktober. Ingen paminnelse
skickades ut dd Holmen Skog ansag att svarsfrekvensen var godtagbar redan da halva
svarsperioden passerat.

Antalet respondenter begriansades dels av budget och dels av ett onskemal att uppna 5 % av
malgruppen. Infor utskicket uppskattades svarsfrekvensen att bli 20 % och for att antalet
svarande skulle uppna 5 % av malgruppens storlek skickades 1750 enkéter ut. Urvalsstorleken
motsvarar ca 25 % av malgruppens storlek. Populationen delades in i 14 grupper baserat pd i
vilket 14n skogségaren har sitt skogsinnehav, motsvarande Holmen Skogs affarsregister, se tabell
2. I de fall ddr skogsdgaren dger skog i fler dn ett ldn tilldelades denne det 14n dér en affér senast
gjorts med Holmen.
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For att fordela antal enkiter mellan grupperna gjordes ett proportionellt stratifierat urval med

obundet slumpmassigt urval. Det proportionella stratifierade urvalet gjordes utifrdn formell

nedan. Det obundna slumpméssiga urvalet gjordes i Minitab. Varje leverantor tilldelades en

personlig sifferkod, sifferkoderna lades in i minitab och ett ’Sample from colums” gjordes. Om

de slumpmassigt utvalda leverantdrerna stod pd samma fastighet togs den ena bort och

ndstkommande leverantor i registret som dnnu inte blivit vald lades till.

n=n- alt
N

dér

n= den totala urvalsstorleken

N;=antal objekt i stratum 7 populationen

N= total urvalsstorlek for hela populationen

Tabell 2. Lans gruppernas storlek och urvalsstorlek berdknat pa gruppens andel av total
population.

Grupp Antal Andel av total Urvalsstorlek
leverantorer population (%)
Gévleborg (X) 1555 22 390
Jamtland (Z) 381 5 96
Jonkoping (F) 187 3 47
Kalmar (H) 456 7 114
Kronoberg (G) 4 0,06 1
Norrbotten (BD) 3 0,04 |
Stockholm (A) 392 6 98
Sédermanland (D) 557 8 140
Uppsala (C) 220 3 55
Visterbotten (AC) 1472 21 369
Visternorrland (Y) 615 9 154
Vistmanland (U) 137 2 34
Orebro (T) 277 4 69
Ostergdtland (E) 719 10 180
Totalt 6975 100 % 1750

5.2.1 Fiktiva erbjudanden, framtagning och resonemang.
De fiktiva erbjudandena baseras pd en mix av olika P:n ur marknadsmixen. Totalt 8 fiktiva
erbjudanden togs fram.
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Erbjudande A. Vi okar virkesvirdet pa din fastighet. Med vdra kunniga virkeskopare och duktiga
entreprendrer ger vi dig chansen att fa god avkastning av din skog.

Erbjudande A kan indelas i tvd byggstenar, den ena berdr det pris som skogsdgaren kommer
kunna f2 vid en virkesaffir och den andra byggstenen berdr duktig personal. Alltsa ur
marknadsforingsmixen sett innehéller erbjudande A tva av de fem P:na, pris och personal.

Erbjudande B. Det lokala valet, vi framjar din byggd. Vi levererar virke till lokala sagverk som
forddlar din virkesrdvara

Detta erbjudande dr uppbyggt av endast ett av de fem P:na, plats.

Erbjudande C. Modernt och lonsamt skogsbruk, med var l6sning far du god avkastning samtidigt
som Vi framjar naturvdrden.

“lonsamt skogsbruk” och “’god avkastning” hirror fran byggstenen pris. “vi frdamjar
naturvdrden” kopplas till produkten.

Erbjudande D. Mer dn en virkesaffdr, utéver en hjdlpande hand i ditt skogsbruk ger vi dig mer
kunskap om skogen. Med intressanta och ldrorika skogsdgardagar ger vi dig en forstdelse for
skogsbruket och hur du som skogsdgare kan skéta din skog.

I detta erbjudande &r tyngdpunkten i produkten, skogsidgaren erbjuds hir kunskap.

Erbjudande E. Med god kvalitet och noggrann uppféljning hjdlper vi dig att skota din skog pa
ratt sdtt.

Som i erbjudande D ligger fokus pé produkten men i detta fall erbjuds ingen utbildning utan
kunskapen hos samarbetspartnern skall endast vara som ett stod.

Erbjudande F. Vi hjdlper dig som privat skogsdgare att bedriva ett Ionsamt, fritt och roligt
skogsbruk.

Erbjudande som ger ett bra pris.

Erbjudande G. Vill du vara mer aktiv i ditt dgande? Vi erbjuder dig gratis utbildningar inom
rojning och huggning ndr du viljer oss som skoglig samarbetspartner.

Likt erbjudande D ges hér erbjudande om kunskap och det dr produkten som ér i fokus.
Skillnaden mellan detta erbjudande och erbjudande D &r att man vill frimja sjdlvverksamhet.

Erbjudande H. Enkelt och tryggt, med mdnga drs erfarenhet ger vi dig en helhetslosning frdan
skogsbruksplan till skotsel av din skog.

Det erbjudande dér skogsédgaren sjélv inte behdver vara lika delaktig i sitt skogsbruk och erbjuds
en helhetslosning, alltsd produkten dr i fokus.
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5.3 Bearbetning av enkatsvar

Samanstéllningen av enkétsvaren gjordes i Excel. Fragor och svarsalternativen kodades enligt
Dahmstrém (2011). Aven de svar dir respondenten besvarat frigan p ett felaktigt sétt eller om
svaret ldmnats blankt registrerades detta. For att uppticka ovanliga vérden, bortfall och om
ndgot samband mellan variablerna kunde identifieras genomfordes en frekvensanalys.

For att finna samband mellan dsikter om den skogliga samarbetspartnern och olika kundsegment
gjordes grafiska figurer av svarsfordelningen pé frdgorna 11 och 15 och de forklarande
variablerna. For att bekrifta det som kunde utldsas frén dessa grafiska figurer gjordes ett Chi’-
test 1 Minitab. Testet gjordes pé en signifikansniva pa 0,05. Nollhypotesen angav att det inte
rdder ndgot samband mellan svarsfordelningen pd frdga 11och 15 och den beskrivande variabeln.
Nollhypotesen kunde forkastas om P-vérdet 1ag under signifikansnivan, 0,05.

5.4 Svarsfrekvens och bortfallsanalys

De svarande hade en manad pd sig att besvara enkédten och efter att sista svarsdag passerat hade
652 enkiter inkommit, fem stycken enkéter hade returnerats dé den efterfragade hade flyttat eller
var okdnd. Svarsfrekvensen skilde sig mellan de olika l&nen och lag inom spannet 0-50 %. I
Norrbottens ldn inkom inget svar, detta lan representerades av en leverantor. 8 respondenter hade
ej angett i vilket lan deras skogsfastighet 1&g i och 31 respondenter hade angett mer &n ett lén och
redovisas separat. Totala svarsfrekvensen var 37 %. I tabell redovisas svarsfrekvens och bortfall
for respektive lan.

Tabell 3. Svarsfrekvens (%) och bortfall (%) fordelat per respektive lén och totalt.

LAN Antal inkomna Antal utskickade Svarsfrekvens (%) Bortfall (%)
Stockholm 34 98 35 65
Visterbotten 163 369 44 56
Norrbotten 0 2 0 100
Uppsala 23 55 42 58
Sodermanland 44 140 31 69
Ostergotlands 57 180 32 68
Jonkoping 21 47 45 55
Kronoberg 1 2 50 50
Kalmar 41 114 36 64
Orebro 19 69 28 72
Vistmanlands 8 34 24 76
Gévleborg 121 390 31 69
Visternorrland 51 154 33 67
Jamtlands 29 96 30 70
Ej angett lan 8

Angett flera ldn 31

Totalt 652 1750 37 % 63 %
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I bortfallsanalysen jimfordes urvalsgruppens fordelning mot de besvarade enkédterna férdelning
med hénsyn pa-, grupp (l4n), alder och kon. Totalt for alla svarande 14g differensen mellan 2 och
7 % -enheter. Den storsta skillnaden var &ldersfordelningen, det var en storre andel som besvarat
enkéten fran den éldsta &ldersgruppen 65+, én i de yngre klasserna. Pa ldnsniva var skillnaderna
storre, i Vistmanlands lén &r skillnaderna stora bade vad giller aldersfordelning och
konsfordelningen. Aldersfordelningen i detta liin skiljer sig frén dvriga lin d andelen
leverantorer ur ldersklassen 40-65 ar var 44 % -enheter hogre 4n i1 urvalsgruppen. Av de i
urvalsgruppen fran Norrbotten har ingen svarat och kommer dirfor inte att redovisas i resultatet.
I Visterbotten dr andelen svarande hogst.

Svarsfordelningen for varje friga varierade ndgot storst var bortfallet for enkétfragorna 15 och
16 som missforstods i storre utstrackning &n dvriga frdgor och svarsfrekvensen blir saledes lagre.
For fradga 15 var antal svarande 590 och for frdga 16 var antal svarande 550.

Tabell 4: Differens mellan urvalsgruppens fordelning och de inkomna enkiterna, totalt och
fordelat pa lan.

Skillnader Skillnader pé lansnivé (%-enheter)
totalt
(%-enheter)

A AC BD C D E F G H T U X Y Z
Lan -63 -0,4 4 -0,1 04 -12 -1,5 05 0 -0,2 -1 -0,7 -3,7 -1 -1
Alder 18-39 -2 2 0 0 6 -2 0 -2 0o -11 15 -18 -5 -3 -4
40-65 -6 -12 -4 -100 -22 4 -8 2 0 -13 -32 44 -7 -13 -12
65+ 7 10 3 0 12 -2 8 -1 0 23 17 -26 11 17 16
Kén  Man 4 -7 6 -100 -9 -1 4 11 0 0 3 -17 14 -5 7
Kvinna -5 4 70 4 1 -4 -1 0 0 -3 17 -15 5 -7

Not: A= Stockholm, AC= Visterbotten, BD= Norrbotten, C= Uppsala, D= S6dermanland, E=
Ostergdtland, F= Jonkdping, G= Kronoberg, H= Kalmar, T= Orebro, U= Vistmanland, X=
Gévleborg, Y=Visternorrland, Z= Jamtland.
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6. Resultat

En sammanstéllning visar att majoriteten av de svarande har sin skogsfastighet i Visterbotten, ér
man och ir i aldern 40-65 &r. 56 % angav att de har fast boende pa skogsfastigheten och 42 %
dger sin skogsfastighet sjélv. 31 % har angett att de dger 201 hektar skog eller mer (Bilaga 3).

6.1 Malsattning

Mer én hélften av respondenterna angav att en av malsittningarna med skogsdgande var
ekonomisk avkastningen, se figur 5. Ndstan hélften angav att ett av malen var att fora vidare en
dgartradition, medan lite drygt tva tredjedelar angav att kéinslan av att 4ga skog var ett mal.
Mgjligheten till jakt och fiske var for 35 % ett av mélet med sitt skogidgande. Fé angav att de
hade andra mal &n de som var formulerade i enkéten. Av de som angav annat mal var det
kapitalplacering som aterkom flest gdnger. Andra malformuleringar var arv, intresse och att fa
jobba med den egna skogen.

Annat mal 1 6%

Fora vidare en dgartradition —[FEsmmiiiimmsmriiiney. 49%,

Rekreationsméjligheter Ziezzzd 15%

Kénslan av att dga skog FREREEEEEriied 37%

Aktivt bidra till att uppfylla miljomalen @A 2%
Bevarande av naturvirden i skogen Feriziid 15%

Mbilighet till jakt/fiske 35%

Ved/virke till egen verksamhet —Eriiiiiz=] 30%

Ekonomisk avkastning ] 59%,

Figur 5. Svarsfordelning for frdga 6. ”Vad har du for framsta malsittning med ditt skogsbruk?”
angivit i procent.
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6.2 Skogliga atgarder

Som svar pa frigan ”Vilka skogliga dtgérder dr du intresserad av att fa utford?” svarade ndrmare
80 % att de hade intresse av att fa slutavverkning utfort (figur 6). Néstan tre fjdrdedelar var
intresserad av att fa gallring utfort. De dtgirder som de svarande visat minst intresse for var
dikesrensning och skyddsdikning samt skogsvigar.

Slutavverkning

79%

Gallring i I IS YU

Rojning
Markberedning

Plantering

Kopa plantor —FEiaaarrzs  42%
Dikesrensning/skyddsdikning 2222222 15%
Skogsvigar FEmmmd 15%

Inget EH 5%

Annat H 3%

Figur 6. Svarsfordelning for friga 10, vilka atgérder den svarande hade intresse av att {4 utfort.

Intresset for radgivning berérande skog och skogsfastigheten visas i figur 7. Drygt hélften (54 %)
angav att de var intresserade av skoglig rddgivning, medan 35 % var intresserade av att {4 en
skogsbruksplan utférd. Knappt en fjardedel (23 %) var intresserade av ekonomisk radgivning.
Det var fa som visade intresse for juridisk radgivning och skogsforvaltning.

Skogsbruksplan

Gron skogsbruksplan
Skoglig radgivning
Ekonomisk radgivning
Skogsforvaltning
Webbaserade verktyg
Digital skogsbruksplan
Juridisk rddgivning
Inget

Annat

P . 35%,
i 14%

P 03%
9%

11%

16%
B 6%

15%

4 1%

Figur 7. Svarsfordelning for frdga 13, vilken skoglig rddgivning den svarande var intresserad av.
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6.3 Val av samarbetspartner
Val av samarbetspartner analyserades genom flera olika frégor.

Den forsta fragan var ”Nér du skall vélja samarbetspartner for en skoglig atgérd, vad ér viktigt
for dig?”. Har svarade drygt en tredjedel att virkespriset var den viktigaste faktorn vid valet av
skoglig samarbetspartner. 22 % anség att den personliga kontaktpersonen var av storst vikt, lika
manga som tyckte att tidigare utforda arbeten och foretaget som helhet var den viktigaste faktorn
for valet (9 %) (Figur 8). Drygt tva tredjedelar har angett virkespriset och den personliga
kontaktpersonen som en av de tre viktigaste faktorerna och ér ddrmed de faktorerna som anses
vara av storst vikt.

L' Viktigast @ Nast viktigast B Tredje viktigast
1% 3%

Tjansteutbud pag

A

Foretagets strategier och vision

Tidigare utforda arbeten

Din personliga kontaktperson

Foretagets miljopolicy

Pris pé tjdnster

38% 18% 13%

L L L T L R

Virkespris |::::::0: R R RN Fx’/?fx?f/?fx?f/?f &m&ﬂ

Lokal anknytning

_ 9%4% 9%

Foretaget som helhet

Figur 8. Svarsfordelningen for frdga 11. De svarande fick rangordna de tre viktigaste faktorerna hos
den skogliga samarbetspartnern.
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Den andra fragan kring samarbetspartnern var ”Vad tycker du dr viktigt att en skoglig
samarbetspartner kan erbjuda?”.

I enkétfraga 12 fick de svarande pd en femskalig skala ange hur viktig olika faktorer hos den
skogliga samarbetspartnern var och medelpodngen redovisas i tabell 5. Den faktorn som ansags
vara av storst vikt av de 7 faktorerna var kvalitet pa utforda atgarder som fick en medelpoéng pé
4,8 av 5. Hogt virkespris gavs en medelpodng pa 4,5 och var hér den tredje viktigaste faktorn.
Komplett utbud av tjénster var den faktor som hade ldgst medelpoéng pé 3,3 (Tabell 5).

Tabell 5. Medelpodng for faktorerna i fraga 12, Vad tycker du &r viktigt att en skoglig
samarbetspartner kan erbjuda?

Faktorer Medelpoing
Kvalitet pd utforda atgérder 4,8
Fortroendeingivande kontaktperson 4,6
Hogt virkespris 4,5
Bra skoglig radgivning 4,2
Lagt pris pé utforda atgérder 3,7
Individuella anpassningar av tjénster 3,7
Komplett utbud av tjénster 3.3

Den tredje fragan kring skoglig samarbetspartner var ”Vad ér viktigast for dig som skogségare
vid ett skogligt samarbete?”

Respondenterna fick givet tva faktorer som stillts mot varandra dir de skulle avgdra vilken
faktor som var viktigast for dem vid ett skogligt samarbete. De forsta pastdendena skogsdgarna
stdlldes infor var kvalitet pa utforda tjénster stillt mot pris pa tjdnster/virkespris, 31 % angav att
kvalitet var viktigare dn priset medan drygt hilften angav att de var lika viktiga (Figur 9). Av
respondenterna ansag 13 % att priset var viktigast.

70% 70%
60% 53% 60%
’ <00, 48%
o . '
50% . e
40% e 40% 31% ;::;:f?:
30% e 30% T e
. A
. 2 e 7
20% 7 13% 0% 7 7
i 0 s e e
10% ﬁﬁﬁ 10% 7 3?% )
0% et 0% . S R
Kvalitet pa utford  Lika viktigt  Pris pé tjénster/ Lokal anknytning  Lika viktigt ~ Pris pd tjdnster/
tjénster virkespris virkespris
Figur 9. Svarfordelningen 1 procent i frigan om Figur 10. Svarfordelningen i procent i fragan om
vilken av faktorerna, kvalitet pa utférda tjanster vilken av faktorerna, lokal anknytning och pris pa
och pris pa tjanster/virkespris som var den tjénster/virkespris som var den viktigaste vid ett

viktigaste vid ett skogligt samarbete. skogligt samarbete.



Nir priset stidlldes mot lokal anknytning svarade néstan 50 % att virkespriset var den viktigaste
faktorn av de tvd. 15 % ansag att den lokala anknytningen var viktigare (Figur 10). M6jligheten
att paverka utforandet av tjénster ansags av fler vara viktigare an priset pé tjanster/virkespris,
medan 45 % ansag att de tva faktorerna var lika viktiga (Figur 11). Vid valet mellan komplett
utbud av tjanster och kvalitet pa utforda atgéarder &r dter igen kvaliteten viktigare, 69 % svarade
detta medan 3 % ansag att komplett utbud av tjanster var viktigare (Figur 12).

70% 70%

60% 60%

50% 50%

0

o 40%

30% 0

20% 30%

10% 20%

0% 10% 3%
Maojligheten att Lika viktigt Pris pa tjénster/ 0 st

péverka virkespris 0%

utfdrandet av Komplett utbud Lika viktigt ~ Kvaliten pa
tjinster av tjanster utforda atgérder

Figur 11. Svarfordelningen i procent i frigan om  Figur 12. Svarfordelningen i procent i frigan om
vilken av faktorerna, mojligheten att paverka vilken av faktorerna, komplett utbud av tjénster
utférandet av tjinster och pris pa och kvalitén pd utforda dtgirder som var den
tjanster/virkespris som var den viktigaste vid ett ~ viktigaste vid ett skogligt samarbete.

skogligt samarbete.

Priset pa tjinster/virkespris anses av 52 % vara viktigare &n externa &sikter men ar mindre viktig
an tidigare utforda arbeten dér 19 % angett att priset dr viktigare (Figur 13 och 14).

70% 70%
60% 60%
50% 50%
40% 40%
30% 30%
20% 20%
10% 4% 10%

0% P 0%

Externa asikter Lika viktigt Pris pa tjénster/ Tidigare utforda  Lika viktigt Pris pa tjénster/
virkespris arbeten virkespris

Figur 13. Svarfordelningen 1 procent i frigan om  Figur 14. Svarfordelningen 1 procent 1 frdgan om
vilken av faktorerna, externa asikter och pris pa vilken av faktorerna, tidigare utférda arbeten
tjénster/virkespris som var den viktigaste vid ett och pris pa tjanster/virkespris som var den
skogligt samarbete. viktigaste vid ett skogligt samarbete.
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Nir priset pa tjénster eller virkespriset stélldes mot olika faktorer kan man se att priset i ett fall ar
viktigare vilket dr da priset stills mot externa asikter.

Den personliga kontaktpersonen ansdgs viktigare én de tre faktorerna de stilldes emot. Over 60
% valde kontaktpersonen framfor komplett utbud av tjanster och foretaget som helhet. 55 %
angav att kontaktpersonen var viktigare dn den lokala anknytningen (Figur 15-17).
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Figur 15. Svarfordelningen i1 procent i frigan om Figur 16. Svarfordelningen 1 procent i frigan om
vilken av faktorerna, komplett utbud av tjénster vilken av faktorerna, lokal anknytning och den
och den personliga kontaktpersonen som var personliga kontaktpersonen som var den
den viktigaste vid ett skogligt samarbete. viktigaste vid ett skogligt samarbete.
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Figur 17. Svarfordelningen 1 procent i fragan om
vilken av faktorerna, den personliga
kontaktpersonen och foretaget som helhet som
var den viktigaste vid ett skogligt samarbete.
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I enkéten stélldes ocksé frigan om vad som inte var viktigt vid val av skoglig samarbetspartner.
Respondenterna ombads att rangordna de tre faktorer de ansédg hade minst paverkan pa valet av

skoglig samarbetspartner. 37 % angav att foretagets strategier och visioner ar minst viktig och
var ddrmed den faktorn som anséag av flest vara den minst viktiga. 12 % angav att tjénsteutbytet
var minst viktig och 10 % anség att foretaget som helhet dr minst viktig (Figur 18). Det var
ménga av de svarande som angav att de inte visste (12 %). De faktorerna som angavs minst antal
génger var pris pa tjanster, tidigare utforda arbeten och den personliga kontaktpersonen.

OMinst viktig B Nést minst viktig B Tredje minst viktiga

12% 12% 12%

Vet inte

Foretagets rykte

Tjansteutbud
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Din personliga kontaktperson

Foretagets miljopolicy

Pris pé tjanster

Virkespris

Lokal anknytning

Foretaget som helhet
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Figur 18. Svarsfordelning for fraga 15, faktorer hos den skogliga samarbetsparten som ej anses vara
viktiga.
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6.4 Erbjudande

For att identifiera vilka erbjudanden, och sdledes ocksa vilka delar av marknadsforingsmixens 5
P:n som respondenterna féredrog, ombads de att rangordna de atta fiktiva erbjudandena. Utifran
rangordningen gavs erbjudandena poédng, 8 poing for det erbjudandet som respondenten ansig
var mest tilltalande, 7 podng for det alternativet som var nist tilltalande osv. Som tabell 8 visar
innehéller de tre erbjudandena med hogst medelvirde, ett erbjudande om négon form av god
avkastning, det erbjudande som tilltalade de svarande mest var erbjudande A. Detta erbjudande
inneholl forutom ett bra pris dven kunnig personal. Det erbjudande som kom pé andra plats
inneholl pris och produkt. Erbjudandet D var det femte mest attraktiva erbjudandet, detta
innehéller bade personal och produkt. Det erbjudande med ldgst medelpodng var erbjudande G,
detta erbjudande framjar sjalvverksamhet (Tabell 8).

Tabell 8. Medelpodng for svarsalternativen i fraga 16.

. Byggstenar frin N
Erbjudande marknadsforingsmixen Medelpoang
A. Vi okar virkesvérdet pd din fastighet. Med vara .

. . . . N Pris
kunniga virkeskopare och duktiga entreprendrer ger Personal 6,56
vi dig chansen att fa god avkastning av din skog.
C. Modernt och 16nsamt skogsbruk, med var 16sning .
! . iy e Pris
far du god avkastning samtidigt som vi framjar 5,03
. Produkt
naturvarden.
F. Vi hjélper dig som privat skogségare att bedriva Pris 4.30
ett I1onsamt, fritt och roligt skogsbruk. ’
E. Med god kvalitet och noggrann uppfdljning
hjélper vi dig att skota din skog pa ritt sitt. Produkt 4,75
D. Mer én en virkesaffdr, utdver en hjdlpande hand i
ditt skogsbruk ger vi dig mer kunskap om skogen.
. . .. . Personal
Med intressanta och ldrorika skogsdgardagar ger vi Produkt 4,34
dig en forstéelse for skogsbruket och hur du som
skogségare kan skota din skog.
B. Det lokala valet, vi frimjar din byggd. Vi
levererar virke till lokala sdgverk som forddlar din Plats 4,18
virkesrévara.
H. Enkelt och tryggt, med ménga 4rs erfarenhet ger
vi dig en helhetslosning fran skogsbruksplan till Produkt 3,22
skotsel av din skog.
G. Vill du vara mer aktiv i ditt 4gande? Vi erbjuder Produkt 3,15

dig gratis utbildningar inom rdjning och huggning
nér du viljer oss som skoglig samarbetspartner.
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6.5 Sambandsanalys

Chi*-testen visade p4 att samband fanns for tre fall (Tabell 9 och 10), dock terfanns for fa
samband for att en segmentering av skogsidgarnas var genomforbart. Det rdder samband mellan
personer som &r fast boende/icke fast boende och vad som anses vara viktiga faktorer hos den
skogliga samarbetspartnern (Figur 19). Det rader 4ven samband mellan de som har ett
ekonomiskt mal med sitt skogsdgande och vad som anses vara viktiga faktorer hos den skogliga
samarbetspartnern (Figur 20). Resultaten fran Chi’-testen dér inte viktiga faktorer hos den
skogliga samarbetspartnern stdlldes mot de olika faktorerna hos skogsidgaren aterfanns ett
samband, de med malsattningen rekreationsmdjligheter (Figur 21). Fullstindiga resultat fran
Chi*-testen redovisas i bilaga 5.

For skogsidgare som dr bofasta pa sin skogsfastighet dr skillnaden mot forvintad svarsfrekvens
och faktiskt svarsfrekvens storst for faktorn virkespris. Denna faktor anses viktigare dn forvéntat.
Den personliga kontaktpersonen anses vara av mindre vikt dn forvéntat. For resterande faktorer
ar skillnaderna for sma for att dra nagra slutsatser (Figur 19).

EE; fast boende UFast boende

160 150

140
120
100

Figur 19. Svarsfordelning mellan fast boende/icke fast boende och

vilken faktor som ansags vara viktigast hos den skogliga

samarbetspartnern.

Dir viktiga faktorer stilldes mot om skogsdgaren hade ett ekonomiskt mal eller inte kunde
nollhypotesen forkastas. Skogsdgare med ett ekonomiskt mal ansdg i storre utstrickning &n
forvéntat att virkespriset var den viktigaste faktorn hos den skogliga samarbetspartnern. Den
personliga kontaktpersonen ansags vara en viktigare faktor dn forvéntat hos de som inte hade ett
ekonomiskt mal och for de med ett ekonomiskt mal ldgre 4n forvéntat (Figur 20).
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Figur 20. Svarsférdelning mellan de som har/inte har ett
ekonomiskt méal och vilken faktor som ansdgs vara viktigast
hos den skogliga samarbetspartnern.

De skogsédgare som har angett att de har rekreation som ett mal med sitt skogsdgande ansag i

storre utstrackning att foretagets strategier och visioner var av minst vikt vid valet av en skoglig

samarbetspartner. Av dessa var det dven forre dn forvintat som angett att tjansteutbudet var av
minst vikt (Figur 21).
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Figur 22. Svarsférdelning mellan de som har/inte har
rekreationsmdjligheter som maélsittning och vilken faktor
som inte ansags vara viktig hos den skogliga
samarbetspartnern.
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Tabell 9. Resultat Chi’-test med radvariabeln “Viktiga faktorer hos den skogliga
samarbetspartnern”.

Chi’-test

Kolumnvariabel P-vérde
Kon 0,154
Fastighetsstorlek 0,552
Alder 0,947
Region 0,358
Fast boende/ej fast boende 0,011
Agarforhéllande 0,350
Ensamstaende/ej ensamstédende 0,240
Sysselséttning 0,431
Mal, kénslan av att dga skog 0,537
Mal, ved/virke till egen verksamhet 0,148
Mal, rekreationsmojligheter 0,132
Mal, ekonomiskavkastning 0,010
Mal, fora vidare en dgartradition 0,520
Mal, mdjligheten till jakt/fiske 0,163

Tabell 10. Resultat Chi’~test med radvariabeln "Ej viktiga faktorer hos den skogliga
samarbetspartnern”.

Chi’-test

Kolumnvariabel P-vérde
Kon 0,706
Fastighetsstorlek 0,775
Alder 0,070
Region 0,405
Fast boende/ej fast boende 0,425
Agarforhéllande 0,700
Ensamstaende/ej ensamstédende 0,763
Sysselsittning 0,366
Mal, kénslan av att dga skog 0,346
Mal, ved/virke till egen verksamhet 0,522
Mal, rekreationsmdjligheter 0,003
Mal, ekonomiskavkastning 0,736
Mal, fora vidare en dgartradition 0,406

Mal, mdjligheten till jakt/fiske 0,694




7. Diskussion

7.1 Viktiga faktorer hos den skogliga samarbetspartnern

Studien visade pa att vissa faktorer ansdgs av merparten av de svarande vara viktigare dn andra.
Att besvara frdgan om vilken av dessa faktorer som anses vara viktigast kan dock inte besvaras
utifran denna undersokning. Beroende pa hur fragan stélldes till respondenterna ficks olika
resultat. Ett exempel pé detta dr om vi tittar pd virkespriset, 1 friga 11 (Figur 8) angav 38 % att
virkespriset var den viktigaste faktorn och var hir den faktorn som flest angett som den
viktigaste faktorn. Nar respondenterna istdllet fick ge ett virde mellan ett och fem (fraga 12) var
virkespriset den faktorn som hamnar pa tredje plats, efter kvalitet pa utforda atgarder och
fortroendeingivande kontaktperson. Det dr dock tydligt att virkespriset, den personliga
kontaktpersonen och kvaliteten pa utforda atgirder var de viktigaste faktorerna hos den skogliga
samarbetspartnern. Priset pé tjdnster ansdgs inte vara av lika stor vikt som virkespriset vilket kan
upplevas som markligt. De skogségare som anség att virkespriset dr viktigt vill formodligen
ocksa fa en bra avkastning pa sin virkesaffdr och borde dérfor dven tycka att priset pa tjénster ar
av stor vikt. Detta kan bero pa att skogsidgaren inte ser att dessa kostnader ger utslag pa det netto
de fér ut av virkesaffaren eller sd dr det andra faktorer som faktiskt ar viktigare. Utifran
resultaten tolkar jag det som att den ekonomiska aspekten dr viktig men inte tillridckligt viktig for
att bade virkespris och pris pé tjanster skall rangordnas hogst.

De faktorer som ansdgs vara av minst vikt enligt de svarande var foretagets strategier och
visioner, tjdnsteutbud och foretagets som helhet. Dessa tre faktorer dr de faktorer som
genomsyrar foretagets arbetssétt och sitter ramarna for verksamheten. Att de ansdgs vara minst
viktiga kan bero pa att det tar tid att sétta sig in 1 hur foretagets hela verksamhet fungerar och att
man kanske inte anser att detta paverkar det samarbete som man sjilv ingdr i. Om skogsédgaren
behover denna kunskap om foretaget dr svart att svara pa men det dr dndé viktigt att foretaget
visar en tydlig och gemensam bild av vad de stir for och vad som kan forvintas av foretaget. Om
skogsdgare skall inga i ett samarbete och far det som de forvéntat sig kommer denna inte bli
missbeldten, fir man mer dn forvantat kommer formodligen skogsdgaren att bli ndjdare och
ddarmed vilja fortsétta samarbetet. Detta visas dven i fraga 11 dér tidigare utforda arbeten anses
vara en av de viktigare faktorerna.

7.2 Kopplingar mellan kundsegment och skogsagarens asikter

Att segmentera skogsdgarna i olika kundsegment visades sig vara svért, det dterfanns ingen
gruppering som hade tydligt likartade asikter. I studien fann jag ett fatal samband mellan
specifika faktorer och bakgrundsinformation om skogsidgarna. Dérfor drogs slutsatsen att
skogsdgare, 1 denna studie, var en relativt homogen grupp.

Ett av de samband som aterfanns var att de som dr bofasta pa sin skogsfastighet lagger storre vikt
vid virkespriset och mindre vikt vid kontaktpersonen. En tolkning &r att de bofasta har mer
kontakt med sin fastighet, dr mer sjdlvverksamma och har féormodligen storre inblick i tillstandet
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i skogen. De behover inte 1 lika stor utstrdckning forlita sig pa den personliga kontaktpersonen
och ser kanske ett mindre behov av kunskapsutbyte.

7.3 Ett attraktivt erbjudande

Utifrdn beddmningen att skogsdgarna anses vara en homogen grupp visade resultaten fran
enkéten att det var ndgra byggstenar som bor dterfinnas 1 ett attraktivt erbjudande. Som tidigare
ndmnts gar det inte att svara pa vilken enskild faktor som &r den viktigaste dd resultaten pa
enkitfrdgorna motsidger varandra. Dock var det tre byggstenar som stack ut: pris, personal och
produkt aterkom pa ett flertal stdllen och bor sdledes finnas med i ett attraktivt erbjudande. I
fraga 16 dér ett antal fiktiva erbjudanden stdlldes upp fanns priset med i de tre erbjudanden som
ansdgs mest attraktiva. Det var dock svért att avgora exakt vad som gjorde dessa fiktiva
erbjudanden mer eller mindre attraktiva d& de innesluts i en text. lhop med dvriga resultat
tolkades det dnda att priset var den faktor som har stor betydelse for skogsdgaren och ett skéligt
pris bor erbjudas skogsdgaren for att denne skall bli ndjd. Kvaliteten pa tjénster ansags ocksa
viktig och under 6vriga kommentarer har synpunkter inkommit dér skogsdgarens ansag att just
detta har varit bristfélligt i tidigare afférer.

“Ca 1 ar sedan slutavverkning, plantering 2015 ca 2 ha. kunde vara bdittre uppfoljning fran
Holmen”

’

“Daligt med kontakter fran holmen, ingen hér av sig till mig, far hora av mig sjdlv.’

”Onskar mindre skador pd skog/natur, samtidigt som det okar avkastningen. Mer
bestandsgaende maskiner, mindre stickvigar. Mer individuell skotsel.”

Saknar tillgang till alternativa mindre gallringsgrupp hos min samarbetspartner Holmen. Har
nu endast tillgdang till stora maskiner.”

“Ofta dalig uppfolining av avverkningsuppdrag. Kopior pa skérdarinmdtt avverkning.”

"Verka for att minska storleken pa skogsmaskinerna, det dr ett led i att minska pa markskadorna
och dr i linje med 6kad naturvard”

Ak ut och titta pa Holmens avverkningar, de dr faktiskt skrimmande hur det ser ut! Kor spdr
som dr hundra meter langa och 70-90 cm djupa, med inside info sd vet jag att de skiter i miljén
bara virket kommer ut till vig fort, det dr m’/dygn som réiknas allt annat dr ointressant, om det
inte dr media som frdagar forstas. Sma smidiga gallringsmaskiner dr inte intressanta. De sdgs
upp. Prioriteras gor stora maskiner dven om det dr gallring.”

Det var 71 personer som gett svar pd 6vriga kommentarer, av dessa var det nistan 20 % som pa
ndgot vis var av negativ karaktdr. Dessa kommentarer berdrde bland annat kommunikation,
markskador och utbud av tjénster. Alla foretag har ndgon géng haft kunder som inte varit ndjda
och utifran den negativa kritiken kan man dra lardom av hur verksamheten kan forbéttras. I dessa
fall ar det just kvaliteten som kritiserats och troligen aterfinns problemet i
kommunikationsstadiet. Skogsdgarna har kanske efterfragat ett hogt virkespris och for att kunna
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erbjuda detta har kvaliteten sjunkit pd utférandet pa dtgidrderna utan att skogségaren blivit
informerad. En annan aspekt dr att skogsédgarna har bristfillig kunskapen om hur dtgirderna
utfors och vad som forsvarar utférandet av tjanster och vad som kan orsaka skada. Om
skogségaren informeras om hur det forvintade resultatet ser ut och vilken kvalitet som kan
forvintas bor risken minska for att skogsdgaren blir kritisk till resultatet. For detta krévs en
kunnig och érlig kontaktperson som gor uppfoljningar. Detta visar dven pa att personal och
produkt hinger samman i detta fall. Produkten &r ingen fast vara utan en tjénst, en tjinst som
skiljer sig mycket frén fall till fall. Om tjénsten fas utan en kontaktperson kommer skogségaren
att jimfora den tjénst de sjilva fatt gentemot vad andra fatt. Ater igen kommer bristfillig
information leda till missforstdnd och missnoje.

Skogsédgarna ansig inte att ett komplett utbud av tjénster var av stor vikt (Fraga 11 och 12). Dock
tror jag att skogsdgaren bor erbjudas skogliga dtgirder som kravs under en omloppstid, detta da
intresset for slutavverkning och gallring var stort men &ven rdjning, plantering och att kopa
plantor var av intresse (Figur 6). Det kan ocksa ses tryggare med en kontaktperson for alla
atgdrder &n att ha flera kontaktpersoner for olika atgarder.

7.4 Svagheter med studien

For att ytterligare stirka studiens resultat kunde en paminnelse ha gett en hogre svarsfrekvens
och skulle dé gett en béttre och mer réttvisare bild av skogsidgarnas asikter. Enkéterna skickades
ut till de som hade under de senaste tva dren gjort en virkesaffar med Holmen Skog, alltsa
gjordes ett urval tvd ganger, dels da urvalsgruppen skapades och dels da stickprovet
genomfordes. Det gér heller inte att med sékerhet séga nagot generellt om skogsigare eftersom
studien genomfordes enbart med Holmen Skogs leverantdrer. Dock kan resultatet ge en
indikation dven till andra foretag om vilka fragor som dr viktiga vid val av skoglig
samarbetspartner. For att kunna rangordna faktorerna berdrande den skoglig samarbetspartner
hade en analys av utformningen av frdgorna gett en klarare bild om varfor olika resultat aterfatts
och fragestillningen berérande om vilken faktor som é&r av storst vikt hade béttre kunnat
besvaras.
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8. Slutsatser

Utifrén en enkétundersokning som genomfordes under hosten 2015 forsokte jag identifierat vilka
faktorer som var viktiga hos den skogliga samarbetspartner och vilka byggstenar som ett
attraktivt erbjudande utifran marknadsforingsmixen bor innefatta. 1750 enkéter skickades ut, det
aterkom 652 svar, vilket gav en svarsfrekvens pé drygt 37 %.

De responderande skogségarna i undersokningen ansag att det var tre faktorer hos den skogliga
samarbetspartnern som var viktigare dn andra. Dessa tre var virkespris, den personliga
kontaktpersonen och kvaliteten pa utforda atgirder. Att rangordna dessa har inte varit mojligt da
resultaten frin de olika frdgorna i enkéten motséger varandra. Detta tordes bero pa hur fragan
stdllts, respondenterna har bade rangordnat de olika faktorerna och gett ett varde for varje faktor.

Att koppla dsikter om den skogliga samarbetspartnern och kundsegments gick inte att goras
utifrdn denna studie, for fi samband aterfanns och de samband som hittades gav ingen
helhetsbild av vad ett kundsegment efterfragar. Holmen skogs privata leverantdrer tolkades
dérfor vara en homogen grupp.

Ett attraktivt erbjudande enligt studien innefattade tre av de fem P:na i marknadsforingsmixen,
pris, produkt och personal. Pris var den byggstenen som aterfanns i de tre mest attraktiva fiktiva
erbjudandena. Produkt och personal kan latt sammankopplas d& produkten &r en tjdnst.
Personalen har tva roller i samarbetet med skogsigare, dels dr de virkeskdpare men dven en
radgivare for skogsdgaren.

For att battre besvara om det finns kundsegment med likartade asikter berdrande den skogliga
samarbetspartnern behdver man hitta andra faktorer &n de bakgrundsparametrar som anvénts i
denna studie. Det har gjorts ménga studier om skogségares attityd och malséttningar (Hugosson
& Ingemarsson, 2004; Lidestav & Nordfjell, 1997; m.fl.) och det hade varit intressant att utifran
denna synvinkel segmentera kunderna och se om man kan finna samband mellan dessa
grupperingar och asikter om den skogliga samarbetspartnern. Det hade dven varit intressant att
studera skogsdgare i allménhet och inte bara Holmen Skogs privata leverantorer. Holmen Skogs
privata leverantdrer kan ha valt Holmen Skog pa likartade grunder och besitter kanske likartade
asikter.
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Bilagor
Bilaga 1. Enkdt med f6ljebrev

J L HOLMEN

SLU

Hej! Umea 2015-09-30

Vill Du hjilpa mig att fa insikt i hur dagens skogsigare viljer skoglig samarbetspartner?

Du &r en av de 1750 skogsagare som ar slumpmassigt utvald till min undersékning. Syftet med
studien ar att fa en bild av vad dagens skogsagare efterséker hos sina skogliga
samarbetspartner och vilka tjanster som ses som viktiga.

Mitt namn &r Linn Jacobsson, jag &r Jagmastarstudent vid Sveriges Lantbruksuniversitet och
skall nu under mitt femte och sista ar pa utbildningen skriva mitt examensarbete, i samarbete
med Holmen skog.

Det tar ca 10-20 min att svara pa enkéten, sjalvklart ar det frivilligt. Férutom att bidra till en
vardefull bild av en skogsagares tankar om samarbetspartners har du aven mdéjlighet att delta i
utlottningen av 10 st staltermosar eller 10 st trabrickor om du viljer att medverka i
undersokningen.

Dina svar kommer att behandlas konfidentiellt, enkatsvaren sarskiljs fran svarskuvertet vid
ankomst och inga enskilda svar kommer att redovisas i arbetet. Jag énskar att fa Ditt svar sa
fort som mojligt, senast den 30 oktober.

Lagg ifylld enkat tilsammans med ev. talong i svarskuvertet. Svarskuvertet ar redan frankerat.

Ar det nagot du undrar éver angaende mitt arbete eller enkaten far du gérna ta kontakt med mig
pa telefon: 0730-47 35 56 eller via mail: Inja0001 @stud.slu.se.

Tack pa férhand for din medverkan!
Vanliga halsningar

R S (T

AN AIUA / 17 TV A
B DandlC (220
LINN JACOBSSON / / JEANETTE TRETTEN
Jagmastarstudent Kommunikationschef

Sveriges Lantbruksuniversitet Holmen Skog




DITT VAL AV SKOGLIG SAMARBETSPARTNER

Allménna fragor om din skog

1: | vilket/vilka lan ligger Din skogsfastighet?
Ager du flera skogsfastigheter, ange lan for samtliga.

Jag ager skog i:

2: Bor du pa din skogsfastighet?

[ Ja, fast boende
[ Ja, fritidsboende

1 Nej, men inom samma kommun
[ Nej, inte i samma kommun

[ Nej, det finns ingen byggnad pa fastigheten
3: Hur ser dgarférhallandet ut pa Din skogsfastighet?

] Ensam agare

[ Ager tillsammans med min partner

[ Delat agarskap — A8.1 Hur fattas beslut om atgirder pa fastigheten?
[ 2 agare [ Jag ar huvudansvarig
[ 3 agare [ Annan person ar huvudansvarig
[ 4 eller fler agare [ Alla agare har ungefar lika stort ansvar

4: Hur stor ar Din skogsfastighet?
Valj det alternativ som stammer bast. Ager du flera skogsfastigheter ange den sammaniagda arealen.

1 0-10 ha 1 101-200 ha
0 11-50 ha [0 2201 ha
1 51-100 ha [ Vet ]

5: Hur stor del av Din totala arsinkomst kommer fran skogsinkomsten?
Uppskatta ditt svar och markera det alternativ som stammer bast.

] 0-5 % [J 51-100 %
0 6-10 % O Vet e
O 11-50 %

6: Vad har Du for framsta malsattning med Ditt skogsbruk?
Markera minst ett, som mest tre alternativ

[ Ekonomisk avkastning
[ Ved/virke till egen verksamhet
[ Majlighet till jakt/fiske

[ Kanslan av att a4ga skog
[0 Rekreationsméjligheter
[ Féra vidare en agartradition

[1 Bevarande av naturvarden i skogen [ Annat:
[ Aktivt bidra till att uppfylla miljemal [ Annat:
(ex. kollagring, levande sjdar och vatten) [0 Annat:




DITT VAL AV SKOGLIG SAMARBETSPARTNER

7: Hur ser din fastighet ut?
Uppskatta hur stor andel av din fastighet som bestar av:

Kalmark/ Réjningsskog/ Avverknings Impediment

plantskog  ungskog mogen skog
0% O O O O
1-10 % O O | O
11-30 % O O O O
31-50 % O O O O
51-70 % O O O O
71-90 % O O O |
90 % - O I | Cd
Vet inte | | O O

8: Omfattas din skogsfastighet i helhet eller delvis av biotopskydd, naturvardsavtal eller
naturreservat?

If Ja 1 Nej [ Vet inte
A13.1: Hur stor areal omfattar detta skydd?

J 0-5 ha [ 31-40 ha

1 6-10 ha 1241 ha

1 11-20 ha [ Vet gj

[J 21-30 ha

9: Vad anser Du om Din kunskap om skogsskotsel?
Uppskatta hur goda kunskaper du besitter och kryssa den rutan som stammer bast in pa dig

Goda I paiiga
Jag anser mig Jag anser mig
ha goda O O oo d ha daliga
kunskaper kunskaper

[ Har ingen uppfattning




DITT VAL AV SKOGLIG SAMARBETSPARTNER

Val av samarbetspartner
| denna del kommer jag stélla fragor om hur Du véljer skoglig samarbetspartner och vad Du
tycker ar viktiga faktorer for ditt val.

10: Vilka skogliga atgarder ar du intresserad av att fa utford?
Ange ett eller flera alternativ

[ Slutavverkning [ Képa plantor

[ Gallring [ Dikesrensning/skyddsdikning
1 Réjning [0 Skogsvagar

1 Markberedning [ Annat:

[ Plantering [ Inget av alternativen

11: Nar Du skall vilja samarbetspartner for en skoglig atgard, vad ar viktigt for Dig?
Markera de 3 viktigaste alternativen, dar 1=viktigast, 2= nast viktigast och 3=tredje viktigast.

___ Foretaget som helhet ____ Foretagets strategier och vision
____ Lokal anknytning ____Tjansteutbud

___ Virkespris ____ Externa asikter

____ Pris pa tjanster ___Annat:

____ Foretagets miljépolicy ____Annat:

____Din personliga kontaktperson ____ Annat:

____Tidigare utférda arbeten [ Vet inte

12: Vad tycker Du ar viktigt att en skoglig samarbetspartner kan erbjuda?
Markera ett alternativ per pastéende

Ej — Mycket Ingen
viktigt viktigt uppfattning
Hégt virkespris Oooodo O
Kvalitet pa utférda atgarder ooogond O
Lagt pris pa utférda atgarder OO0O0O0O O
Bra skoglig radgivning oooood O
Fértroendeingivande kontaktperson OoooOodd O
Komplett utbud av tjanster ooodo O
Individuella anpassningar av tjanster OO00O0O O




DITT VAL AV SKOGLIG SAMARBETSPARTNER

13: Vilken skoglig radgivning ar du intresserad av?
Ange ett eller flera alternativ

[ Skogsbruksplan [ Skogsférvaltning

[0 Grén skogsbruksplan ] Webbaserade verktyg
[ Skoglig radgivning [ Digital skogsbruksplan
] Ekonomisk radgivning [ Juridisk radgivning

[ Annat: [ Inget av alternativen

14: Vad ar viktigast for Dig som skogsagare vid ett skogligt samarbete?
Markera den vanstra rutan om Du anser att pastaendet till vanster ar viktigast och den hégra om Du
anser att det hogra pastaendet ar viktigast.

Viktigast Lika Viktigast Ingen
+— viktigt —» uppfattning
Kvalitén pa utférda tjanster | O O Pris pa tjanster/virkespriser O
Lokal anknytning O O O Pris pa tjanster/virkespriser O
Mojlighet att paverka Pris pa tjanster/virkespriser
Jiig P 0 = . pat P O
utférandet av tjanster
Komplett utbud av tjanster O O O Kvalitén pa utférda tjanster O
Externa asikter O O O Pris pa tjanster/virkespriser O
Din personliga kontaktperson O O O Foretaget som helhet O
Tidigare utférda arbeten O | O Pris pa tjanster/virkespriser O
Lokal anknytning O O O Din personliga kontaktperson O
Komplett utbud av tjanster O | | Din personliga kontaktperson |

15: Nar Du skall vilja samarbetspartner for en skoglig atgérd, vad ar INTE viktigt for Dig?
Markera de 3 alternativen som ar minst viktiga, dar 1=minst viktigt, 2= nast minst viktig och 3= vikiigast av
de tre.

____ Foretaget som helhet ____ Foretagets strategier och vision
____ Lokal anknytning ____Tjansteutbud

___ Virkespris ____ Foretagets rykte

__ Pris pa tjanster __ Annat:

____ Foretagets miljépolicy ___Annat:

____Din personliga kontaktperson ____ Annat:

____Tidigare utférda arbeten [ Vet inte




DITT VAL AV SKOGLIG SAMARBETSPARTNER

Nedan fdljer ett antal erbjudande, jag vill att du funderar pa hur du stiller dig till dessa
och svara pa de fragor som rér de olika fiktiva erbjudandena.

~ ™
A. Vi 6kar virkesvardet pa din fastighet. Med vara kunniga virkeskopare och duktiga

entreprendrer ger vi dig chansen att fa god avkastning pa din skog.
\ J

- B
B. Det lokala valet, vi framjar din byggd. Vi levererar virke till lokala sagverk som féradlar

din virkesravara.

\. J

e ™
C. Modernt och Insamt skogsbruk, med var [6sning far du god avkastning samtidigt som vi

framjar naturvarden.
. J

4 N\
D. Mer an en virkesaffar, utéver en hjalpande hand i ditt skogsbruk ger vi dig mer kunskap

om skogen. Med intressanta och larorika skogségardagar ger vi dig en forstaelse for

skogsbruket och hur du som skogségare kan skéta din skog.
o J

s ™

E. Med god kvalitet och noggrann uppfélining hjalper vi dig att skéta din skog pa ratt sitt.

4 ™
F. Vi hjalper dig som privat skogsagare att bedriva ett I5nsamt, fritt och roligt skogsbruk.

16: Rangordna de ovanstaende erbjudanden utifran hur vl de tilltalar Dig
Rangordna ALLA alternativen, dar 1=mest tilltalande och 8= minst tilitalande

_A _E
_B _F
_C _G

D H




DITT VAL AV SKOGLIG SAMARBETSPARTNER

e ™
G. Vill du vara mer aktiv i ditt gande? Vi erbjuder dig gratis utbildningar inom réjning och
huggning néar du valjer oss som skoglig samarbetspartner.

\ Y,

e N
H. Enkelt och tryggt, med manga ars erfarenhet ger vi dig en helhetslésning fran
skogsbruksplan till skétsel av din skog.

- /

Ingen
uppfattning
O

17: Vilket erbjudande ar mest attraktivt for Dig?
Markera den vanstra rutan om Du anser att erbjudandet till vanster &r mest attraktiv
och den hégra om Du anser att det hogra erbjudandet ar mest attraktiv.
Attraktivast Lika Attraktivast
D attraktiva —

A | O O B

A O O O G

D O ] O F

E O O O B

F O O O H

C O O O A

E O O (| G

H O O O C

D O O O c

O 0o0o0oo0odood




DITT VAL AV SKOGLIG SAMARBETSPARTNER

Allmanna fragor

18: Ar du? 19: Alder 20: Ar du?
O Kvinna [ 18-39 ar O Gift/Sambo
0 Man [ 40-65 ar [ Sérbo
1 65+ [0 Ensamstaende
O Annat:

21: Vilken ar din huvudsakliga sysselsattning?

[ Anstalld [ Driver eget féretag (Ej skog- eller jordbruk)
[ Studerande [ Arbetslés

[ Driver eget lantbruk [ Pensionar

[ Enbart skogsbruk [ Annat:

[ Jord- och skogsbruk

Ovriga synpunkter och asikter:

Tack for Din medverkan!

Enkatundersdkningens resultat ar vardefullt for att fa sa bra spegling av
skogsagares tankar och synsatt som mgjligt.

Dina svar kommer att behandlas helt anonymt.
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Bilaga 2. Urvalsgruppens fordelning mellan kon, dlder och lan.

Samtliga Lén (%)
svarande (%)
A AC BD C D E F G H T Uu X Y Z
Andel 100 6 21 0,04 3 8 10 3 0,06 7 4 2 22 9 5
Alder 18-39 8 4 6 0 7 6 7 6 0 11 12 18 11 9 4
40-65 64 59 66 100 65 60 66 60 100 64 58 56 65 62 69
65+ 28 37 28 O 27 34 27 34 0 25 30 26 25 29 27
Kon  Man 72 74 73 100 78 76 77 70 100 71 71 79 66 75 70
Kvinna 28 26 27 0 22 24 23 30 O 29 29 21 34 25 30




Bilaga 3. Samanstalld svarsfordelning av fraga 1, 2, 3, 4, 18 och 19.

Samtliga Lén (%)

svarande
(%)

A AC C D E F G H T u X Y Z

100 5 25 4 7 9 3 0 6 3 1 19 8 4
Koén Main 76 68 79 70 75 81 81 100 71 74 63 79 71 77
Kvinnor 23 29 20 26 25 19 19 0 29 26 38 19 29 23

Alder 18-39 6 6 6 13 5 7 5 0 0 26 0 6 6 0
40-65 58 47 62 43 64 58 62 100 51 26 100 58 49 57
65+ 36 47 31 39 32 35 33 0 49 47 0 36 45 43

Fastighetsstorlek 0-10 0 0 0 0 2 0 0 0 0 O 0 0 0 0
11-50 23 32 13 30 41 39 29 0 17 26 25 21 31 23
51-100 22 18 21 17 39 19 33 0 29 21 25 26 14 13
101-200 23 41 30 26 5 18 19 100 24 5 50 22 29 13
>201 31 9 36 26 14 23 19 0 29 47 0 31 25 50
Boendeform Pa fastigheten 56 68 47 83 70 56 71 100 37 74 88 55 63 27
Ej pa fastigheten 43 32 53 17 30 44 29 0 63 26 13 45 37 73
Antal dgare Ensam &gare 42 32 38 65 48 40 38 100 39 26 38 53 35 353

Ager med partner 33 32 39 17 41 26 38 O 24 26 50 30 43 7
2 dgare 12 9 13 9 5 23 10 0 22 16 0 7 16 27

3 dgare 6 12 6 4 5 7 5 0 7 21 13 6 4 3

4 eller fler dgare 4 15 2 4 2 2 5 0 7 11 0 3 2 7
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Bilaga 4. Fullstandiga resultat fran Chi2-testen.

Viktiga faktorer hos den skogliga samarbetspartnern

Faktorer hos de svarande Chi*~ DF P- Samband Kommentar
virde virde

Kon 8,035 5 0,154 NEJ

Fastighetsstorlek 8,794 10 0,552 NEJ

Alder 4,014 10 0,947 NEJ

Region 11,00 10 0,358 NEJ * NOTE * 2 cells w
expected counts le

Fast boende/ej fast boende 14,837 5 0,011 JA

Agarforhéllande 11,097 10 0,350 NEJ

Ensamstiende/ej ensamstdende 6,755 5 0,240 NEJ * NOTE * 2 cells w
expected counts le

Sysselsdttning 20,443 20 0,431 NEJ " NOTE * 8 cells w
expected counts le

Mal, kénslan av att dga skog 4,089 5 0,537 NEJ

Mal, ved/virke till egen 8,147 5 0,148 NEJ

verksamhet

Mal, rekreationsmojligheter 8,479 5 0,132 NEJ

Mal, ekonomisk avkastning 15,020 5 0,010 JA

Mal, fora vidare en 4,205 5 0,520 NEJ

dgartradition

Mal, mdjligheten till jakt/fiske 7,887 5 0,163 NEJ




Ej viktiga faktorer hos den skogliga samarbetspartnern

Faktorer hos den skogliga Chi>- DF P- Samband Kommentar

samarbetsparten vérde virde

Kon 2,961 5 0,706 NEJ

Fastighetsstorlek 6,681 10 0,775 NEJ

Alder 17,188 10 0,070 ~ NEJ  * NOTE * 4 cells with
expected counts less than

Region 10,409 10 0,405 NEJ

Fast boende/ej fast boende 4,925 5 0,425 NEJ

Agarfdrhéillande 7,264 10 0,700 NEJ

Ensamstaende/ej ensamstaende 2,588 5 0,763 NEJ * NOTE * 4 cells with
expected counts less than

Sysselsittning 16,242 15 0,366 NEJ * NOTE * 6 cells with
expected counts less than

Mal, kénslan av att dga skog 5,615 5 0,346 NEJ ¥ NOTE * 1 cells with
expected counts less than

Mal, ved/virke till egen 4,196 5 0,522 NEJ * NOTE * 1 cells with
expected counts less than

verksamhet

Mal, rekreationsmajligheter 17,883 5 0,003 JA * NOTE * 1 cells with
expected counts less than

Mal, ekonomisk avkastning 2,763 5 0,736 NEJ ¥ NOTE * 1 cells with
expected counts less than

Mal, fora vidare en 5,080 5 0,406 NEJ * NOTE * 2 cells with
expected counts less than

dgartradition

Mal, mojligheten till jakt/fiske 3,039 5 0,694 NEJ * NOTE * 1 cells with
expected counts less than
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