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Sammanfattning

Skogsindustrin utgdr en viktig del i Sveriges samhéllsekonomi, den skapar arbetstillfillen och
bidrar positivt till landets handelsbalans. For att hélla industrin rullande krévs ett kontinuerligt
inflode av ravara. De skogsbolag och skogsdgarforeningar som édger dessa industrier har inte
tillrackliga volymer for att sjdlva kunna forse industrin med révara - darfor star dessa aktorer i
en beroendestillning gentemot privata skogsdgare. Skogsbranschen stir infor en rad
strukturella fordndringar géllande den allt mer diversifierade skogsdgarkdrens malsittningar
och behov. Andra virden @n de rent monetira tenderar att bli allt viktigare for skogsidgarna
och konkurrensen for att fa tillgédng till virke for industrin 6kar. Med en 6kad konkurrens om
privata skogsigares ravara uppstar behovet for de skogliga aktorerna att ha langsiktiga
relationer med de privata skogségarna. Syftet med denna studie dr dérfor att undersoka vad
medlemmar 1 en skogsdgarforening anser skapar virde och lojalitet utifrdn det
tjdnsteerbjudande som star till forfogande hos denna skogsidgarforening.

For att undersoka detta har en kvalitativ fallstudie inom Uppsalas virkesomrdde hos
Mellanskog genomforts. Tre av organisationens anstéllda och tio medlemmar har intervjuats
for detta dndamdl. De semistrukturerade intervjuerna byggde pa ett teoretiskt ramverk
bestaende av kooperativ teori, medlemskap, relations- och tjdnstemarknadsforing samt
engagemang och lojalitet.

Studiens resultat visar att bade de anstdllda och medlemmarna anser att skogsdgarforeningens
inspektorer har en central roll i viardeskapande samt att Mellanskog erbjuder ett palitligt och
langsiktigt helhetskoncept. Inspektorns kompetens och rddgivning mojliggdr samskapande av
viarde med medlemmarna utifrdn deras malséttningar. Respondenterna menar att detta tillats
eftersom Mellanskog &dr en forening som star pa skogségarens sida och inte ett skogligt
aktiebolag som enbart formodas fokusera pd monetira aspekter. Virdeskapande ligger till
grund for lojalitet och dérfor ar fortroendeaspekten avgdrande dven i detta avseende.

Utover ovan nimnda resultat dr en slutsats fran denna studie ocksa att det finns dnskemal om
att fler medlemmar vill och har ett behov av att veta mer om pa vilket sitt Mellanskogs
deldgande 1 Setra kan skapa mervirde for medlemmarna. Avslutningsvis kan den
forbattringspotential som finns gillande Mellanskogs kommunikation kring deras arbete som
en motpart till industrin for att hdja virkespriserna ndmnas, eftersom ingen av medlemmarna
anger detta som en viardeskapande aspekt.

Nyckelord:  Inspektor, Kvalitativ, Medlem, Medlemskap, Relationsmarknadsforing,
Semistrukturerad intervju, Privatskogsdgare, Skogsdgarforening, Tjdnstedominant logik,
Tjiinstemarknadsforing, Utbo, Abo



Abstract

Due to the large share of export, the forest industry plays a major role for the economy in
Sweden. These industries are owned by forest companies and forest owners' associations.
Since these companies have a round wood demand that is greater than their own forest
holdings they need to rely on private forest owners for the additional supply. There is a
structural change going on among the private forest owners in Sweden. The forest owners are
no longer dependent on the forestry income which puts them at an advantage when bargaining
with forest companies over round wood prices. In order to be competitive on the market, the
forest companies and the forest owners' associations therefore need to achieve good and long-
lasting relationships with the forest owners.

Due to this background, the aim of this study is to investigate which aspects in the service
offered by the forest owner association are important in order to achieve loyalty from the
forest owners. The study is based upon a case study with Mellanskog as the unit of analysis.
Semi structured interviews was made with three employees and ten members. The questions
were based upon theories regarding cooperation, membership, relationship marketing, service
dominant logic, commitment and loyalty. The results of the study reveal that both the
employees and members find the advisors of the organization as key players in the value
creation. Also the fact that Mellanskog is a cooperative and not a stock corporation is
mentioned as important since the members are allowed to discuss more diverse goals than
simply monetary ones. The conclusions that can be drawn from this study, apart from the
result just mentioned, are the following; there is a need among the members to improve their
knowledge about the part-ownership of the organization in Setra and in what ways this creates
value for the members. The fact that Mellanskog is working to get better prices for their
members when selling round wood to the industry is another aspect that could be brought up
in a clearer way from the organization.

Keywords: Absentee owner, Forest Owner Association, Member, Membership, Private forest
owner, Qualitative, Relationship marketing, Resident owner, Semi structured interview,
Service Dominant Logic, Wood buyer
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1 Inledning

Detta kapitel inleds med en beskrivande bakgrund till det studerade dmnet. Kapitlet 6vergar
sedan i en identifiering av studiedmnets relaterade problematik och avslutas sedan med
studiens syfte samt en presentation av strukturen for examensarbetet.

Skogsindustrin dr en av Sveriges basindustrier och ar darfor viktig ur samhéllssynpunkt da den
skapar arbetstillfallen och bidrar positivt till landets handelsbalans i och med en hog
exportandel relativt importandel. Sverige hamnar pa en tredjeplats som vérldens exportdr av
skogsindustriprodukter da export for papper, massa och sdgade trdvaror slds samman
(Skogsindustrierna, 2015). Detta skall sittas i relation till att det enbart 4r Kanada och USA
som &r storre exportorer av skogsprodukter dn Sverige. Eftersom Sverige ar ett litet land med
avseende pa befolkningsstorlek och landareal i jamforelse med bdde Kanada och USA ér det
latt att forsta skogsindustrins betydande roll. Med samhéllets 6kade hallbarhetsinriktning och
miljdmedvetenhet tilltar kraven pa fornyelsebar ravara och energi inom industrin. For att
minska klimatpéverkan blir bioekonomins roll avgdrande och det dr ocksa 1 denna som skogen
har sin nyckelroll. Bioekonomi innebdr att produkter som krdver stor resursitgang vid
tillverkning eller ar tillverkade av fossil olja byts ut mot fornyelsebara alternativ.
Skogsindustrin, med sin fornyelsebara rdvara som utgangsmaterial, dr dven landets storsta
producent och anvéndare av biobrénsle (ibid.).

Sveriges skogsindustrier dgs av skogsbolag och skogsidgarforeningar. For att halla massa- och
sagverksindustrin rullande krdvs ett kontinuerligt inflode av rdvara. Enligt Skogsstyrelsens
statistiska arsbok (2014, s.23) &4gs hilften av den produktiva skogsmarken i Sverige av
enskilda dgare, vilka definieras som fysiska personer, dodsbon och de bolag som inte dr
aktiebolag. Enligt samma kélla dger privatigda aktiebolag en fjirdedel av den totala areal
produktiv skogsmark och knappt femton procent &r statsdgda aktiebolag medan de resterande
dgarna utgoérs av Ovriga privata dgare, staten och Ovriga allmidnna &dgare. Skogsindustrins
ravara kan komma frdn de skogar som skogsbolagen sjdlva dger, genom byte eller kop med
andra skogsbolag/skogsédgarforeningar eller genom privata skogsédgare. Skogsbolagen har inte
tillrackligt med ravara for att kunna forse industrierna med sitt egna skogsinnehav, eftersom
privata skogsédgare har en betydande andel av den produktiva skogsmarken star skogsindustrin
1 en beroendestédllning gentemot dessa for att kunna sdkra ravaruinflodet till industrin (Mattila
& Roos, 2014). Skogsbolagen och skogsidgarforeningarnas virkeskopare eller inspektorer gor
av denna anledning affdrer med de privata skogségarna.

1.1 Problembakgrund

Privat skogsdgande har en viktig roll for att sikra ravaruforsorjningen till industrin. Den
inhemska skogsbranschen stdr dock infor en rad strukturella fordndringar géllande privata
skogsdgare nir det bland annat kommer till mélséttningar och behov. Fyra av tio skogsidgare ir
65 éar eller éldre; deras fastigheter kommer dérfor att inom Overskddlig framtid byta dgare
genom antingen ett generationsskifte eller komma ut pa sdljmarknaden (Swedbank & LRF
konsult, 2014, s. 5). Andelen kvinnliga skogsdgare har dkat under 1900-talet, och fortsitter att
Oka fran ar till ar (Lidestav,1998; Nordlund & Westlin, 2011). Kvinnor och mén har olika
uppfattningar om vad som ar viktigt med sitt skogsdgande, kvinnor tenderar att virdera
aspekter som rekreation och ekologi 1 hogre utstrickning jamfort med mian (Nordlund &
Westlin, 2011).



I dagslédget finns det mycket att ldsa om hur det gar for Sveriges bonder. Det ér ett pressat lage
och de kombinerade jord- och skogsbruksforetagen som édgs av enskilda personer har minskat
i antal sedan 1960-talet. 1 slutet av 1990-talet utgjordes omkring en tredjedel av den
skogsmarksareal som dgdes av enskilda personer av kombinat av jordbruks- och
skogsfastigheter, motsvarande siffra fran 1960-talet var runt 70 procent (Lonnstedt, 2004,
s.245). Enligt Kronholm (2015, s.15) borde detta antal ha minskat ytterligare eftersom det
blivit allt farre lantbrukare under det senaste decenniet. Nordlund & Westin (2011) presenterar
i sina slutsatser att antalet skogsdgare som inte bor pa fastigheten, s kallade utbor, Okar.
Samma studie visar samtidigt att de skogségare som fortfarande bor pé fastigheten tenderar att
virdera ekonomiska aspekter till skog 1 hogre grad &n de som &r utbor. Skogsédgare har numera
oftare sin sysselsdttning 1 andra branscher dn skogsbranschen vilket gor att skogen inte tjdnar
som huvudsaklig inkomstkélla (Tornqvist, 1995). Detta stods dven i studien gjord av
Ingemarson et al. (2006) som visar att den ekonomiska aspekten inte alltid &r den primira
maélséttningen for smaskaliga skogségare utan att andra vérden har blivit allt viktigare.

Av landets fullstindiga skogsdgarantal, ridknat i fysiska personer, dr ungefir en tredjedel
medlemmar i1 ndgon av Sveriges fyra stora skogsdgarforeningar, Norra Skogsdgarna,
Norrskog, Mellanskog samt Sodra Skogsdgarna (LRF Skogsédgarna, 2016; Skogsstyrelsen,
2014 s. 23). Samtidigt som det sker strukturella fordndringar inom skogssektorn blir samhallet
1 allt hogre grad ocksd mer individualiserat med resultatet att farre vill vara medlemmar i
organisationer som priaglas av kollektiva tankesitt (Papakostas, 2011). Detta pastdende
bekriftas dven av Hvenmark (2008) i och med att medlemmar stéller sig fragan "vad tjénar jag
pa detta?" istéllet for det som praglat det kooperativa tankesittet; "hur kan jag bidraga?".
Denna slutsats drar d&ven Kronholm (2015) och han hdvdar att skogsdgarforeningarna maste
fokusera mer pa den individuella nyttan snarare &n den kooperativa nyttan med att vara
medlem.

Skogssektorn har varit orienterad mot de skogsdgare som haft en tydlig inriktning mot
produktion och ekonomi och de fordndringar som uppkommit hos den privata skogsdgarkéaren
har inte riktigt bemétts (Berlin, 2006; Mattila et al, 2013). Synen pa privata skogsdgare har
varit att de ar producenter av ramaterial och inte att de dr kunder som kdper skogliga tjanster.
Anledningen till detta verkar vara bristande forstaelse for vad som efterfrigas (Mattila &
Roos, 2014). For att lyckas sta sig 1 konkurrensen ses det som en nddvédndighet att
skogsforetag/skogségarforeningar har forstdelse for vad privata skogsdgare ser som
viardeskapande med deras skogsdgande och att matcha organisationens erbjudanden med det
som efterfragas (ibid.).

Det traditionella sdttet som organisationer sett kunder pa dr fokuserat pa den fysiska
produkten, Goods Dominant Logic, (GDL). Det innebér att kunder ses som maltavlor for
organisationens egna produkter eller tjanster. Detta synsitt bor istéllet frangas till formén for
det som 1 litteraturen bendmns Service Dominant Logic, (SDL), vilket innebdr att
organisationer skall se kunder som resurser i en vardeskapande process i vilken organisationen
skall hjilpa kunden att skapa virde (Vargo & Lusch, 2008). Gronroos (1996) menar att
organisationer maste fokusera pa att fi en battre forstaelse for deras kunder. De kunder som
kdnner att de erhaller virde genom det som erbjuds av organisationer kadnner sig
tillfredsstéllda, och det dr genom den upplevda tillfredsstéllelsen som kunder blir lojala (Staal
Waisterlund & Kronholm, 2015). I samma studie utldses att medlemmar som gor affarer med
sin medlemsorganisation har hogre kidnsloméssigt engagemang gentemot den organisationen
jamfort med bdde medlemmar som valt att géra affirer med nidgon annan organisation dn
medlemsorganisationen och de som inte dr medlemmar. Det har dock visat sig att privata



skogsdgare numera tenderar att vara mindre lojala affdrspartners eftersom det &r létt att ta reda
pa olika erbjudanden och jdmfora dessa mellan varandra (Mattila & Roos 2014). En tredjedel
av medlemmarnas avverkningar sker genom medlemsorganisationen (Staal Wisterlund &
Kronholm, 2015). Detta betyder att en stor andel av medlemmarnas virkesaffarer gors med
andra organisationer istéllet for med medlemsforeningarna, ndgot som Staal Wisterlund och
Kronholm uttrycker i termer av att skogsdgarforeningarna maste fortjina medlemmarnas
lojalitet.

1.2 Problemstallning

Med en alltmer diversifierad skogsdgarkdr inom privatskogsbruket, med avseende pa
maélsdttningar och behov, paverkas bdde skogsbolag och skogsdgarforeningar i och med den
beroendestéllning som beskrivits ovan. Med fordndrade monster kring maélsittningar hos
skogsédgare, dir den ekonomiska aspekten inte ldngre ensam tjanar som det priméra, Okar
konkurrensen mellan de aktorer som &r beroende av att kopa in virke till industrin. Det faktum
att méinniskor tenderar att bli mer och mer individualiserade &r ytterligare en aspekt som
paverkar skogsidgarforeningarnas framgang. Kronholm (2015) har 1 sin doktorsavhandling,
Forest Owners' Associations in a Changing Society, visat att skogsdgarforeningarnas situation
fordandras. Skogsdgarforeningarna bildades en gang i tiden for att sdkerstilla att medlemmarna
fick bra betalt for sitt virke. De strukturella fordndringar som skogsbranschen béade star och
kommer att std infor torde motivera skogsigarforeningarna att vilja forstd vad medlemmarna
efterfrigar med sitt medlemskap eftersom tillfredsstillda kunder (medlemmar) &r en
forutséttning for lojalitet och ldngsiktiga relationer (ibid.).

Studier som undersoker motiven till medlemskap och pa vilka séitt medlemskap bidrar till
individuella nyttor behdvs (Rickenbach et al., 2004). Detta péstaende, tillsammans med en
forstaelse for medlemmarnas relationer till kooperativet, anser dven Berlin & Eriksson (2007)
iar en viktig forutsdttning for att skogliga kooperativ skall kunna forbdttra sina organisationer.
Mattila (2015) menar att de traditionella tjdnsterna som skogsforetag erbjuder, de som &r
kopplade till skogsravaran, enbart dr en av de skogsrelaterade nyttor som efterfragas av
skogsdgare. Det ar viktigt for skogsdgarforeningarna att forsta hur olika skogsdgarkategorier
vérdesitter olika aspekter for att undvika att enbart positionera sig sjdlva som alternativet for
att ge skogsédgarna bra avkastning (Berlin ez al. 2006). Uppfattningar kring viarde kan enbart
forstas till fullo da aspekter kring detta undersoks i dess rétta kontext med aktuella aktorer
involverade 1 denna undersokning (Edvardsson et al., 2011). Kooperativ maste frimja det som
dess medlemmar vill ha for att de skall vilja fortsdtta sitt medlemskap (Jussila et al., 2012). En
sammanvégning av de aspekter som tagits upp ovan motiverar en studie som avser ticka upp
fragan om vad medlemmar i ett skogligt kooperativ anser vara vérdefullt och skapar mervérde,
nagot som kan uttryckas som upplevd medlemsnytta, som en lénk i att skapa lojalitet gentemot
skogsédgarforeningen.

1.3 Syfte

Syftet ér att forklara hur medlemmar ser pa vad det dr som skapar virde och lojalitet utifrén
det tjansteerbjudande som star till forfogande hos en kooperativ forening. Foljande tre fragor
utgor studiens forskningsfragor;

1. Vilka dr motiven till att vara medlem i skogsdgarforeningen Mellanskog?

2. Pa vilket sitt ar Mellanskogs tjinsteerbjudande virdeskapande for medlemmarna?

3. Vilka &r de aspekter som skapar lojala medlemmar hos skogsédgarféreningen Mellanskog?



1.4 Studiens disposition

Figur 1 illustrerar hur studiens atta kapitel 4r sammankopplade.

W W
. . . Kapitel 4 . . . .
Kapitel 1 Kapitel 2 Kapitel 3 EMPIRISK Kapitel 5 Kapitel 6 Kapitel 7 Kapitel &
IMLEDMING METOD TEORI BAKGRUND RESULTAT AMALYS DISKUSSION SLUTSATSER

Figur 1. Studiens disposition.

Kapitel 1 inledningskapitlet ddr bakgrunden till studieimnet presenteras och identifieras.
Vidare innehaller detta kapitel en redogorelse for de problem som relaterar till amnet och
avslutningsvis presenteras studiens syfte, fragestéllningar och disposition.

I kapitel 2 redogors de metodval som berdr studien samt hur kvalitets- och etikaspekter
beaktas

I kapitel 3 presenteras det teoretiska ramverket som ligger till grund for forstaelsen i resultat,
analys och diskussion.

Kapitel 4 innehaller den empiriska bakgrunden som berdr kooperation bade i ett storre
sammanhang och i studiens egna kontext.

Kapitel 5 behandlar studiens resultat

Kapitel 6 innehaller studiens analys och detta kapitel baseras pé resultatet som analyseras
utifrdn det teoretiska ramverket

Kapitel 7 utgors av diskussionen dir fragestéllningarna fran kapitel ett besvaras. Dessutom
sdtts resultat- och analyskapitlet i relation till de tidigare studierna som presenteras i kapitel ett

och fyra.

Kapitel 8 ar studiens avslutande kapitel dér studiens syfte amnas besvaras 1 form av slutsatser.
Avslutningsvis redogors forslag till framtida forskning inom detta studieimne.
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2 Metod

[ detta kapitel presenteras studiens litteraturgenomgdng, val av fall och undersokningsenhet,
datainsamling, analysmetod, kvalitetssikring och validering, etiska aspekter samt
avgransningar.

Detta examensarbete har baserats pa en flexibel metoddesign, ndrmare fallstudie, eftersom
respondenterna for undersokningen var medlemmar i en specifik skogsdgarforening. En
fallstudie dr enligt Eisenhardt (1989) en forskningsansats som inriktar sig pa att forstd det som
sker 1 en enskild situation. I en fallstudie utgors sjdlva fallet av det som ar av intresse att
studera, vilket kan vara en situation, individ, grupp eller organisation (Robson, 2011; Bryman
& Bell, 2013). Robson (2011) menar ocksa, om det skall dras till det yttersta, att alla projekt &r
fallstudier eftersom varje projekt avser en specifik plats, i en specifik tid, med specifika
ménniskor.

En kvalitativ forskningsansats anvindes som tillvigagangssitt for att kunna besvara syftet i
detta examensarbete. Robson (2011, s. 19) anser att tydliga sdrdrag i en kvalitativ
forskningsansats ar att kunna beskriva situationer utifrdn de personer som é&r involverade i
densamma. Det som &r intressant dr att f forstaelse for ett fenomen 1 en kontext snarare dn att
kunna sdga ndgot generaliserbart (ibid.). Detta Overensstimmer vdl med syftet med detta
examensarbete eftersom det som eftersoks var en explorativ studie av hur medlemmarna i en
specifik skogsdgarforening ser pad sitt medlemskap utifrdn ett viarde- och lojalitetsskapande
perspektiv.

2.1 Litteraturgenomgang

En litteraturgenomgang har varit grunden till detta examensarbete for att undersdka vad som
redan gjorts inom studiedmnet. Genom litteraturgenomgéngen identifierades och analyserades
relevant material for forskningsfragan (Robson, 2011). Material har inhdmtats fran artiklar,
bocker, avhandlingar och elektronisk media, vilket d&ven Robson (2011) ndmner som
anvindbara killor. For denna studie &r det i huvudsak litteratur fran de senaste tio till femton
aren som varit relevant. For att erhalla relevant material har litteratursokningen baserats pa
sokord som Member*/Medlem*, Service Dominant Logic*/Tjdnstemarknadsforing*,
Relationsmarknadsforing®/Relationship Marketing*, Commitment*/engagemang®, Forest
Owner Association*/Skogsdgarforening®, Loyalty*/lojalitet*, Cooperative*/ Kooperativ*.
Sokningarna har skett via Sveriges lantbruksuniversitets soktjinst Primo men &dven
databaserna Google Scholar, Web of Science och Web of Knowledge har anvints, samt
uppsatser.se. Referenslistan i den ldsta litteraturen har undersokts for att med hjélp av denna
utdka sokningen inom studiens omride. Utdver arbetes inledning, teori och bakgrundsempiri
har en litteraturgenomgang ocksa gjorts for metodkapitlet dar information om kvalitativa
fallstudier inhdmtats.

2.2 Val av fall och undersdkningsenhet

I rubrikerna Organisationsurval och Urval av intervjupersoner presenteras de val och
motiveringar som gjorts géllande studiens unders6kningsenhet och intervjupersoner.

11



2.2.1 Organisationsurval

I forskning som grundar sig pa en flexibel metoddesign gors urvalet for undersokningen med
hinsyn till studiens huvudsyfte och denna metoddesign lampar sig vil nér det dr en dynamisk
kontext som skall undersokas (Robson, 2011).

Den undersokningsenhet som utgjorde fallet for studien valdes pa grund av ett antal uppsatta
kriterier. Eftersom studien inriktades mot medlemmar i ett kooperativ inom skogsbranschen
var det forsta kriteriet att vélja ndgon av Sveriges skogsidgarforeningar. Studien begrénsades
till Mellanskog dir intresset for examensarbetets syfte och forskningsfragor var stort;
“"Mellanskog dr en dynamisk organisation som dgs och drivs av medlemmarna. Medlemmens
rost dr viktig och utgor en grund i utvecklingen av var verksamhet.” (Mellanskog, 2016a). Ett
annat kriterium som var en forutsittning for att utgéra studiens undersokningsenhet var att
skogségarforeningen ville dela med sig av kontaktuppgifter till sina medlemmar, vilket ocksa
Overensstimde med fallet Mellanskog.

2.2.2 Urval av respondenter

Urval kan goras genom sannolikhetsurval eller icke sannolikhetsurval (Jacobsen, 2007). Det
forstndmnda innebédr att samtliga enheter, genom ett slumpmaissigt urval, har lika stor
sannolikhet att bli valda. I de fall dér respondenternas svar &r av storre intresse dn signifikans
for studien kan ett icke slumpmassigt urval viljas. Detta innebér att respondenterna véljs ut pa
ett godtyckligt sdtt for att kunna erhélla exempelvis en viss typ av kunskap (ibid.).

Eftersom denna studie avser att fa en djupgaende forstaelse kring respondenternas tankar om
viardeskapande passar ett icke sannolikhetsurval bidst eftersom de respondenter som tros kan
komma med virdefulla insikter kring studieimnet kan véljas ut. For att oka tillforlitligheten i
resultaten och for att f& en djupare insikt inom studiens @mne valdes bade anstillda och
medlemmar frdn Mellanskog att intervjuas. En presentation av de bada respondentgrupperna
presenteras nedan. De tre fOretagsrepresentanterna valdes ut med motiveringen att dessa
personer har arbetspositioner som berdr medlemmarnas intressen i sérskilt hog grad, se Tabell
1. Intervjudatum samt valideringsdatum for dessa respondenter framgér ocksa av Tabell 1.

Tabell 1. Beskrivning av intervjupersoner hos Mellanskog

Namn Titel Arbetsbeskrivning specifikt Intervjudatum Skriftlig
kopplad till medlemmarna validering
Per Sandberg ~ Verksamhetsutvecklare Arbetar med frégor kopplade 2016-03-15 2016-03-23
Medlem till den kooperativa delen av
verksamheten, medlemmarnas
demokratiska inflytande.
Marten Virkesomradeschef Maste vara lyhord for vad 2016-03-15 2016-03-15
Mattsson Uppsala medlemmarna vill eftersom

inspektorerna gor affarer med
dem. Mer kontakt med
fortroendevalda dn vad
inspektorerna har.

Mari Torro Tjanstechef Utveckla och ta fram nya 2016-03-21 2016-03-23
tjanster utifrdn medlemmarnas
behov samt vergripande
ansvar for produktionen av
tjdnsterna

Urvalet av medlemmar var ocksa ett icke sannolikhetsurval eftersom det var Onskvirt att
medtaga de respondenter som kunde bidra med djupgdende svar kring studiedmnet.
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Skogsédgarforeningen Mellanskog dr uppdelad 1 fjorton virkesomréden. For att begrdnsa den
geografiska spridningen valdes medlemmar fran det storsta av dessa virkesomraden, Uppsala
virkesomréde, ut. Ett antal kriterier 14g sedan till grund for urvalet av dessa medlemmar,
kriterierna med tillhorande motiveringar presenteras i Tabell 2.

Tabell 2. Kriterier och motiveringar som legat till grund for urvalet av medlemmar

Kriterium Motivering

Skoglig fastighetsareal 100-200 ha Med denna storlek pa fastigheten antas medlemmen
anvinda sig av tjinster kopplade till skogliga atgérder
kontinuerligt

Utbo/Abo Tva intressanta typer av dgarkategorier att medtaga i
studien eftersom andelen utbor 6kar enligt forskningen

Affarshindelse med Mellanskog de senaste tre dren Detta kriterium valdes eftersom medlemmen varit i
kontakt med Mellanskogs tjénsteutbud inom relativt
nirliggande tid

Aldersspridning (Over respektive under 60 r) Med éldersspridning i beaktande finns chansen att fa

med bade de medlemmar som dr respektive inte &r
yrkesverksamma inom den egna skogsfastigheten

De valda kriterierna i Tabell 2 framfordes till IT-avdelningen hos Mellanskog och utifrdn
medlemsregistret togs de medlemmar som Overensstimde med dessa kriterier fram, vilka
presenterades i en lista med 99 stycken medlemmar. Medlemmarnas namn, kontaktuppgifter
och ansvarig inspektor framgick av denna lista. For att kunna vélja ut de medlemmar som
antogs ha ett intresse att medverka i studien kontaktades samtliga av de inspektorer som var
presenterade pd listan med medlemmarna. Forst utgick ett mail med information om studiens
syfte och dmne, mote for att diskutera ldmpliga medlemmar for studien bokades in med
respektive inspektor. Dérefter uppsoktes varje inspektor pd plats i Uppsala for att de skulle fa
ge sin dsikt om vilka av dennes medlemmar som skulle vara intressanta for studien. Utifran de
rekommenderade medlemmarna valdes sedan tio av dessa ut for att erhalla foljande typer av
respondenter; tva stycken fortroendevalda samt médn och kvinnor som é&r dbor respektive utbor.
Eftersom genomsnittsédldern for Sveriges skogsédgare ligger kring strax under sextio &r
(Andersson et al., 2013) togs hénsyn till dldern for varje respondentgrupp (man/kvinna
respektive abo/utbo) genom att fa representanter bade dver och under sextio ar. Aldersspannet
for de totalt tio responderande medlemmarna var 37-85 ar. De tio medlemmarna med
respektive intervjudatum presenteras i Tabell 3.

Tabell 3. Urvalsbeskrivning for responderande medlemmar

Utbo/Abo Kon Over/Under 60 ar Fortroendevald Intervjudatum
Utbo Kvinna Under Nej 2016-04-05
Utbo Kvinna Over Nej 2016-04-05
Utbo Man Under Nej 2016-04-06
Utbo Man Over Nej 2016-04-04
Abo Kvinna Under Nej 2016-04-05
Abo Kvinna Over Nej 2016-04-01
Abo Man Under Nej 2016-04-06
Abo Man Over Nej 2016-04-01
Abo Man Under Ja 2016-04-05
Abo Man Under Ja 2016-04-06
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2.3 Datainsamling

Utifrdn den litteraturgenomgang som inledde studien gjordes en orientering kring vad som
vore ldmpligt att undersoka. Ddirefter sattes ett teoretiskt ramverk upp frdn vilken en
intervjuguide sedan sammanstilldes. Fragorna i intervjuguiden utformades for att ticka in
aspekter pd uppfattningar om vérdeskapande. Dérefter inleddes datainsamlingen av primérdata
genom semistrukturerade intervjuer med tre stycken anstillda tjinstemidn pa
skogsdgarforeningen Mellanskog, se intervjuguide 1 Bilaga 1. Dessa intervjuer genomfordes
O0ga-mot-6ga pa Mellanskogs huvudkontor i Uppsala och tog mellan 45 och 65 minuter att
genomfora. Intervjuerna med de anstillda gjordes for att f4 en uppfattning om hur de ser pa
virdeskapande och lojalitet sett ur medlemmarnas perspektiv, men ocksd for att ticka in
eventuella aspekter som kunde vara anvindbara 1 intervjuer med medlemmarna. Den andra
delen av primdrdata inhdmtades med hjilp av semistrukturerade telefonintervjuer med tio av
skogsdgarforeningens medlemmar, se intervjuguide 1 Bilaga 2. Telefonintervjuerna tog mellan
30 och 60 minuter att genomfora och denna metod valdes eftersom det fanns en stor
geografisk spridning mellan medlemmarna. Fragorna till de anstdllda och medlemmarna
berérde samma dmnen men var formulerade pd ett anpassat sitt efter respektive
respondentgrupp. Ordningen pa fragorna foljde inte alltid den forutbestimda ordningen enligt
intervjuguiden utan respondenten tilléts att diskutera fragorna utifran sitt egna perspektiv, det
fanns inga rétta eller felaktiga svar. Varje intervju spelades in med respondentens tilltelse och
syftet med detta, att kunna transkribera och sammanstélla intervjuerna, klargjordes for
respondenten. De anstillda mottog denna transkribering via mail for att validera innehéllet, f6r
medlemmarna skedde istéllet en direktvalidering i samband med telefonintervjun. Intervjuaren
sammanfattande medlemmens resonemang och frdgade om denne uppfattat det erhéllna svaret
pa ett korrekt sdtt. I de fall medlemmens svar behdvde vidareutvecklas for att forstas bads
medlemmen fortydliga resonemanget. Efter transkribering och validering av samtliga
intervjuer sammanstélldes svar for resultatpresentationen i kapitel fem.

En semistrukturerad intervju karaktiriseras av att en intervjuguide anvénds dar relativt
specifika teman kommer att berdras och dér intervjupersonen har stort utrymme att formulera
sina egna svar (Bryman & Bell, 2013). Ordningen i vilken fragorna stélls behdver inte folja
den utarbetade intervjuguiden, vidare kan frdgor som inte finns med i denna stidllas om de
knyter an till ndgot som intervjupersonen sagt. D4 forskaren har ett tydligt fokus med sin
undersokning, snarare dn att allmant undersoka ett omrade, dr semistrukturerade intervjuer att
foredra framfor ostrukturerade. Vid anvindning av en intervjuguide &r det viktigt att frdgorna
ar utformade pa ett sddant sitt att de tillater intervjupersonerna att ge information om hur de
upplever sin sociala verklighet. Fragorna skall ge svar pd det som forskaren ir intresserad av,
men de maste utga frén intervjupersonens perspektiv (ibid.).

Fordelar med att gora telefonintervjuer jamfort med intervjuer som sker 6ga-mot-6ga ar att det
ar bade billigare och gér snabbare (Robson, 2011). Nackdelar &r istdllet att intervjuerna bor
hallas kortare, runt en halvtimme som ldngst, medan intervjuer som gors 6ga-mot-6ga kan
héalla pd upp emot en timme utan problem. Da intervjuer gors over telefonen kan ocksé
information genom observation forloras. Vidare rekommenderas att spela in intervjusamtalet
for att kunna transkribera materialet (ibid.).

2.4 Analysmetod

Vid kvantitativa studier finns en uppsj0 av olika analysmetoder av det datamaterial som
insamlats, ndgon motsvarighet till detta finns inte for kvalitativa studier (Trost, 2005). I en fast
metoddesign stills krav pé att urvalet skall vara representativt for att kunna dra generella
slutsatser fran forskningsresultatet med hjilp av statistiska analysmetoder (Robson, 2011). 1
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den hér studien, som grundar sig pa flexibel metoddesign och mer specifikt en fallstudie,
kommer antalet respondenter oftast inte upp i det antal som krdvs for att kunna utfora
statistiska analyser (ibid.). I fallet med flexibel metoddesign fér slutsatser kring den specifika
kontext som studerats dras. Vidare menar Robson (2011, s. 152) att det resultat som
fallstudien uppvisar skulle kunna appliceras dven pé andra fall.

Flera analysmetoder studerades och metoden intervjuanalys som teoretisk tolkning ansags
vara bist ldmpad for bearbetning av denna studies insamlade data. For att kunna anvinda
denna analysmetod har relevant teori framtagits for att kunna appliceras pa studiens syfte.
Detta teoretiska ramverk fokuserar pé foljande omraden; kooperation, medlemskap,
relationsmarknadsforing, tjinstemarknadsforing samt engagemang och lojalitet. Fragorna i
intervjuguiderna kopplades till det teoretiska ramverket for att teman for indelning av erhéllna
svar skulle vara bestimda innan datainsamlingen péborjades. Svaren fran respondenterna
sammanstélldes och sorterades under respektive tema och presenterades direfter under
rubriker relaterade till de teoretiska fokusomréddena som beskrivits ovan. De erhdllna svaren
fran anstédllda och medlemmar har sedan jamforts med varandra och tolkats med hjélp av det
teoretiska ramverket.

Enligt Kvale & Brinkmann (2014) har intervjuanalys som teoretisk tolkning fungerat vil pa ett
flertal intervjustudier som tidigare gjorts. Teoretisk tolkning innebér att det som sédgs i
intervjuerna jamfors med applicerbar teori inom relevant kontext. Undersokningarna som
ligger till grund for den teoretiska tolkningen méste baseras pa teoretisk kunskap och de fragor
som stills ar darfor uttryckta pa ett genomtédnkt sitt (ibid.). Det finns olika aspekter av
teoretisk tolkning, den tolkningsmetod som varit aktuell for denna studie &r realistisk tolkning,
vilket Kvale & Brinkmann beskriver som att forskaren ar ute efter att studera intervjuobjektets
synvinkel och sanning. En nackdel med teoretisk tolkning ar att forskaren riskerar att enbart
fokusera péd de aspekter som finns beskrivna i teorin, vilket kan medfora en forvringning av
resultatet fran datainsamlingen. Samtidigt kan teoretisk koppling vara fordelaktigt eftersom
forskaren kan erhalla nya synsétt som kan utforma intervjuteman. For att forsoka undvika
fallgropen att som forskare g4 miste om nya och dnnu inte etablerade fenomen i det som
undersoks dr det viktigt att ha ett Gppet sinne for det som intervjupersonen berittar (ibid.).

2.5 Kvalitetssakring och validering

Examensarbetet dr baserat pa litteraturstudier dir relevant litteratur har varit utgdngspunkten
for arbetets utformning. Den litteratur som anvénts har inhdmtats fran bocker och de databaser
som ér tillgéngliga frdn webbsidan for Sveriges lantbruksuniversitets bibliotek. Respondenter 1
intervjumaterialet har utgjorts av bade anstdllda och medlemmar hos skogsdgarforeningen
Mellanskog. Genom att anvénda sig av olika metoder for att samla in material, sa kallad
triangulering, kan validiteten for arbetet 6ka (Robson, 2011). En fallstudie i sig innebdr inte ett
representativt randomiserat urval dar statistisk generaliserbarhet kan goras; detta behdver dock
inte utesluta att generalisering utifrdn det specifika fallet kan goras (ibid.).

Validitet och reliabilitet dr viktiga delar i en forskningsprocess (Robson, 2011), och i och med
det har vetenskapliga vérdet 1 fallstudier har ldnge varit utsatt for granskning (Flyvbjerg,
2006). For att sdkra validitet och reliabilitet har Riege (2003) utgétt fran relevant litteratur for
detta och satt samman tekniker for att sikra validitet och reliabilitet for fallstudier. I Tabell 4
presenteras de olika validitetstyperna och exempel pé tekniker for att uppnd dessa samt hur
tillvigagangssattet varit for denna fallstudie.
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Tabell 4. Validitetstekniker (Baserade pd Riege, 2003 s. 78-79, med modifikation av forfattaren)

Validitetstyp

Exempel pa tekniker

Praktiskt tillvigagangssitt for
denna fallstudie

Konstruktionsvaliditet

1. Anvindning av flera kéllor for
datainsamling

2. Tredjepartskontroll av
datamaterial

1. Triangulering i form av tva olika
respondenttyper; anstillda hos
Mellanskog och medlemmar

2. Transkribering av
intervjumaterial skickades till
respektive respondent (de
anstéllda), alternativt muntlig
direktvalidering av material (med
medlemmarna) samt triangulering

Internvaliditet Resultat ska relateras pa ett Samma teori applicerades pa
systematiskt sdtt samtligt datamaterial
Externvaliditet 1. Definiera avgriansningar 1. Gjordes under rubrikerna 2.2 och
2.3
2. Jamfora resultaten med befintlig 2. Analysen bygger pa teoretiskt
litteratur i analysen ramverk
Reliabilitet 1. Spela in datainhdmtningen 1. Genomfort

mekaniskt

2. Sékra meningsfull parallellism i
resultat av olika kéllor

3. Anvind sakutlatande

2. Gjort, samma intervjuguide
anvéndes for respondenterna i
respektive respondentgrupp
(anstillda och medlemmar)

3. Kontinuerlig granskning av

handledare samt opponenter under
seminarietillfillen

Enligt Kvale & Brinkmann (2014) dr det vanligt att resultatet i kvalitativ arbetsmetodik
vinklas efter intervjuarens perspektiv. Forfattaren till denna studie har varit medveten om detta
och dirfor, genom hela intervjuprocesscen med respektive respondent, stillt frdgor och
upprepat respondentens budskap for att sékerstdlla att dennes perspektiv uppfattats pa ett
korrekt sétt.

2.6 Etiska aspekter

I samband med samtliga intervjutillfillen meddelades respondenten examensarbetets syfte och
anledningen till dennes medverkan i denna studie. Innan intervjuerna péborjades fick
respondenterna ge sitt godkdnnande om inspelning. Under intervjuerna med de anstéllda pé
Mellanskog fragades respondenten huruvida denne stillde sig till medtagandet av sitt namn i
arbetet, samtliga av dessa respondenter godkinde denna forfrdgan. De respondenter som var
medlemmar informerades om att intervjumaterialet kommer att behandlas konfidentiellt under
hela studieprocessen. Vidare klargjordes det for medlemmarna att deras skogliga inspektor pa
Mellanskog inte kinde till att just de hade blivit kontaktade. For samtliga respondenter
betonades vikten av att det inte fanns ngra ritta eller felaktiga svar, utan det intressanta var
att belysa just deras sanning kring studieimnet. Under intervjuerna var det av stor vikt att
bibehalla en opartisk roll som intervjuare, och inte 1ita sig fargas av respondenternas svar. I de
fall f6ljdfragor behdvdes stillas gjordes detta for att intervjuaren skulle vara siker pa att denne
uppfattat respondentens svar pa ett korrekt sétt.
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Etiska problem ar nédrvarande under hela intervjuundersdkningen, dérfér bor hénsyn till
eventuella etiska fragor tas i beaktande redan fran borjan (Kvale & Brinkmann, 2014). Det
finns fyra osdkerhetsomraden som bor ses som problemomraden och vilka forskaren stidndigt
torde beakta under intervjuundersokningen (ibid.). Det forsta av dessa osdkerhetsomrdden &r
informerat samtycke, vilket innebédr att undersokningspersonerna skall informeras om
undersokningens allminna syfte, hur upplagget for undersokningen ser ut samt vilka risker
och fordelar som ér forknippade med deltagande 1 undersdkningen. Vidare innebir informerat
samtycke att undersokningspersonen har ritt till att ndr som helst dra sig ur undersdkningen.
Konfidentialitet 1 forskningssammanhang syftar till vilken information som skall vara
tillgdnglig for vem, ofta innebdr detta att privata data som identifierar
undersokningspersonerna inte kommer att avslgjas. I det fall information 1 en undersokning
riskerar att bli igenkédnd ar det etiskt riktigt att be om underdkningspersonens godkidnnande att
denna information ldamnas ut. Det tredje osédkerhetsomradet dr konsekvenser, med detta menas
att risken for att en undersokningsperson skall lida &dmnas minimeras. Det sista
osdkerhetsomradet, forskarens roll, innebdr att forskaren genom forvirvad kdnnedom om
virdefragor och etiska riktlinjer kan gora avvégningar i de fragor dir etiska dilemman och
vetenskapen star emot varandra. I kvalitativa intervjuer rader ofta ett ndra samspel mellan
intervjupersonen och forskaren vilket kan fa till f6ljd att forskaren kan ha identifierat sig sa
starkt med undersokningspersonen att denne riskerar att tolka allt utifran
undersokningspersonens perspektiv (ibid.)

2.7 Avgransningar

2.7.1 Metodavgriinsningar

Alla metodval far konsekvenser for studien vilket forskaren inte kan kontrollera, men som
forskaren bor kédnna till (Robson, 2011). Med utgangspunkt fran detta bor det faktum att denna
studie vilar pd en fallstudie dir datainsamlingen bestdr av semistrukturerade intervjuer
kommenteras. Som pépekats tidigare 1 detta metodkapitel har fallstudier varit sarskilt utsatta
for granskning (Flyvbjerg, 2006), och nagra generaliserbara slutsatser kan oftast inte dras med
fallstudier som metod eftersom antalet respondenter tenderar att vara for fa (Robson, 2011).
Dubois & Gadde (2002) menar dock att det inte gér att fi en béttre forstaelse for ett visst
fenomen 1 dess ritta kontext dn att utreda detta genom en fallstudie. Vidare skall det
podngteras att med intervjuer fis ménniskors uppfattningar, vilket inte &r synonymt med
objektiva fakta (Yin, 2003). I denna studie &r det just inneborden av hur manniskor uppfattar
sin verklighet som &r det intressanta, varfor detta metodval &r argumenterbart. I samband med
detta skall ndmnas att det dr fler respondenter dn en som bidrar till studiens resultat, vilket gor
att olika synsitt inkluderas.

2.7.2 Teoriavgriinsningar

Teori kan ses som ett sitt att forsdkra sig om att forskningen dr relevant utifran hur andra
forskare ser pa studieimnet (Robson, 2011). Genom en gedigen litteraturgenomgéng har en
forstaelse om vad som tidigare sagts om detta &mne erhallits. Utifran dessa aspekter har sedan
nirkopplade teorier medtagits i det teoretiska ramverket som presenteras i kapitel tre. Det
teoretiska ramverket avser kooperation, medlemskap, relations- och tjinstemarknadsforing
samt engagemang och lojalitet, dessa &mnen mgjliggjorde analys av resultatet. Genom att
exkludera mojliga applicerbara teorier finns naturligtvis en risk att andra aspekter dn de som
erhallits i studiens reslutat har gétt forlorade.

2.7.3 Empiriavgrinsningar

Enbart medlemmar fran Uppsalas virkesomrade har ingatt 1 studien, vilket kan ha péverkat det
empiriska utfallet. De tre anstéllda som intervjuades dr alla medarbetare som ar placerade vid
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huvudkontoret 1 Uppsala med arbetsuppgifter som inte innebdr daglig kontakt med
medlemmarna, men som trots detta har arbetsuppgifter som ror medlemmarnas intressen
kopplat till studiens inriktning i sérskilt hog grad. Antalet respondenter i form av béde
anstillda och medlemmar och metodvalet paverkar studiens resultat och ddrmed ocksa analys
och diskussion. Eftersom intervjuerna utgick frdn en intervjuguide med pa férhand bestdmda
fragor kan andra viktiga aspekter ha forbigatts. I samband med detta skall det dock poéngteras
att intervjuerna var semistrukturerade och samtliga respondenter fick mdjlighet att tilligga
ovrig information innan intervjuerna avslutades.
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3 Teori

I detta kapitel presenteras det teoretiska perspektivets delar, vilka ligger till grund for
analysarbetet i kommande kapitel. Teorikapitlets delar avser kooperation, medlemskap,
relationsmarknadsforing, tjdanstemarknadsforing och "Service Dominant Logic" samt
engagemang och lojalitet.

3.1 Kooperation

Nedan presenteras kooperation som organisationsform och dérefter foljer kooperativ
verksamhet.

3.1.1 Kooperation som organisationsform

Det finns tre huvudtyper av organisationsformer, dessa &dr kapitalstyrda, kooperativa och
slutligen centralstyrda organisationer, i verkligheten &r dock de flesta organisationer ndgot
kombinat mellan dessa tre (Michelsen, 1994; Nilsson, 1991). Inom den kooperativa
organisationsformen &r majoriteten tjinstesdljande fOretag och darfor kan det hdvdas att
kooperation kan beskrivas via ett tjanstemarknadsforingsperspektiv (Nilsson, 1991). En tjadnst
ir en behovstillfredsstillelse och en immateriell nyttighet som tillfaller méinniskor utan
inblandning av fysiskt objekt. Tjédnstemarknadsforingsbegreppet skall ses som brett och en
allmén definition lyder; "marknadsforingsbegreppet innefattar alla de féretagsaktiviteter, som
vidtages i syfte att astadkomma samordning mellan kopare och sdljare av olika nyttigheter"
(ibid., s. 23). En kooperativ organisationsform producerar bade gemensamma och individuella
nyttor for medlemmarna. I det fall ett foretag enbart producerar individuella nyttor &r den
kapitalstyrda organisationsformen mer ldmplig och slutligen, 1 de fall di det uteslutande ror
sig om gemensamma nyttor, fOresprdkas istdllet en offentlig och centralstyrd
organisationsform bést. Medlemmar véljer att ingd 1 en kooperation for att mdta funktionella
behov. Det blir sdledes det kooperativa fOretagets uppgift att se till att dessa behov
tillfredsstélls (ibid.).

Relationer och interaktion har vuxit fram som nyckelbegrepp inom tjdnstemarknadsforing
(Gummesson, 2002). En forstéelse for sdrdrag hos tjdnster och service har etablerats vilket
givit interaktionsbegreppet en ny innebdrd. Leverantdren skapar vérde tillsammans med
kunden, vilket medfort att begrepp som interaktiv marknadsforing, utveckling, produktion och
leverans uppkommit (ibid.).

3.1.2 Kooperativ verksamhet

Nilsson och Bjorklund (2003) presenterar en generell definition av ett kooperativt
lantbruksforetag, som ocksd dr applicerbar pa alla typer av kooperativa verksamheter.
Foljande tre typer av relationer skall existera samtidigt mellan medlemmarna och det
kooperativa foretaget;

e Kooperation bedrivs for medlemmarnas gemensamma behov (user-benefit principle)

e Kooperation dr en ekonomisk verksamhet (user-owner principle)
e Kooperation dgs och styrs av dessa medlemmar (user-control principle)

Det finns manga olika definitioner pd kooperativa foretag, och manga av dessa dr definierade
av de kooperativa foretagen sjélva. Fordelen med definitionen ovan &r att den 4r utformad av
vetenskapsmin och dr baserad pa teoretiska verktyg (ibid.). Det forstnimnda kriteriet, user-
benefit principle, maste uppfyllas eftersom medlemmarna nddgas erhilla nytta genom
medlemskapet. Finansiering, det vill sdga user-owner principle, innebér att medlemmarna &r
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deldgare 1 kooperativet for att pd detta sétt kunna tillgodose den nytta som star till forfogande.
Verksamheten styrs av ett ekonomiskt mal som inte &r ett kapitalavkastningsmal. Mélet &ar
istéllet att medlemmarna fir mervirde av det utbyte varor och tjinster som sker mellan det
kooperativa foretaget och medlemmarna sjilva (Nilsson, 1991). Vidare i detta sammanhang
menar Nilsson att det kooperativa foretaget kan ses som en distributionskanal i en
foradlingskedja. Inneborden av det tredje kriteriet dr att medlemmarna erhaller nytta genom att
styra det kooperativa foretaget. Det aliggande syftet hos ekonomiska foreningar &r att
tillgodose medlemmarnas behov och tillfredstilla de funktionella intressen som finns, oavsett
om medlemmarna kategoriseras som privatpersoner eller som néringsidkare. Genom
resursstrommar av varor och tjinster mellan medlemmarna och det kooperativa foretaget
uppstar ett beroendeforhédllande mellan dessa parter, vilket kan uttryckas som att en viss
integration foreligger (ibid.).

Medlemmarnas relation till det kooperativa foretaget dr dubbelriktat; de ar dels dgare men
ocksa nyttjare av foretaget, detta uttrycks som den kooperativa identitetsprincipen (Nilsson,
1991). For att aterkoppla till den integration som Nilsson menar existerar mellan
medlemmarna och det kooperativa foretaget, hivdar forfattaren att det ar frdgan om en partiell
integration, vilket dven styrks av Michelsen (1994). Med partiell integration menas att
medlemmarna fundamentalt behéller sin sjdlvstandighet trots att ett visst beroendeforhéllande
finns till det kooperativa foretaget (Nilsson, 1991).

3.2 Medlemskap

Individers olika anknytningar till organisationer styr vilken organisationsform det handlar om
(Stryjan, 1994). Medlemskap ér en typ utav sadan anknytning och det finns tre utmérkande
drag en organisation som baseras pa medlemskap (ibid.):

e det finns ett dmsesidigt beroende mellan medlemmar
e fOr att fa vara medlem maste individen uppfylla vissa krav
e medlemmar skall vara sarskild gynnade nér de gor affdrer med organisationen

I alla kooperativa organisationer som har medlemmar finns foljande tre typer av forvintningar
frin medlemmar (Michelsen, 1994). Dessa saknar hierarkisk ordning och innebér att
medlemmen efterfrdgar en inkomst eller avkastning i form av pengar, medlemmen vill ha
distinkta och konkreta varor eller tjinster och slutligen efterfrigan medlemmen agerande av
icke-ekonomiska méal som &r baserade pa vérderingar (ibid.).

Nér medlemmar upplever att deras forviantningar infrias finns grunder for lojalitet. Redan
1987 redogjorde Stryjan fOr att lojalitet dr en viktig aspekt i en kooperativ organisation
eftersom en distinkt egenskap i ett medlemskap é&r att det tidsmassigt skall stracka sig ldngre
dn en transaktion. I ett medlemskap ingdr ocksé att medlemmar har ett gemensamt intresse i
organisationens framtidiga tjénster och aktiviteter samtidigt som medlemmen skall uppfatta
organisationen i vilken de 4r medlemmar i som mer fordelaktig dn alternativa organisationer
for att det skall vara vardefullt att vara medlem (ibid.).

Medlemskap skall ses som en relation mellan individ och organisation som priglas av en
fortlopande omforhandling och inte som ndgonting som &r enkelt och statiskt (Einarsson,
2008). Jamfors synen pd medlemskap mellan organisationsforetradarnas synsétt och den
enskilde medlemmens synsétt blir resultatet antagligen annorlunda. Organisationsforetradare
kan ménga ganger se medlemskapet s& pass fundamentalt att svarigheter att besvara fragan om
varfor organisationen har medlemmar kan uppsta. Ett medlemskap kan ségas vara uppbyggt
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pa byggstenar bestdendes av olika generella dimensioner, vilka har en relativ relevans for
olika individer, ocksa oOver tid (ibid.). Utover dessa dimensioner finns &ven
organisationsspecifika dimensioner. De tolv dimensionerna som Einarsson identifierade i sin
studie presenteras i Tabell 5. Genom olika kombinat av dessa dimensioner formas ett

medlemskap sett ur den enskilde individens perspektiv (ibid.).

Tabell 5. Generella dimensioner i medlemskapet med tillhérande forklaring (Einarsson, 2008, s. 59-60)

Dimension Forklaring

1. Deltagande i Individen intresserar sig arligen for organisationens arsredovisningen och deltar
organisationens regelbundet i lokalféreningens arsmote

styrsystem

2. Nytta for Medlemmen anser att medlemskapet i sig skapar nytta for det lokala samhdllet eller
samhillet eller vérlden i sig

vérlden

3. Personlig nytta

Genom medlemskapet anser sig individen uppné nytta for sig sjdlv, personer i dennes
nérhet och for andra individer i medlemskapet

4. Anknytning
genom den nationella
webbsidan

Individen ldgger stor vikt vid att besdka organisationens hemsida for att ta del av
information och for att deltaga i olika aktiviteter som organisationen erbjuder

5. Sociala
fritidsaktiviteter

Genom att individen &r medlem fér denne automatiskt fritidssysselsittning varigenom
mojligheter till att stifta nya bekantskaper fas

6. Organisatoriskt
arbete

Medlemmen anser att en byggsten i medlemskapet utgérs genom inom-organisatoriskt
arbete, sdsom utbildning, ledarskap, rekrytering av nya medlemmar, styrelsearbete,
informationsarbete etcetera

7. Visa upp
medlemskapet

Medlemskapet innebér att individen far mojlighet att uppvisa detta for andra
medlemmar men ocksé icke-medlemmar. Detta kan exempelvis géras genom att
medlemmen pratar om organisationen och den tillhdrande verksamheten, uppvisar
medlemskort i diverse sammanhang eller genom att synligt biara exempelvis klader med
organisationens logotyp

8. Mojlighet att utdva
inflytande

Individen anser att medlemskapet innebér bade rittigheten och skyldigheten att arbeta
for att paverka organisationen. Vidare anser medlemmen att denne besitter sadan
kunskap att denne kan deltaga i organisationens beslutsprocesser for att pa detta sitt
kunna péverka organisationen

9. Bittre samvete

Medlemmen kan uppfatta medlemskapet som att det bidrar till ett gott syfte, och ddrmed
uppnér individen ett béttre samvete

10. Engagemang i
organisationens mél

Medlemmen kan vara vél inforstddd med organisationens mél och virdegrund och
denne sympatiserar med dessa. Dessa tva aspekter utgor dven den huvudsakliga
anledningen till varfor medlemmen beslutade sig for att g med i organisationen

11. Fodd in eller
uppvaxt i
organisationen

En anledning till medlemskap kan vara att individen i fraga helt enkelt &r uppvéxt och
"infodd" i organisationen, och att organisationen av denna anledning ar en viktig aspekt
dé det kommer till individens sociala identitet

12. Medlemskapet
som en mojlighet

Slutligen kan ett medlemskap innebéra att individen ser medlemskapet som en
mojlighet och ett ansvar eftersom det rdder samklang mellan individens och
organisationens virderingar
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De tolv dimensionerna av medlemskap aterfinns i nagon av de grundldggande relationstyperna
som finns mellan medlemmar och organisationen (Einarsson, 2008; 2012). Den forstndmnda,
den kalkylerande relationstypen, innebdr att medlemmar uppnar personlig nytta med
medlemskapet. Den andra, den idealbaserade relationstypen, grundar sig pa att medlemmen
och organisationen sammanlénkas i synsétt och vérderingar. Den relationstyp som é&r baserad
pa genuina relationer, existerar di medlemmar har utbyte av sociala kontakter med andra
medlemmar men ocksd genom personal i organisationen. Den fjidrde och sista typen,
dgarskap, ar den relationstyp som baseras pa att medlemmarna dr dgare av en organisation.

3.3 Relationsmarknadsforing

Det talas om ett paradigmskifte inom marknadsforingsomradet diar synsittet pa
produktbaserad transaktionsmarknadsforing 1dmnat plats till formén for den resursbaserade
relationsinriktade marknadsféringen (Gronroos, 1996). Vidare menar Gronroos att alla
organisatoriska foretagsverksamheter, oavsett affarsinriktning, tjdnar pa att anvénda sig av
relationsmarknadsforing. Begreppet relationsmarknadsfoéring (RM) fick stor uppmaérksamhet
under 1990-talet, och definieras enligt Gummesson (2002, s. 16) "Relationsmarknadsforing dr
marknadsforing som sdtter relationer, ndtverk och interaktion i centrum". Gronroos (1996)
havdar att kunder numera efterfragar ett mer holistiskt tjdnsteerbjudande som innehaller all
information kring det specifika erbjudandet som de kan tinkas behdva. En forutsittning for
detta dr relationer som bygger pa tillit och punktlighet och foretaget maste gora detta pa ett
bittre sitt &n konkurrenterna. Det géller for foretaget att satsa pa hela tjinsteerbjudandet dér
den specifika tjédnsten enbart ses som en del i det stora hela (ibid.). Genom att addera mer
virde till kdrnprodukten/kirntjansten via forbéttrad upplevd kvalitet och genom stddservice
kan foretagen 6ka kundtillfredsstillelsen och ddrmed stdrka relationen samtidigt som lojalitet
uppnés (Ravald & Gronroos, 1996).

En av grundstenarna i RM édr lédngsiktigt samarbete och win-win med en stor tonvikt pa
samarbete dédr parter som exempelvis leverantdrer och kunder ses som medparter
(Gummesson, 2002; Gronroos, 1996). Det skall vara win-win mellan ingdende parter och inte
win-lose, det skall alltsd betonas av ett plussummespel vilket innebdr att parterna Okar
relationsvardet for varandra (Echeverri & Edvardsson, 2012; Gummesson, 2002). Ett aktuellt
synsitt for foretagen blir denna; "What firms can do for customers in the form of a total
service offering, rather than what they can do to customers" (Gronroos, 1996, s. 9). Det ér av
stor vikt att samtliga ingdende parter skall finna relationen meningsfull vilket underléttas av
att det rdder en konstruktiv attityd bland de inblandade (Gummesson, 2002). Vidare menar
Gummesson att dd dessa faktorer uppfylls finns goda fOrutséttningar for att en langsiktig
relation skall uppstd. Gronroos (1996) menar att foretaget enbart ska syssla med de aktiviteter
som kunderna sjilva anser skapar vérde. I det fall som det rdder missndje bland kunder beror
detta séllan pa sjilva kdrnprodukter/kérntjdnsten, utan det dr det Gvriga omkringtjansterna som
ar associerade med denna (ibid.). Marknadsforingens priméra syfte har gatt fran att fokusera
pa att fi nya kunder till att istdllet handla om att dgna sig &t befintliga kunder (Gummesson,
2002). Det primira mélet i RM ér alltsd att stimulera retentionen av befintliga kunder och
samtidigt arbeta for att f4 ned andelen kunddefektioner, eller kundavhopp (ibid.).

For att lyckas med relationsmarknadsforing maste foretaget till att borja med definiera sig
sjdlva som ett tjansteforetag. Darefter maste foretaget se till att deras vardeskapande processer
ar utformade efter sina kunder for att kunna erbjuda dessa ett fotalt tjansteerbjudande. Baserat
pd dessa kriterier kan det uttryckas som att foretaget méste ha kunskap om service
management (Gronroos, 1996; Ravald & Gronroos, 1996). For att erhalla ett vilfungerande
service- eller tjanstesystem menar Gronroos att kunderna skall ha en mer aktiv roll inom
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skapandet av tjinsteutbudet eftersom kvalitetsupplevelsen grundar sig i interaktionen med
kunderna. Sedan &r det viktigt att teknologin som &r kopplad till tjansterna &r designade efter
kunderna och inte pa ett sidtt som enbart utgar frén foretagets produktivitetsperspektiv. En
viktig forutsdttning for RM ér att de anstdllda inom foretaget kdnner sig motiverade till
konceptet med RM. En annan aspekt som nddvindig for en lyckad implementering av RM ér
tid. Kunderna maéste uppfatta att tiden som ldggs ned pa forhdllandet med organisationen &r
vért anstrangningen (Gronroos, 1996).

Ett vedertaget synsitt dr att foretag som lyckas forbattra kundens upplevda kvalitet kommer
att fa en hogre kundtillfredsstéllelse, vilket dr ett grundldggande kriterium for kundlojalitet
(Ravald & Gronroos, 1996; Gummesson, 2002). Flera studier har visat att
kundtillfredsstéllelse ocksa uppstir pa grund av ett upplevt virdeskapande, det giller att
virdet dr baserat pa det kunderna efterfragar for att kunna 6ka kundlojaliteten (Ravald &
Gronroos, 1996). Kundens uppfattade virde kan sdgas vara kvoten mellan uppfattade fordelar
och uppfattade uppoffringar (Zeithaml, 1988; Ravald & Gronroos, 1996). Det uppfattade
virdet dr varierande hos olika kunder eftersom det dr béde subjektivt och individuellt
(Zeithaml, 1988). Utgdngspunkten for att ett foretag skall kunna erbjuda kunderna det som
uppfattas som virde grundar sig i foretagets undersdkning om vad det egentligen dr som
efterfrigas av foretagets tjansteutbud (Ravald & Gronroos, 1996). For att foretaget verkligen
skall fa en forstaelse for vad som dr det uppfattade vérdet ur kundens perspektiv, samt varfor
kunden anser detta, méste fokus ligga pa att fa kunskap om vad kunden goér med det
erbjudande som foretaget har till forfogande (Christopher ef al. 1991). For att kunna uppné
konkurrensfordelar gentemot konkurrenter méste foretaget erbjuda ett sddant viardeskapande
tjdnstepaket att detta uppfattas som mera vardefullt 4n det som foretagets konkurrenter har att
erbjuda kunden (Ravald & Gronroos, 1996).

Ravald och Gronroos (1996) menar att dven relationsaspekten maste inrdknas i det totala
tjdnsteerbjudandet som foretaget offererar kunderna eftersom detta ocksa ingér i hur kunden
uppfattar virdet. Vidare menar forfattarna att i de fall da det finns en nédra relation mellan
foretaget och kunderna kan sjdlva relationen 1 sig utgdra en sadan stor paverkan pa det
uppfattade virdet att de enskilda tjansterna kommer i skymundan. I detta fall kan fokus flyttas
till vilken typ av relation foretaget erbjuder snarare &n specifika tjinster (ibid.). Da dven
relationsaspekten beaktas kan tidigare beskrivning av det totalt uppfattade vérdet for kunden
utokas med att detta numera utgors av kvoten mellan [fordelar for episoden plus fordelar av
relationen] och [nackdelar for episoden plus nackdelar av relationen]. Med episod menas en
hindelse som har en tydlig start- och stoppunkt och dér det finns ett fullstindigt utbyte,
relationer kan sdgas utgdras av episoder (ibid.). I denna ekvation gar det sdledes att utldsa att
en bristfillig episod kan vdgas upp av en positiv uppfattning av relationen, vilket ocksd
motiverar foretag till att satsa pé relationer eftersom kunder med bakgrund av detta kan se
forbi enstaka misstag. Nar det kommer till 1angsiktiga relationer mellan foretaget och kunden
far fordelar en mer djupgdende betydelse for det uppfattade kundvirdet &n de aspekter som
initialt kan vara viktiga for kunden som exempelvis varumairke, stodservice och Gverlagsen
kvalitet. I det lingre relationsperspektivet blir istéllet sdkerhet, trovirdighet och kontinuitet
viktiga grundstenar for att lyckas Oka fortroendet och darmed lojalitet till foretaget (ibid.).
Vidare menar forfattarna att minga foretag inte &r insatta 1 vilken utstrdckning det &r viktigt
med goda relationer gentemot kunder.

3.4 Tjanstemarknadsforing och Service Dominant Logic

Som beskrivits ovan méste ett foretag definiera sig sjdlva som ett tjdnsteforetag for att lyckas
med sin relationsmarknadsforing (Gronroos, 1996; Ravald & Gronroos, 1996; Egan 2009).
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Med bakgrund av detta dr det rimligt att ocksd granska tjdnstemarknadsféringens budskap.
Definitionen av en tjinst dr anvindning av resurser for att skapa vérde for en aktor, vilket
utgdr grunden for allt ekonomiskt utbyte (Echeverri & Edvardsson, 2012). Resurserna i sig
innefattar inte vérde, utan virdet realiseras d& dessa resurser anvénds, vidare skapas vérdet
alltid 1 samarbete med en kund eller en anvindare. Baserat pd vilken nytta kunden har av
tjidnsten blir det upplevda vérdet individunikt eftersom det bedoms utifrdn kundens egen
kontext innehallandes dennes krav, forvintningar, erfarenheter och preferenser (ibid.).
Samskapandet av virde med kunden handlar sdledes om att kunden kan ha nytta av de resurser
som fOretaget erbjuder samtidigt som kundens egna resurser skall nyttjas. Utifran detta hivdar
Echeverri och Edvardsson att det dr kunden som har ett avgdrande inflytande dver vilket vérde
som skapas och saledes dven kundetillfredsstillelsen och lojaliteten gentemot foretaget.

Under senare ar har tjanstbegreppets betydelse fatt en ny infallsvinkel, den tjinstedominanta
logiken, eller Service Dominant Logic (SDL) (Echeverri & Edvardsson, 2012). Foretag kan
uppné konkurrensfordelar genom tjénster, for att kunna konkurrera med hjélp av tjénster ar det
viktigt att foretaget ser sig sjdlva 1 enighet med SDL (Lusch et al, 2007). "Med
tidnstedominant logik avses att tjdnsten samskapas med kunden, att kunden utnyttjar resurser
som erbjuds av foretaget i form av tjdnster, fysiska produkter, information eller kombinationer
av dess tillsammans med de resurser kunden sjdlv forfogar éver, sasom olika fysiska och
tekniska resurser, kunskaper, erfarenheter och motivation" (Echeverri & Edvardsson, 2012, s.
18). Ur detta citat kan utldsas att kunden har en nyckelroll i alla avseenden géllande
tjdnstedominant logik.

Enligt Vargo & Lusch (2004; 2008) finns tva typer av resurser, statiska och dynamiska.
Statiska (operand) resurser kan vara révaror, produkter eller information och dynamiska
(operant) resurser dr aktorer, bade 1 form av kunder och personal men ocksd datorer eller
robotar, vilka anvdnder sig av de statiska resurserna. Det dr med interaktioner och aktiviteter
mellan dessa tva resurstyper som tjdnsten skapas, virdet av den skapade tjdnsten bedéms av
kunderna och kundbegreppet kan dven tillimpas pa offentlig och ideell sektor (Echeverri &
Edvardsson, 2012). I de fall kunderna upplever att foretaget erbjuder ett hogt kundvérde
erhdller foretaget manga ginger ndjda och lojala kunder, vilket &r en viktig del for att foretaget
skall kunna std sig bland konkurrensen fran andra foretag (ibid.). Inneborden av SDL skall
sdttas 1 relation till varudominant logik eller Goods Dominant Logic (GDL), vilket ir det
synsitt som ldnge varit det dominerande inom marknadsforing. Nar det kommer till GDL
ligger fokus pa varuproduktion och att virdet &r inbdddat i produkterna, synséttet ar att kunden
behover dessa varor som dr operanda resurser (Vargo & Lusch, 2004; Kristensson, 2009).
Vidare ses kunden som en mottagare av varor och inte som en resurs och medskapare av en
tjanst, som dr synsittet enligt SDL. I GDL ligger marknadsféringens tonvikt 1 att distribuera
varor till segmenterade kunder och gora varorna mer attraktiva i syfte att fa kunderna att vilja
kopa dessa (ibid.).

Den tjidnstedominanta logiken (SDL) baseras pa tio fundamentala idéer (eng. Foundational
Premises, FP), se Tabell 6 (Vargo & Lusch, 2004; Kristensson, 2009).
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Tabell 6. De tio grundldiggande idéerna (eng. Foundational Premises, FP) inom SDL och deras fortydliganden,
modifierad av forfattaren (Vargo & Lusch, 2004, Kristensson, 2009)

Grundliggande idé (FP) inom SDL

Fortydligande pa svenska

FP1 - Tjansten dr den fundamentala grunden for
utbyte

Alla erbjudanden ar en tjanst, dven da det till synes
handlar om fysiska varor

FP2 - Indirekta utbyten doljer grunden for sjdlva
utbytet

Allt som samhéllet erbjuder kunder &r en tjdnst, &ven
om denna markeras av varor, pengar och etablerade
institutioner

FP3 - Varor ar mekanismer for att distribuera tjanster

Varor ér enbart virdefulla da de nyttjas, varfor varor
ses som en distribueringsmekanism for en tjénst

FP4 - Operanta resurser dr en fundamental kélla till
konkurrensfordel

Dynamiska och aktiva resurser, méanniskors kunskap
och skicklighet, dr nyckeln for konkurrensframgéng

FP5 - Alla ekonomier &r service-ekonomier

Allting dr en tjanst (med betoning pa singularis) -
medan tjanster dr det som alltid setts som tjénster

FP6 - Kunden &r alltid en medskapare av virde

Virde skapas av kunden och uppstar i sjilva
konsumtionsdgonblicket, vdrde kan inte skapas pa
forhand

FP7 - Foretag kan inte leverera vdrde, utan enbart
erbjuda virdeforslag

Virdet realiseras av en kund

FP8 - En tjansteinriktad syn &r till sin natur
kundorienterad och relationsbetonad

Genom langsiktiga relationer med kunder kan foretag
fa information om de olika typer av behov som driver
kundens intressen

FP9 - Alla ekonomiska aktorer ar integratérer av
resurser

Organisationer, grupper och individer &r ekonomiska
aktorer och dessa interagerar olika typer av resurser,
vilket skapar forutséttningar for en tjanst

FP10 - Virde ér alltid fenomenologiskt individuellt

Hur kunder/anvéndare till/av foretagets erbjudande

uppfattar detta ar subjektivt och dérfor &r det sitt som
de viljer att realisera virdet ofta olika

Den tjanstedominanta logiken gér hand i hand med relationsbaserad marknadsforing eftersom
den lojala kunden anser att den fér ett mervirde av foretaget och véljer att hélla fast vid det
specifika foretaget i och med det langsiktiga relationsvérdet som leverantoren eller sidljaren av
tjansten satsar pd (Echeverri & Edvardsson, 2012.). Vidare menar dessa forfattare att allt fler
foretag véljer att satsa pa just denna typ av marknadsforing eftersom det dr bade enklare och
dessutom mera lonsamt for foretaget att arbeta med att varda de befintliga kundrelationerna
snarare in att hela tiden locka till sig nya kunder, dven om detta ocksé ar viktigt.

3.5 Engagemang och lojalitet

I relationsmarknadsforing betonas vikten av att arbeta med relationer for att behalla befintliga
kunder eftersom detta dr mer resurseffektivt &n att satsa pa att fi nya kunder, vilket kostar
foretaget fem till tio gadnger mer &n att inrikta marknadsforingen mot de befintliga kunderna
(Flint et al., 2011). Relationsmarknadsforingen betonar vikten av kundtillfredsstéllelse mellan
kunden och foretaget for att uppna lojalitet (Oliver, 1999; Flint et al,2011). For att uppna
lojalitet genom kundtillfredsstillelse krdvs en ldnk av engagemang (eng. commitment), detta
samband stods av ett flertal forskare (Morgan & Hunt, 1994; Gruen et al., 2000; Fullerton
2003; Bansal et al. 2004; Kim et al 2008). Definitionen av engagemang i ett
relationsperspektiv dr enligt Moorman et al. (1992 s. 316) "Commitment to the relationship is
defined as an enduring desire to maintain a valued relationship". Vid dverséttning till svenska
blir citatets betydelse att det ska finnas en bestdende vilja att uppritthalla en vardefull relation.
Vidare dr engagemang i denna kontext kdrnan inom relationsmarknadsforing (Morgan &
Hunt, 1994). Det finns tre olika typer av engagemang for att beskriva varfor kunder véljer att
fortsdtta en relation; Kdnslomissigt engagemang (eng. Affective commitment), vilket innebir
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att kunden kinner sig kénsloméssigt bunden till organisationen pa ett positivt sdtt och
identifierar sig med denna (Gruen et al., 2000; Bansal et al., 2004). Fortsatt engagemang
(eng. Continuance commitment) grundar sig i att kunden kénner att de madste fortsitta
relationen pa grund av brist pa alternativ eller de kostnader som skulle uppsta att avsluta
relationen, dessa kostnader kan vara av ekonomisk-, social- eller statuskaraktir (ibid.). Den
tredje typen, normgivande engagemang (eng. Normative commitment), innebér att kunden
kinner att denne borde hélla sig till ett foretag baserat pa moraliska grunder (ibid.). Morgan
and Hunt (1994) har inte gjort ndgon indelning av engagemang i likhet med det som beskrivits
ovan, utan fOrfattarna beskriver vilka faktorer som direkt fraimjar relationsengagemang och de
som indirekt, via fortroende (eng. trust), frimjar relationsengagemang. Bide de direkta och
indirekta faktorerna ar dessa; de kostnader som ar forknippade med att avsluta relationen,
relationsfordelar som Overstiger andra alternativ, delade vérderingar i form av maél, policys
och vad som &r ritt och fel samt kommunikation - bdde formell och informell kommunikation
(Morgan & Hunt, 1994). I ett medlemsperspektiv kan foljande faktor som beskrivs av Morgan
and Hunt; relationsfordelar som Overstiger andra alternativ, jimforas med det som Fulton
(1999) beskriver som nagonting som ett kooperativ kan erbjuda sina medlemmar men som
inte erbjuds av vanliga konventionella foretag, ett exempel pa detta kan vara policyarbete.
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4 Bakgrundsempiri

Kapitlet om bakgrundsempiri inleds med fakta om kooperation i en mer generell kontext.
Ddrefter presenteras skogsdgarforeningar ur historiskt och nuvarande perspektiv.
Avslutningsvis finns en kortare foretagspresentation om studiens valda undersokningsenhet.

4.1 Kooperation i stort

Den kooperativa traditionen i Sverige striacker sig 150 &r tillbaka i tiden (Wingborg & Mann,
2016). Samhéllet har genomgatt en stor fordndring jamfort med hur det sdg ut under
kooperationens begynnelse, det har gitt frin industrisamhélle till tjinstesamhélle. Det finns
gott om stdd hos manga debattorer att kooperation som foretagsform ar lampligt i
tjinstesamhdllet eftersom den bygger pé att medlemmar har ett demokratiskt inflytande, vilket
gor att vardeskapandet kan anpassas efter medlemmarnas behov (ibid.). Fran forskare och
minniskor inom kooperativ verkar det rdda delade meningar om huruvida kooperation ligger
ritt i tiden eller inte, det beror pa vilken synvinkel dmnet diskuteras ifrin. A ena sidan pratas
det om att den kooperativa idén fitt ett uppsving sedan finanskrisen eftersom ekonomi som
bygger pa kooperativ dr mera langsiktig jimfort med ren kapitalism. A andra sidan finns det
asikter om att det finns en negativ attityd kring kooperativa foretag och att dessa tenderar att
inbordes skryta upp sig sjilva snarare dn att sprida sitt budskap utanfor sina egna ramar (ibid.).
Forenta Nationerna, FN, utsdg ar 2012 till det internationella kooperativa éret (Birchall, 2012).
I mindre ekonomiskt utvecklade lander har det funnits ett intresse av att uppna en forbattring
av ekonomin och minskning av fattigdom genom kooperativa losningar och i de mer
ekonomiskt utvecklande ldnderna har fordelarna med kooperativa foretag belysts sedan
finanskrisen (ibid.).

Skogsbruket och jordbruket brukar refereras till Sveriges grona néringar. Minga skogsigare ar
eller har varit lantbrukare, vilket gor lantbrukskooperativ till ett intressant omrade att ta upp i
denna studie. Engagemang hos medlemmarna &r en viktig forutsdttning &ven for
lantbrukskooperativ och nédr dessa blir mer komplexa &dr engagemang inte ldngre en
sjdlvklarhet (Bijman & Verhees, 2011; Bhuyan, 2007; Fulton & Giannakas, 2001; Lang &
Fulton, 2004). P4 grund av bland annat 6kad globalisering och teknikutveckling har de senaste
tjugo dren préglats av fordndringar av de visterldndska lantbrukskooperativen (Nilsson et al.,
2012). Sjélva formen for dessa kooperativ har fordndrats, exempelvis har en del gatt i konkurs
eller blivit uppkdpta och dérigenom blivit investordgda. Nér lantbrukskooperativen blivit
alltfor stora i och med satsningar pa vertikal och horisontell integration har foljderna blivit
minskad interaktion mellan personer inom kooperativet med minskat fortroende och
engagemang hos det sociala kapitalet, alltsi medlemmarna, som f6ljd (ibid.; Nilsson et al
2009). Forfattarna menar att det &r svart att mata i numeriska termer vad kostnaderna for
denna forlust av det sociala kapitalet uppgar till, men det star klart att det far ekonomiska
konsekvenser for kooperativen (Nilsson ef al., 2012). I Nilssons och Bjorklunds (2003) studie
som beror konkurrenssituationen for lantbrukskooperativ dr slutsatserna bland andra att
kooperativa foretag tenderar vara langsamma 1 att anpassa sig efter omvirldens foréndringar,
vilket legat till grund for samtliga misslyckanden hos kooperativa foretag inom denna bransch.
Vidare menar fOrfattarna att dessa foretag kan klara sig bra 1 hard konkurrens men det ir av
stor vikt for dessa att inte halla fast vid en kooperativ ideologi som skapades for ett annat
samhdlle dn det vi lever 1 dag. En forutséttning for dessa foretag att kunna lyckas i1 framtiden
ir att kooperativen maste kunna f6lja med i omvérldsfordndringarna, dérfor ligger tonvikten
for de kooperativa foretagen pa ledord sasom omstillningsformaga, flexibilitet och dynamik
(ibid.).

27



Ett exempel pa ett lantbrukskooperativ som behdvt vixa for att klara konkurrensen och som
numera dr en global aktdr dr Lantménnen (Lindstrom, 2014). Kooperationen star infor nya
utmaningar, delvis genom att expanderingen inneburit nya intressenter med olika viljor, men
ocksd for att medlemskaren fordndrats i och med den yngre generationen lantbrukare dir
lojaliteten gentemot foreningen inte ser ut som den tidigare gjort (ibid.). Engagemanget hos
medlemmarna har sjunkit eftersom de haft svért att forstd foreningen, och Lindstrom har i sin
studie kommit fram till att Lantm@nnen miste kommunicera och forklara for medlemmarna
vad de tjdnar pa att vara medlem och att engagera sig med att driva verksamhet inom
lantbruket.

4.2 Skogsagarforeningar

I kommande tva rubriker presenteras inledningsvis skogsdgarforeningarnas historia och
dérefter redogdrs for de aspekter som dr aktuella kring dagens skogsdgarforeningar.

4.2.1 Historisk tillbakablick

Enligt Berlin (2006) kan skogsdgarforeningar ses som ett sitt for privata skogségare att dka
skogségandets fordelar. Traditionen med skogsidgarforeningar striacker sig tillbaka till Sveriges
1910- och 1920-tal (Norlin, 2012). Under 1800-talet véxte sig skogsindustrin allt starkare i
Sverige, skogens produkter blev efterstrivansviart for  industrin  (Sveriges
Skogsédgareforeningars Riksforbund, 1957). Med ett Okande behov av kontanter hos
skogsbonderna blev de i underldge gentemot industrin nir virkesaffdrer skulle goras. I och
med detta underldge vixte sig en kidnsla av uppgivenhet hos skogsbonderna, men det drdjde
till 1910-talet innan ndgon motsvarighet till samarbete likande det som funnits en tid for
mejeribonderna uppstod (ibid.). Nir det ena av totalt tvd sddana typer av samarbeten mellan
skogsbonderna bildades syftade det till att forbdttra skogsskotseln, det andra samarbetet
syftade till forbattring av skogsbondernas afférsstillning mot industrin. Dessa samarbeten
lades dock ned eftersom ingen framgéng naddes, ddremot gjordes en ny kraftanstrdngning till
att bilda skogsédgarforening ar 1921, pa grund av for fa medlemmar fick dven denna laggas ned
men aret darpa bildades en skogsdgarforening som lyckades fortleva. De skogsidgarforeningar
som dérefter bildades hade lite olika syften; de i sodra och mellersta Sverige hade 1 forsta hand
uppgiften att forbattra skogsskotseln medan de 1 norra Sverige hade fokus pd medlemmarnas
ekonomiska aspekter (ibid.).

4.2.2 Nutid

Mellan ar 1985 och 2009 har antalet skogsdgarforeningar i Sverige minskat frin tolv till
dagens antal som &r fyra; Norra Skogsdgarna, Skogsdgarna Norrskog, Mellanskog och Sddra,
det skall dven tilldggas att det utover dessa fyra huvudsakliga skogsdgarforeningar finns ett
antal mindre skogsdgarforeningar (Kronholm, 2015; Norlin, 2012). Det totala medlemsantalet
for de fyra stora skogsidgarforeningarna uppgér till drygt 111 000 medlemmar, vilket utgor
ungefdar en tredjedel av landets fullstindiga skogsdgarantal rdknat 1 fysiska personer
(Skogsstyrelsen, 2014, s. 23,37). De fyra stora skogsdgarforeningarna i Sverige tillhor
branschorganisationen LRF Skogsdgarna som ansvarar for skogliga frigor och dr en del av
Lantbrukarnas Riksférbund, LRF (LRF Skogsdgarna, 2016).

I och med att samhillet har forindrats paverkas dven skogsdgarforeningarna (Kronholm,
2015). Kdnnetecknen for bade dagens och morgondagens privata skogségare dverensstimmer
inte lingre med de som fanns under skogsdgarféreningarnas begynnelse, exempelvis vill barn
till dagens skogsdgare inte Overta skogen eftersom de anser att tiden for detta inte finns
(Schonning, 2012). Hos de barn till dagens skogsdgare dir ett intresse for att dverta skogen
trots allt finns, anser ungefar 75 procent att de vill vara medlem i1 en skogsidgarforening
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(Malmgvist, 2010, s. 35). Det har blivit vanligare att skogsdgare virdesdtter andra aspekter dn
de ekonomiska med sitt skogsigande (Ingemarson et al., 2006), allt farre skogsdgare har
skogsbruket som primir inkomstkailla, vilket ger plats for att rekreation och mer mjuka virden
blir allt viktigare (Tornqvist, 1995; Hayrinen et al., 2014). I dag verkar den sociala kontakten
mellan skogsidgarna vara av mindre betydelse ndr det kommer till att pdverka varandra
géllande val av skoglig samarbetspartner (Enander & Melin, 2008). Enligt samma studie
verkar ekonomiska incitament ha stor betydelse for medlemmar i en skogsdgarforening (ibid.),
vilket alltsdi motsdger det resultat som Ingemarson et al. (2006) pavisat. Stod for att
medlemmar i en skogsdgarforening ser till ekonomiska incitament i valet av samarbetspartner
fis 1 de bdda studierna som Berlin (2006) och Berlin et al. (2006) presenterar och som visar att
medlemmar 1 skogsdgarforeningar tenderar att virdera ekonomiska aspekter hogre dn icke-
medlemmar. Vidare finns stod for att &bor som dr medlemmar i skogsdgarforeningar ldgger
storre vikt vid monetédra viarden jamfort med utbor som dr medlemmar (Berlin ez al., 2006).
Med bakgrund av detta finns utmaningar for skogsdgarforeningarna att méta den allt storre
massan av skogsdgare som inte lagger storst vikt vid den ekonomiska nyttan, dels genom att
rekrytera nya medlemmar men ocksd for att maélséttningen for medlemmarna och
skogsdgarforeningen kan ga isdr (Kronholm, 2015; Berlin et al, 2006).
Skogsédgarforeningarna maste dirfor se ver sin verksamhet for att kunna matcha dagens och
morgondagens behov (Berlin, 2006).

For att kunna matcha de befintliga och kommande behoven behover skogsdgarféreningarna
anpassa verksamhetens strategiarbete till de olikheter som finns inom virderingar hos
skogsdgarkaren, det har hittills varit betoningar pa att skogsdgarna skall fa béttre priser for sitt
virke (Berlin et al., 2006). Ett liknande resonemang fors av Mattila ez al, (2013) som menar
att bade skogsédgare och skogliga aktorer har ett langsamt fordndringsbeteende och det finns
ett djupt rotat fokus hos de skogliga aktérerna som erbjuder skogliga tjdnster att optimera
ravaruflodet. Av denna anledning finns det mycket att gora for att den skogliga tjdnstesektorn
skall genomsyras av SDL (Mattila et al, 2013). For de skogsdgare som har
produktionsinriktade vérderingar fungerar detta synsdtt, men de skogsdgare som har andra
virderingar tenderas att ignoreras (Mattila & Roos, 2014). I bade Sverige och Finland har
skogsdgare betraktats som rdvaruleverantorer snarare én kunder som koper skogliga tjénster
(ibid.). Med hjélp av ett SDL-synsétt kan skogstjédnsteorganisationerna bredda sitt utbud av
tjanster for att det skall 6verensstimma med det som efterfrdgas hos de skogsdgare som inte
far sina Onskemadl tillgodosedda med dagens erbjudanden (Mattila et al, 2013). En djupare
forstaelse for vad moderna skogsdgare anser vara vidrdeskapande dr nddvandigt (Mattila &
Roos, 2014). Nayhi et al. (2015) menar att den fordndrande skogsdgarkdren kommer att skapa
efterfrigan pa nya typer av tjdnster inom skog. I Finland pratas det om en allt dldre
skogségarkar, diversifiering och allt fler passiva skogsdgare som de framsta utmaningarna for
den skogliga sektorn, samtidigt som konkurrensen dkar inom densamma. Foljden av detta blir
krav pa en forbattring att mdta de mindre aktiva skogsdgarna genom férdiga tjénstekoncept,
och éterigen betonas det att skogliga organisationer méste bli béttre pa att erbjuda tjanster som
matchar skogsidgarnas behov (Mattila et al.,, 2013). Det &r en allt storre andel av efterfrdgan
hos de finlindska skogsdgarna som inte tillgodoses eftersom den finldndska
skogstjdnstemarknaden é&r inriktat pd anskaffning av timmer till industrin (Hiyrinen et al.,
2014).

En medlemsorganisation dr 1 allra hogsta grad beroende av hur medlemmarna i densamma
agerar. | en farsk doktorsavhandling pdvisade Kronholm (2015) att de medlemmar som sitter
med 1 skogsbruksomrddenas medlemsrad framst &r &bor som anser att ekonomiska aspekter ar
mycket viktiga. Ett framtrddande drag hos dessa personer &r att de inte sjdlvmant valt att vara
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med i dessa rad, utan de hade blivit tillfrdgade. Kronholm uppmuntrar dessa medlemmar att
bli mer aktiv i att rekrytera in en bredare skara av medlemmar som sitter med i
skogsbruksomradenas rdd. Detta kan dock vara forenat med ett tungrott arbete nér resultat fran
Malmgqvists (2010) studie studeras; barn till dagens medlemmar ser skogsidgarforeningen som
en leverantor av tjdnster och inte som en foreningsrorelse dir de sjdlva vill ha ett engagemang.

Det ligger i tiden att anpassa skogsdgarforeningarnas tjdnsteerbjudanden for att kunna mota
den fordndrade medlemskaren och arbetet med detta pagér i riktning mot att erbjuda det som
passar den individuella medlemmen pd bidsta sétt utefter dennes livssituation (Kronholm,
2015). Eftersom dagens medlemmar i skogsdgarforeningar besitter mindre kunskap och
fardigheter om praktiskt skogsbruk dn det traditionellt sett ut, dr uppfattningen ett okande
behov av tjanster som ar kopplade till hjdlp och utbildning. Skogsdgarforeningarnas svar pé
detta &r att erbjuda utformade tjénstekoncept med ekonomi och rédgivning som &r
individanpassade (ibid.). Vidare menar dven Kronholm att skogsdgarforeningarnas strategi i
dagslaget fokuserar pa medlemmarnas leveranser av timmer. Framtidens utmaning ligger
darfor 1 att finna sétt att fa ett tvipartsberoende mellan dem och medlemmarna att uppsta.
Lanken for att gora detta blir bestdr i att erbjuda tjénster som aterspeglar skogsdgarnas
maélséttningar (ibid.). Det géller for skogsdgarforeningarna att pavisa argumenten for att vara
medlem eftersom skogsdgare som inte dr medlemmar dven gynnas av det arbete som
skogsdgarforeningarna ligger bakom med att halla marknadens prisbild uppe (Enander &
Melin, 2008).

I Norlins (2012) studie pekar resultaten pa att medlemmarna siljer sitt virke till andra aktorer
pa virkesmarknaden dn skogségarforeningarna. Med en 6kande konkurrens om timmerrévara
behover skogliga aktorer ldgga allt mer fokus pd langsiktiga relationer med privata
skogségare, en forutsittning for att lyckas med dessa relationer dr att kénna till vad som
efterfragas av dessa skogsdgare i1 affdrsrelationer med skogliga aktérer (Kronholm, 2015;
Norlin, 2012). Enander & Melin (2008) fann i sin studie att medlemmar i en
skogsdgarforening lagger stor vikt vid relationen med inspektorn. Den personliga relationen
till denna ar sa pass viktig att medlemmen skulle ldmna foreningen i det fall inspektorn byter
arbetsgivare. Det verkar vara kinslan av samarbetet med den skogliga samarbetspartnern som
Overviger rent monetdra virden enligt medlemmar i en skogségarforening (ibid.). Lojalitet
och engagemang &r nyckelfaktorer i ett kooperativt sammanhang (Feng et al, 2011).
Tillfredsstillelse hos skogsédgare dr en viktig ldnk for att kdnslan av engagemang gentemot de
skogliga aktorer vars tjdnster skogsdgarna anviander (Kronholm, 2015). I samma studie
pavisas att medlemmar som gor affirer med sin skogsdgarforening kinner ett hogre
engagemang till sin affarspartner jamfort med bade icke-medlemmar och medlemmar som gor
affirer med andra skogliga affdrspartners dn skogsdgarforeningen. Detta engagemang é&r
korrelerat till lojalitet mellan medlemmarna och skogsidgarféreningen och medlemmar som
gor affdrer med sin skogsédgarforening har hogre lojalitet mot skogségarforeningen jamfort
med andra typer av skogsdgare. Samtidigt understryks vikten av att skogsdgarforeningarna
behover fokusera pd att kommunicera ut sina kirnvirden och stirka medlemmarnas
identifikation med féreningen for att 6ka lojaliteten mellan medlemmar och foreningen (ibid.).
Detta dr ocksad relevant med avseende pd att barn till dagens medlemmar, alltsd framtida
potentiella medlemmar, anser att deras kunskap om foreningen som rorelse dr begransad
(Malmgqvist, 2010).

4.3 Mellanskog - en presentation i korthet

"Mellanskog dr skogsdgare som samverkar for ett fritt, lonsamt och ansvarsfullt skogsbruk.
Mellanskog verkar for marknadsmdssiga virkespriser, samt erbjuder skoglig service som gor
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det enklare att dga och skéta skog.", pd detta sitt formulerar Mellanskog sin afférsidé
(Mellanskog, 2016a).

Mellanskog dr en skogsédgarforening geografiskt beldgen i Mellansverige som dgs av ungefar
30 000 medlemmar med en samlad medlemsareal vid arsskiftet 2015/2016 pa 1,660 miljoner
hektar, resultatet for 2015 uppgick till 34,2 miljoner kronor efter skatt (Mellanskog, 2016a;
2016b). Genom att forhandla med industrin arbetar Mellanskog for att deras medlemmar ska
fd hoga och réttvisa priser for sitt virke. Vidare arbetar skogsdgarforeningen néringspolitiskt
med frigor som ror skogsdgarnas rittigheter for att ett fritt, lIonsamt och ansvarsfullt
skogsbruk skall kunna bedrivas. Varje medlem har, oberoende av fastighetsstorlek, en rost i
den demokratiska organisationen och ddrmed rétt att 1dgga fram asikter och att stdlla upp som
valkandidat 1 att foretrdda Mellanskog (Mellanskog, 2016a).

Vidare presenterar Mellanskog sig som ett langsiktigt fullserviceforetag med sina 140
skoginspektorer (av organisationens totala antal anstdllda som &r 223 stycken) som alla ar
behjdlpliga med samtliga av de tjanster som medlemmarna 6nskar fa hjélp med (Mellanskog,
2016a; 2016b). Rent operativt & Mellanskog uppdelat 1 fjorton virkesomraden, medan
fortroendeorganisationen inom Mellanskog dr fordelad pd femton skogsbruksomréden
(Mellanskog, 2016¢; Pers. Komm. Per Sandberg).

Mellanskog dger 49,5 procent av aktierna i trdindustriféretaget Setra Group AB och
resultatandelen efter skatt for Mellanskog uppgick till 9,3 miljoner kr ar 2015 (Mellanskog,
2016Db).

31



5 Resultat

Resultatkapitlet inleds med en bakgrundsbeskrivning av de responderande medlemmarna.
Ddrefter presenteras dmnesrubriker innehdllandes det summerade budskapet for de
anstdlldas svar pa de fragor som stilldes och sedan gérs motsvarande summering for
medlemmarnas svar.

I Tabell 7 presenteras en bakgrundsbeskrivning av det tio responderande medlemmarna med
uppgifter huruvida de &r abo/utbo, man/kvinna och fortroendevald eller inte. Medlemmarnas
alder, malséttning med skogsbruket samt antal ar de varit skogsidgare respektive medlem i
Mellanskog presenteras ocksi. Aldersspannet for de responderande medlemmarna ligger
mellan 37 och 85 ar. I de kommande resultatrubrikerna har skillnader mellan medlemmarnas
svar snarare berott pa att respondenterna dr abor eller utbor an att de dr mén eller kvinnor, av
detta skél har resultaten presenterats utefter denna indelning.

Tabell 7. Bakgrundsbeskrivning av responderande medlemmar

Abo/utbo Man/kvinna Under/over 60 ar Skogsigare Malsittning med  Fortroendevald
antal ar skogsbruket
(respektive
medlem
antal ar)
Abo Man Under 25(25) Skota efter egen Ja

1dé, fora vidare till
nista generation

Abo Man Under 25 (25) Intresse, Ja
rekreation, fritid
och ekonomi

Abo Kvinna Over 60 (6ver 25) Fé fram en bra Nej
skog, inte ekonomi
Abo Kvinna Under 2(2) Inkomst, Nej

rekreation och fora
vidare till nésta
generation

Abo Man Under 54) Inkomst, driva Nej
vidare

Abo Man Over 40 (40) Rekreation, inte Nej
ekonomi

Utbo Man Under 15 (15) Fora vidare till Nej
nésta generation

Utbo Man Over 52 (52) Skota skogen pa Nej
bésta sitt, inte
ekonomi

Utbo Kvinna Over 24 (24) Fora vidare till Nej
kommande
generationer,
ekonomin &r en
bonus

Utbo Kvinna Under 5(5) Skota efter egen Nej
1dé, inte ekonomi

Ingen av de responderande medlemmarna har sitt skogsinnehav som den enda priméra
sysselsittningen, men tre av medlemmarna - alla &bor och mén, lever delvis pa skogen som
inkomstkélla.
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5.1 Motiv for medlemskap i Mellanskog

P& Mellanskogs hemsida framgar foljande budskap kring medlemskap; "Mellanskog finns till
for sina medlemmar och for att tillvarata medlemmarnas intressen. Att vara medlem i
Mellanskog innebdr att man medverkar i vart arbete att skapa sd bra villkor och priser som
mojligt for skogsdgarna. Vi prisforhandlar med de kopande industrierna i syfte att
skogsdgarna ska fd sd bra betalt som mojligt, inte att industrin ska kunna kopa billig rdavara."”
(Mellanskog, 2016d). Nedan presenteras hur de anstéllda och medlemmar som intervjuats ser
pa motiv for medlemskap.

5.1.1 Anstillda

De tva framsta anledningarna som tas upp hir &r dels att medlemskapet gar i arv men ocksa
den kooperativa nyttan, att man &r medlem 1 ett kooperativ vilket gor att man blir starkare
tillsammans och pa detta sitt dr en stark motpart till skogsindustrin (i fortsdttningen benimnd
som enbart "industrin"). Fér de medlemmar som kanske inte har insikt i den kooperativa
tanken ndmns det av tva respondenter att Mellanskog i dessa fall ses som ett skogligt
fullserviceforetag som kan erbjuda skogliga tjanster i konkurrens med 6vriga skogliga aktorer.

5.1.2 Medlemmar

For samtliga av de respondenter som &r abor dr anledningen till medlemskap 1 Mellanskog att
det dr en forening som verkar for medlemmarnas bdsta och som agerar som motpart till
industrin. For utborna ar arv fran fader och Mellanskogs kunskap om skogen, vilket bidrar till
trygghet, anledningar till medlemskap.

5.2 Mellanskogs erbjudande

Verksamhetens affirsidé formuleras enligt foljande; "Mellanskog dr skogsdgare som
samverkar for ett fritt, lonsamt och ansvarsfullt skogsbruk. Mellanskog verkar (for

marknadsmdssiga virkespriser, samt erbjuder skoglig service som gor det enklare att diga och
skota skog." (Mellanskog, 2016a)

5.2.1 Anstallda

De anstéllda hos Mellanskog anser att medlemmarna far insyn i verksamheten, det finns en
stor transparens och medlemmarna har chans att engagera sig i och paverka verksamheten pa
ett helt annat sétt dn 1 ett aktiebolag. Fullservicekonceptet tas aterigen upp i denna fraga;
respondenterna dr eniga om att Mellanskog har ett helhetsperspektiv. Det &dr inte enbart
volymen som rdknas utan Mellanskog tar &ven hand om skogsvarden for att medlemmarna
skall kunna driva sitt skogsbruk pé ett lonsamt och langsiktigt sdtt. Som medlem 1 Mellanskog
kan man bo langt ifrén sin skogsfastighet och vara trygg i att foreningen skoter om skogen.
Samtliga respondenter tar upp den néringspolitiska bevakningen, men det podngteras i och
med detta att just denna bit inte alltid tydliggors tillrackligt for medlemmarna. Vidare ndmns
att det finns ett informationsbrus om vad Mellanskog faktiskt gor, vilket gor att organisationen
ménga ganger blir jamford med andra skogliga foretag. Tvd av respondenterna menar att i
samband med detta har Mellanskog kanske inte varit tillrdckligt vass i1 retoriken med att
framfGra sin roll.

5.2.2 Medlemmar

Samtliga medlemmar anger att Mellanskog erbjuder hjdlp, radgivning och kunskap.
Mellanskog star for en trygg samarbetspartner som tdnker mer 14ngsiktigt dn ett aktiebolag.
Tva av respondenterna som ar abor ndmner att Mellanskog arbetar nédringspolitiskt och har
varit behjdlpliga for dessa respondenter vid reservatsbildning pd den egna fastigheten.
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Informationen kring vad Mellanskog erbjuder sina medlemmar uppfattas som tillrdcklig av i
princip samtliga respondenter. De tvé fortroendevalda menar dock att informationen kan
forbittras, 1 synnerhet néir skogsdgarkaren forédndras och antalet utbor blir allt fler, vilket tros
bidra till minskad kunskap kring tjdnsteerbjudandet. En annan relativt nybliven respondent
som dr abo menar att informationen kan forbattras och att anledningen till att denne kénner till
foreningstanken &r att erfarenhet fran jordbrukssidan finns, och menar att Mellanskog kan
forbéttra denna information. Fran de andra respondenterna tas inspektorn upp som en viktig
informationskédlla i sammanhanget. En relativt nybliven medlem som ar utbo menar att
Mellanskog givit en tydlig bild av vad de bidrar med, men pépekar samtidigt att det &r svart
som nybliven medlem att veta vad man skall frdga om. Informationstrédffarna som rér nyblivna
medlemmar dr darfor uppskattade och det skadar inte att ga pé dessa fler 4n en ging, menar
respondenten.

5.3 Mellanskog och vardeskapande

I presentationen kring medlemskap framgar att "Mellanskog finns till for sina medlemmar och
for att tillvarata medlemmarnas intressen. Att vara medlem i Mellanskog innebdr att man
medverkar i vart arbete att skapa sa bra villkor och priser som mdojligt for skogsdgarna. Vi
prisforhandlar med de kopande industrierna i syfte att skogsdgarna ska fa sda bra betalt som
mojligt, inte att industrin ska kunna kopa billig ravara. Vara inspektorer dr experter som
utifran dina egna mdl och forutsdttningar hjdlper dig att skapa ditt eget skogsbruk baserat pd
langsiktig lonsamhet.” (Mellanskog, 2016d). Vidare ndmns att "Mellanskog arrangerar
manga olika sorters medlemsaktiviteter som gor det mojligt att ldra sig mer om skog och att

triffa andra skogsintresserade. Medlemsformdner gor det extra formanligt att vara medlem."”
(Mellanskog, 2016d).

5.3.1 Anstallda

De medlemmar som kénner till vilken roll Mellanskog har gentemot industrin for att halla
uppe virkespriser tycker nog att det i sig dr viardeskapande menar de anstillda. Det betonas
dock, frén samtliga av de anstillda som intervjuades, att det &r ldngt ifrdn alla medlemmar
som har insikt 1 det arbete som Mellanskog gor pa virkesmarknaden, vilket &r ett problem. En
av respondenterna menar att det inte finns ndgon annan skoglig aktdr som faktiskt stir pa
skogsdgarnas sida. En annan sak som tas upp ar att medlemmarna kénner en samhorighet och
att de far ett sammanhang att tillhora i och med medlemskapet i Mellanskog. Medlemmarna
far ta del av information, skogségarkvéllar och kurser genom medlemskapet, nagot som en av
respondenterna anser dr en del som inte skall forringas i sammanhanget. De bakomliggande
orsakerna for medlemmarna att delta under dessa kurskvéllar eller utbildningsdagar tror de
anstillda har att géra med att inhimta information och kunskap kring skogliga frigor. Aven
den sociala aspekten didr medlemmarna far chans att trdffa och diskutera med varandra antas
vara en viktig aspekt i detta sammanhang. Fran Mellanskogs synvinkel &r en del i dessa
utbildningstillfallen att fa en 6kad kompetens hos medlemmarna. Detta stimulerar i sin tur
Okade krav péd radgivningen frdn Mellanskog och en av respondenterna menar att hog
kompetens hos skogségarna i Mellanskog ger foreningen styrka.

Mellanskog erbjuder sina medlemmar att ta del av medlemsformaner. Dessa ar Agrolkort,
Avtal Ansvars Skogsbruk, Billig el, Formdnligt fran Skogma, Medlemsavtal med Isuzu,
Medlemswebb - koll pa din skog, Rabatter i handeln, Redskapsbdrare, Resor och Var tidning
(Mellanskog, 2016d). Tva av de tre anstillda menar att dessa medlemsforméner kan ses som
en extra krydda i medlemskapet och inte som ndgot avgorande for att vilja vara medlem. Den
sista respondenten tror inte alls pd detta, men tilligger dock att medlemsappen skapat virde
for de medlemmar som kopt iPads genom Mellanskog och darmed fatt tillgang till denna app.
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Det har kénts tryggt att f4 gora detta genom Mellanskog och inte sjdlv behdva kdpa det hos
nagon elektronikkedja, menar denna respondent.

5.3.2 Medlemmar

De aspekter som tas upp 1 fragan kring vilket sitt Mellanskog skapat virde for medlemmarna
ndmns aterigen den radgivning och hjélp som inspektorn ger dem. Genom att vara medlem i
Mellanskog anser medlemmarna att de fir ett palitligt helhetskoncept dér fortroendet och
tilltron till inspektorn dr avgdrande. Ett par av medlemmarna menar att Mellanskog har ett
bredare intresse dn att enbart kopa en viss kubik av en viss typ av rdvara vid ett speciellt
tillfalle, det ar ett mer ldngsiktigt engagemang. Det tas ocksa upp att Mellanskog ar behjélplig
dven vid mottagande av mindre volymer, ndgot som kommenteras att det antagligen inte varit
mdjligt i ett samarbete med ett aktiebolag. Ett par respondenter ndmner att det under en period
varit ett for frekvent byte av inspektorer inom foreningen, vilket skapat gungning i fortroendet
for dem.

Det ar f4 av respondenterna som brukar delta i kurs- och informationstillfillen, de som
regelbundet medverkar 1 dessa dr de tva fortroendevalda medan ndgra av dvriga deltagit vid
enstaka tillfdllen d& det varit ndgot de funnit intressant. Anledningarna till uteblivet deltagande
under dessa forklaras av for langa avstdnd och att kvillstid dr vidrdefull tid som gérna
spenderas pa annat sdtt. Det rader enighet frdn samtliga respondenters sida om att
kunskapsinhdmtning och information vore syftet i det fall de skulle delta under sddana
tillfallen. Enbart en respondent ndmner att d&ven den sociala biten lockar.

Ingen av de responderande utborna anvinder nagon av de medlemsférméner som finns att
tillgd. Daremot uppger tva av dessa att de tittar i medlemstidningen, den ena menar uttrycker
att medlemstidningen bidrar till en kénsla av att vara del av nigonting storre, i andra fall
tdnker respondenten inte pa att denne ar skogsdgare. Nir det giller aborna ér det enbart en av
respondenterna som anser att det dr virdefullt att medlemsférménerna finns, de dvriga tycker
att det dr onoddigt och en respondent menar att det enbart innebédr administrationskostnader for
foreningen. Aborna stiller sig ocksd mer positiva till medlemstidningen och menar att dir tas
aktuella saker upp och en av respondenterna uttrycker dven att den kan vara tjockare med mer
lokala delar.

5.4 Mellanskogs delagande i Setra - Mervarde for medlemmarna?

Mellanskog &dger 49,52 procent av aktierna i Setra Group AB, vilket &r ett svenskt
traindustriforetag som erbjuder trdbaserade produkter till bygghandel och industriella kunder
(Mellanskog, 2016b). Mer 4n hilften av total omséttning avser export till i huvudsak Europa,
Nordafrika, Mellanostern och Asien (ibid.).

5.4.1 Anstallda

De anstdllda dr Overens om att medlemmarna fér ett slags mervdrde av att Mellanskog é&r
deldgare 1 Setra eftersom det finns en mottagande industri som ger avsittning for
medlemmarnas virke, vilket kan vara sérskilt vérdefullt vid exempelvis stormar. Vidare
menar en av respondenterna att deldgandet 1 Setra ger kostnadsmissiga fordelar med
kringaftférer och lagesbyten av virke, vilket gor att det blir mer pengar 6ver till medlemmarna.
I och med aktieutdelning fran Setra kommer det ocksd medlemmarna tillhanda, da ser man att
man far nagonting tillbaka. For de medlemmar som bor ndra ndgon av Setra-anldggningarna
blir nyttan mer konkret och medlemmarna kénner stolthet ver att leverera dit, vilket kan bidra
till 6kad lojalitet, tror ett par av respondenterna. Det papekas dock att for de medlemmar som
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inte har sin skogsfastighet 1 de geografiska omradden dér Setra-anldggningarna finns &r den
direkta kopplingen inte tydlig, d& Setra ar for "langt ifran" medlemmarna.

5.4.2 Medlemmar

Sex av de tio respondenterna kénner till att Mellanskog ér deldgare i Setra (varav tvd av dessa
ar utbor), ovriga fyra fick upplysas om detta och vad Setra dr for ndgonting. For de
respondenter som hade kunskap om detta dr fem av sex respondenter positiva till att
Mellanskog ar deldgare, de menar att det finns avsittningar for virket och att det ar bra for
bygden samt att medlemmarna fir ndgonting tillbaka ndr det gar bra for Setra. Det finns
diaremot onskemal fran ett par av respondenterna om att det vore bra om Mellanskog dven
innehaft en massaindustri. Det dr flera av medlemmarna som tar upp att de saknar
mdjligheten, som tidigare fanns, att kunna kdpa brador och plank direkt i anslutning till den
narliggande sédgen eftersom det skulle skapa mervérde for medlemmarna och dessutom vore
ett logiskt steg att f& "kopa tillbaka det egna virket". De medlemmar som inte kdnde till
Mellanskogs deldgande i Setra vill veta mer om detta och anser att Mellanskog skall informera
pa ett tydligt sdtt och vad som praktiskt hinder med virket i slutindan samt vart det kan
hamna. De bade fortroendevalda, som trots god kinnedom om Setra, anser ocksd att
Mellanskog maste bli bédttre pa att informera om Setra och att det dr en global aktor.

5.5 Mellanskogs tjansteutbud

P4 Mellanskogs hemsida utldses foljande kring deras tjénster; "Mellanskog dr ett
fullserviceforetag och erbjuder alla skogliga tjdnster du kan behova. Eftersom vi dgs av
skogsdgare och arbetar for skogsdgare utgar vi alltid fran skogsdgarens onskemdl, behov och
mojligheter." (Mellanskog, 2016e). Vidare presenteras foljande tjénsteutbud Sdlja virka, Sdlja
skogsbrdnsle, Gallring, Skogsvard, Skogsskotselplan, FEkonomi, skatter & juridik,
Medlemswebben och Medlemsappen (ibid.).

5.5.1 Anstallda

Det rdder en klar enighet hos de anstdllda som intervjuades att medlemmarna inte har
kdnnedom om samtliga tjdnster som ingar i Mellanskogs utbud. Forklaringen till detta tros
bland annat vara att det dr en séllan-kopbransch som gor att vissa delar efterfrigas sd pass
séllan och déarfor ar medlemmarna inte heller mottagliga for att ta in den information som
finns kring dessa tjénster. Det nimns ocksa att det till och med kan vara svért for anstéllda att
ha koll pa vad som faktiskt erbjuds, i synnerhet nér det dr nyheter som lanseras inom
tjansteutbudet. Ett exempel pa en sddan nyhet dr samarbetet med LRF som trddde 1 kraft under
2015 med syftet att utveckla erbjudandet till medlemmarna for att géra det "latt att vara
skogsédgare" (Mellanskog, 2016b).

Det réder ocksa enighet frdn de anstélldas sida om att de tror att medlemmarna upplever att
Mellanskogs tjénsteutbud tillgodoser deras behov. I allt utvecklingsarbete som ror tjanster har
medlemmar ingatt 1 referensgrupper dir geografi- och bakgrundsspridning har tagits i
beaktande. For att stimma av med medlemmarna om hur de uppfattar tjinsteutbudet och vad
som eventuellt saknas gors dven medlemsundersdkningar. Till dem som kopt en tjénst gors
nojd-skogsdgarindex dér specifika fragor kring tjinsten stélls. En annan del dér information
framkommer genom é&r via de fortroendevalda som har kontakt med medlemmar, dé tas det
vidare upp under ordféranderdden. En av respondenterna beréttar att Mellanskog 1 dagslaget
arbetar med att bli béttre pa att kommunicera ut till medlemmar om vad det ar for typ av
tjdnster som erbjuds och vad dessa tjénster syftar till eftersom skogsdgarkiren forandras och
det inte dr sjdlvklart att dagens skogsdgare har kunskap kring sddant. Det dr viktigt att
Mellanskog dr alert for nyheter och en av respondenterna menar darfor att det hir med

36



skogens sociala viarden, som blir allt viktigare, dr en sddan sak som Mellanskog méste kunna
hantera. En annan sak som kommit Mellanskog tillkdnna ar att det finns Onskemal hos
Mellanskogs medlemmar att kunna handplocka olika slags tjdnster som de behdver hjilp med.

5.5.2 Medlemmar

Utborna later Mellanskog utfora alla tjanster de efterfridgar da ingen av dessa respondenter ar
sjdlvverksamma inom skogligt arbete. I totalupplevelsen av tjénstepaketet anser dessa
respondenter att de fér ett fullt servicepaket. Det rader enighet fran samtliga av respondenterna
som &r utbor att inspektorn visar vad medlemmarna behdver géra med sin skog och ér ett
bollplank som har ett kontinuerligt intresse for fastigheten och inte bara hor av sig for att det
finns ett intresse for avverkning. Vidare ndmner en av dessa respondenter att denne, trots sin
ringa skogliga kunskap, kénner en delaktighet i de beslut som tas kring fastigheten. Endast en
av respondenterna som &r utbor kénner till att det finns ett samarbete mellan Mellanskog och
LRF. Det dr enbart en av respondenterna som tar upp en mojlig forbéttringspotential fran
Mellanskogs sida géllande tjdnstepaketet. Denne menar att inspektorn kan behdva vara mer
lyhord, eller rent av fraga ratt ut, hur medlemmen helst 6nskar ha den kontinuerliga kontakten
med inspektorn. I samband med detta podngteras ocksé att respondenten tror att detta kommer
bli allt viktigare i och med att skogsidgarkaren foréndras.

For aborna ser tjdnsteanvdndningen lite olika ut, det striacker sig frdn ett par stycken som
anvander Mellanskog som samarbetspartner for samtliga av de skogliga tjdnsterna som dessa
ar 1 behov av, till de som é&r sjédlvverksamma och dérfor bara anlitar Mellanskog for vissa
skogliga atgidrder. Gillande LRF-samarbetet dr det ingen av aborna som anvént sig av detta,
men de flesta kénner till att samarbetet existerar och ett par av respondenterna anser att det &r
bra att det finns for att bredda tjansteutbudet och har ténkt sig att anvénda detta om behov
uppstér. Ett par andra kdnner till samarbetet men vill inte anvédnda sig av detta for de redan
skoter dessa tjdnster pa annat sitt. Géllande uppfattningen om det totala tjinsteerbjudandet tar
de sjélvverksamma &borna upp aspekter som att Mellanskog &r vildigt pélitliga som
entreprendrer och som verkligen tar hdnsyn och virnar som skogen. De &bor som anlitar
Mellanskog for samtliga behov av skogliga dtgirder menar att radgivningsbiten och att ha ett
bollplank i inspektorn och att det finns en stor tillit till foreningen &dr en viktig del 1 det totala
tjdnsteerbjudandet. Ett exempel frdn en av dborna som lyfter fram tilliten till foreningen &r da
ett akeri, som hade dennes virke pa sldp, gick 1 konkurs och virket sparldst forsvann fick
denna medlem &ndé erséttning av Mellanskog, ndgot som respondenten tror hade varit svart att
fa om det varit ett aktiebolag som varit samarbetspartnern. De aspekter som tas upp 1
forbattringsfragan kring tjansterna dr att ett for frekvent byte av inspektorer stéller till det
gillande fortroendet, eftersom medlemmarna vill ha en inspektor som kinner deras skog. En
annan del r distansen till kontoret déir inspektorerna sitter, forr var det mycket nérmare.

5.6 Kommunikation mellan Mellanskog och medlemmarna

Eftersom Mellanskog dgs av medlemmarna star dessa i centrum och organisationen uttrycker
det som att "Mellanskog dr en dynamisk organisation som dgs och drivs av medlemmarna.
Medlemmens rost dr viktig och utgor en grund i utvecklingen av vdr verksamhet. Vi alla, enas
kring viljan och lusten att dga skog och rdtten att bruka den under frihet." (Mellanskog,
20164a).

5.6.1 Anstdillda

Nar det kommer till frigan om hur kommunikationen mellan Mellanskog och medlemmarna
fungerar menar en av respondenterna att det beror pé vilka forvéntningar man har pa den och
tar som exempel ndr det anordnades en informationskvéll angiende testamentering.
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Mellanskog hade da ridknat med 40 personer, men det kom 80, vilket enligt respondenten tyder
pa att i det fallet har man lyckats bra med att nd ut med kommunikationen. Samma respondent
menar att Mellanskog inte riktigt lyckats att kommunicera ut sina kdrnvirden. Andra svar
kring detta frdn de andra tva respondenterna dr att kommunikationen hela tiden utvecklas i och
med den digitala virlden och nimner da den medlemswebb som Mellanskog lanserat for nagra
ar sedan, men podngterar ocksa att det dr langt ifran alla som nyttjar denna mojlighet. Vidare
tror ena respondenten att det dverlag fungerar bra med kommunikationen, men att det kan vara
geografiska variationer, kommunikationen sker via de fortroendevalda och kontakterna mellan
de fortroendevalda och personal hos Mellanskog ser lite olika ut 1 de olika
skogsbruksomrddena. Det dr de fortroendevalda som skall ha gréasrotskunskapen (att prata med
medlemmarna for att fi deras &sikter) och fora denna vidare, det dr s& det hela &r uppbyggt
men det dr svért att veta om det verkligen fungerar sa alla gédnger.

Det som kommer fram fran respondenterna nir frdgan om de tror att medlemmarna uppfattar
det som att Mellanskog tar deras behov och asikter 1 beaktande ndmns éterigen att Mellanskog
ar rétt foretag for den som vill vara med att paverka, men att manga medlemmar antagligen
upplever distansen till de som bestimmer som stor, for det upplevs som att det ar langt till
Uppsala (dar huvudkontoret dr lokaliserat). Det &r inte lingre som tidigare, da det fanns ett
skogsbruksomrade i varje socken, utan det dr glesare nu och det kan finnas ett missndje bland
medlemmarna kring detta. En annan respondent menar att det aldrig ar langa vigar for
medlemmarna om de vill komma 1 kontakt med anstéllda hos Mellanskog, det ar bara att lyfta
luren och respondenten menar att denne personligen far samtal med jimna mellanrum frin
medlemmar som vill diskutera olika saker.

5.6.2 Medlemmar

Samtliga respondenter anser att kommunikationen med sjidlva inspektorn dr bra, en av
respondenterna ndmner att denna kommunikation har fOrbéttrats efter respondentens
Oonskemadl. En annan respondent har "gatt forbi" inspektorn for att skona denna och istdllet
vant sig direkt till andra anstdllda pa Mellanskog for att lyfta tankar kring sjdlva Mellanskog
som forening, respondenten upplevde det som att Mellanskog tog tag i detta drende. En annan
respondent anser att Mellanskog dr en stor forening och att det tar tid for stora fragor och
jamfor foreningen med en kommun eller ett landsting, men menar att kommunikationen med
inspektorn fungerar bra. En av de fortroendevalda ser det som en fara att det &r allt farre och
farre fortroendevalda som ska ta storre ansvar, att fotféstet i byarna forloras i och med detta.

5.7 Personliga relationer mellan medlemmar och Mellanskog-anstallda

Hos Mellanskog ar uppfattningen om den personliga relationen mellan inspektorerna och
medlemmarna faststilld; "Mellanskogs viktigaste tjdnst till dig som dr skogsdgare dr
rdadgivning fran ndgon av vdra skogsinspektorer som arbetar i det omrade ddir du har din
skog. Vira skogsinspektorer dr kunniga och har en bred erfarenhet frdn familjeskogsbruk till
nytta for bade dig och din skog." (Mellanskog, 2016¢)

5.7.1 Anstillda

Det réder klar enighet bland de anstédllda respondenterna om att den personliga relationen med
inspektorerna har en valdigt central och viktig roll. Det skapar mervirde for medlemmarna att
ha en inspektor som de har fortroende och tillit till, och som agerar utifrdn det som é&r bast for
medlemmens situation. En av respondenterna uttrycker det som att Mellanskog sysslar med
relationsmarknadsforing eftersom relationer och fortroende dr grunden 1 allt och dr ddrmed en
nyckelfaktor, om detta saknas finns det ingenting annat heller. Mellanskog maste ha extra
fingertoppskénsla néar det kommer till att vara lyhord om personkemin inte fungerar, da maste
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det vara mojligt att byta inspektor. En av respondenterna menar att Mellanskog 1 sig &r ett
starkt varumirke som inspektorn ocksa kan béras upp utav, men det finns ockséd en baksida av
myntet for Mellanskog som organisation. Den personliga relationen kan bli sé stark att det &r
denne medlemmen gor affarer med, och inte Mellanskog. Detta gor att i det fall inspektorn
avslutar sin anstéllning hos Mellanskog kan medlemmen f6lja med denna till den nya
organisationen. En respondent menar att en utmaning som Mellanskog stir infor ar att hitta
nya sitt att upprétthélla relationerna nér skogsdgarkéren fordndras, det fungerar kanske inte
langre att fysiskt gé pa fastigheten tillsammans med medlemmen och sedan dricka kaffe.

5.7.2 Medlemmar

For alla respondenter utom en &r den personliga relationen i sig med inspektorn vildigt
virdefull. Den respondent som dr undantaget menar att det &r sjdlva Mellanskog som é&r det
viktiga pa grund av att de arbetar for att hoja virkespriserna. Det skall tilliggas att denna
respondent &r sjdlvverksam, vilket gor att respondenten uttrycker det som att behovet av
radgivning frdn den enskilde inspektorn inte dr sa stort. Hos de dvriga medlemmarna rader
uppfattningen om att det dr nér inspektorn kollar pa hur medlemmen &r som person och vad
som passar denne, snarare dn vad som dr bdst for foreningen rent ekonomiskt, som skapar
fortroende och tillit. En respondent menar att utan Mellanskog, som hade kunskap kring
fastigheten fran tidigare, hade det aldrig gatt for denne respondent att 6verta skogen efter sin
pappa eftersom respondenten inte hade ndgon som helst kunskap om skogen. Ett par andra
respondenter menar att med tiden har relationen med inspektorn utvecklas sa pass att parterna
"pratar samma sprak" och att inspektorn nistan vet hur medlemmen ténker kring sin skog utan
att behova sdga nagonting.

5.8 Varfor vilja Mellanskog framfor andra skogliga aktorer?

Som medlem finns inget tvang att anlita Mellanskog som samarbetspartner vid skogliga
atgirder, men "Som medlem, och ddrmed deldgare, forvintas du sdlja ditt virke genom
Mellanskog och verka for en god skogsskétsel. Medlemskap innebdr att man dr deldgare och
har mdjlighet att vara med och paverka Mellanskogs verksamhet.” (Mellanskog, 2016d)

5.8.1 Anstillda

De anstdllda sdger att det som &dr wunikt for Mellanskog, 1 likhet med andra
skogségarforeningar, ir att det dr en forening som dgs av medlemmarna och dir marginalerna
kommer medlemmarna tillhanda igen, och inte ndgra stora aktiedgare. Det ndmns att det sett
ur "skogsdgarbiankens perspektiv" ser ut som att skogsdgarna kan fi samma erbjudande frdn
andra skogliga aktorer och att det Mellanskog gor, jamfort med de andra skogliga aktorerna,
skiljer sig at bakom kulisserna. Mellanskog dr en intresseorganisation som arbetar for att halla
virkespriserna uppe och sta pa skogsdgarens sida. Vidare anses tillit och fortroende vara
nigonting som de anstillda tror &r viktiga aspekter nér skogsdgare ska anlita en skoglig
samarbetspartner. Nar priser diskuteras 1 detta sammanhang menar ett par av respondenterna
att det inte &r sista kronan som avgor, vilket konkurrenter till Mellanskog gérna anspelar pa.
Det klart att priset spelar roll i de fall diar det handlar om stora summor, men det viktigaste 1
valet av skoglig samarbetspartner fran skogsdgarnas sida tror de anstdllda @nda har att gora
med tillit och fortroende.

Samtliga av de responderande anstdllda menar att det inte &r sjdlvklart att medlemmarna alltid
véljer att anlita Mellanskog som skoglig samarbetspartner, det &r bevisat att sa inte ar fallet.
Det verkar finnas olika orsaker till detta, bland annat lyfts det fram att for de medlemmar som
bir med sig foreningstanken dr valet att anvinda Mellanskog léttare dn for de medlemmar som
inte har detta i atanke. En annan sak som tas upp som orsak &r att det kan vara triviala saker
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som en trevlig annons frdn ndgon konkurrent till Mellanskog eller att medlemmarna &r passiva
och i det fall ndgon trevlig virkeskOpare ringer blir det nog létt att tacka ja till detta
erbjudande. Men for de medlemmar ddr Mellanskog ar dterkommande samarbetspartner tror
en av respondenterna att det ska till mycket for att dessa skall vilja byta skoglig
samarbetspartner.

5.8.2 Medlemmar

For samtliga respondenter anlitas alltid Mellanskog som samarbetspartner vid skogliga
atgirder. En av respondenterna gjorde dock ett undantag en gang och anlitade ett skogligt
aktiebolag eftersom respondenten var i behov av varje extra Ore till en stor investering.
Respondenten menar dock att det enbart var en engéngsforeteelse eftersom denne foredrar
langsiktighet och relationen med inspektorn. Sju av de tio respondenterna tar upp att det inte
ar sista kronan som réknas och att det sett ur ett mera kortsiktigt perspektiv gar att fa ut mer
pengar om de valt ndgon annan skoglig samarbetspartner, men eftersom att Mellanskog har en
kontinuitet ar det béttre pa lang sikt att anvinda dem. Att ha en engagerad inspektor som ser
till att skogen mar bra dven for kommande generationen ér vardefullt for medlemmarna och
darfor vért att betala en del for 1 form av ldgre priser, men det far inte skilja alltfor mycket
mellan vad Mellanskog erbjuder och konkurrenter till Mellanskog erbjuder. Det som tas upp
av medlemmarna kring vad som dr unikt med Mellanskog jamfort med deras konkurrenter ar
palitligheten och att det &r en fOrening som arbetar for medlemmarna. Néigra av
respondenterna uttrycker det som att "Den personliga relationen med inspektorn gor att det
gar att ha andra diskussioner kring hur skogen skall skotas eftersom det inte dr ett aktiebolag
som vill tjidna pengar pd en."”

Det som skulle fa medlemmarna att avsluta sitt medlemskap i1 Mellanskog é&r olika
anledningar; om det skulle uppstd en kdnsla av att ha blivit lurad som medlem, den personliga
relationerna inte fungerar och inte kan anpassas efter medlemmen, om omsédttningen pa
inspektorer blir for stor - da forloras det uppbyggda fortroendet, om Mellanskog skulle borja
tvinga pd medlemmarna avverkningar alternativt sluta kopa leveransvirke. Slutligen tror
medlemmarna att i det fall inspektorn misslyckas med ndgonting har medlemmarna tilltro att
detta reds ut pa ett smidigt sétt och de ger sdledes inte upp foreningstanken enbart pa grund av
en sadan typ av incident.

5.9 Lojalitet och langsiktiga, vardefulla relationer

"Genom professionell radgivning och service skapar vi fortroende hos vdara medlemmar. Var
verksamhet prdglas av hégsta skogliga kvalitet anpassade efter skogsdgarens behov. Det ska
vara ldtt att komma i kontakt med Mellanskog." (Mellanskog, 2016a)

5.9.1 Anstillda

En av de anstéllda uttrycker att Mellanskog arbetar pé alla plan med att skapa langsiktiga och
virdefulla relationer mellan organisationen och medlemmarna. Vidare menar denna
respondent att en del 1 det arbetet &r Mellanskog som varumérke och vad det star for, 1 detta
ingdr exempelvis det néringspolitiska arbetet. I virkesomrddena, dir den dagliga kontakten
med medlemmarna sker, arbetar Mellanskog med att skapa rétt forvéntningar hos
medlemmarna och att Mellanskog héller givna I16ften. I samband med detta betonas att i de fall
som loftena av ndgon anledning inte kan hallas, skall det framkomma frdn Mellanskog sjilva
om att de har misslyckats. Att vara professionell och uppritta misslyckandet ar enligt samma
respondent det sdtt som Mellanskog bygger relationer pa. En annan sak som tas upp i samband
med l4ngsiktiga relationer dr att medlemmar som &r trogna kan skriva avtal om Ansvarsfullt
Skogsbruk, vilket innebér att medlemmen premieras genom att fa certifiering och pristilligg
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pa levererad rdvara. En respondent séger att det tidigare fanns avtal som sade att medlemmen
skulle leverera till foreningen, men nagot sddant finns inte ldngre kvar idag utan det finns en
storre respekt for att medlemmar &r fria att testa andra aktorer. I de fall medlemskapet inom
Mellanskog avslutas &ar uppfoljningen pa detta inte alltid regelbunden, fran en av
respondenterna uttrycks det som att det vore bra om de fortroendevalda kan ta pa sig den
uppgiften och hora efter orsaken bakom detta.

Gillande orsaker till lojala medlemmar lyfts lite olika slags aspekter fram fran de anstéllda.
Det forna avtalet som inte ldngre finns tas upp aterigen upp hir som ett séitt som skapade
lojalitet mellan medlemmarna och Mellanskog. Istéllet for detta menar denna respondent att
det numera handlar om att erbjuda de tjanster och den service som efterfraigas av
medlemmarna. Sjdlva arvet i sig tror denna respondent dven kan bidra till lojalitet, att "min
pappa och farfar var medlem", men ocksé att ideologin bakom féreningen kan skapa lojalitet.
Lojalitetsbiten bestér av tva delar menar en annan av respondenterna. Den forsta delen bygger
pa foreningstanken och att foreningen vill skogsdgarens bésta. Den andra delen handlar om de
personliga relationerna, och da dessa delar sitter ithop fis en riktigt stark lojalitet. Lojalitet ar
ingenting som fas bara for att det dr en forening, menar en annan. Samma respondent menar
att det dr ndgonting som fortjdnas och det kommer i och med de relationer som byggs upp nér
medlemmen far mervérde 1 skogsdgarens enskilda affarer. Exempelvis nimns att Mellanskog
kan vara behjilplig vid "extra saker" som att vidarebefordra kontaktuppgifter som inspektorn
har tillgang till via sitt kontaktnit med ménga olika slags ménniskor.

5.9.2 Medlemmar

"Langsiktiga personliga relationer dr viktiga i den digitala virlden som vi lever i for att
Mellanskog ska forstd vad som jag som person efterfragar”, menar en respondent som &r utbo.
En annan utbo menar att langsiktighet och lojalitet dr onskvért och att anledningen till detta &r
att respondenten sjdlv inte har tid att engagera sig. En tredje utbo siger att denna "jag behéver
ha ldngsiktig relation for att md bra, for att kdnna mig lugn i sjdlen”. Den sista utbo-
respondenten menar att vérdet 1 att ha en 1angsiktig relation ligger i1 tryggheten att Mellanskog
stiller upp for en lojal medlem vid exempelvis hidndelse av storm och stormfillningar.
Stormtemat tas dven upp av en respondent som dr 4bo som menar att utan foreningen hade
denne inte vetat vad som skulle ha skett med skogen nér denne drabbades av de stormar som
varit. Andra delar som tas upp i langsiktig relation med Mellanskog och varfor det skapar
vérde ar att Mellanskog dr de som vill ha upp priserna fér medlemmarna. En annan respondent
menar att 1 en langsiktig relation ligger d4ven andra viarden, som att diskutera sddant som inte
ror fastigheten utan privatlivet i 6vrigt. Enbart en av respondenterna, en av de fortroendevalda,
menar att sjdlva tron pa den grundldggande idén dr en bidragande orsak till lojalitet gentemot
Mellanskog, och mdjligheten att kunna péverka. De personliga relationerna som uppstar i
samband med en langsiktig relation lyfts fram som en vérdefull aspekt och en av
respondenterna menar att lojaliteten &r en dmsesidig relation, Mellanskog ar lojal mot denne
och samtidigt dr respondenten lojal mot Mellanskog eftersom denna lojalitet bygger pa
relationer och kunskap.
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6 Analys

Analyskapitlet foljer samma struktur av dmnesrubriker som i det foregdende resultatkapitlet.

6.1 Motiv for medlemskap i Mellanskog

Resultatet visar pd tre anledningar till varfor medlemmar vill ha ett medlemskap 1 Mellanskog,
dessa dr arv, Mellanskogs kunskap om skogen och att det &r en forening som arbetar for
medlemmarnas bésta genom att agera motpart till skogsindustrin. Einarsson (2008) menar att
organisationsforetrddare kan ha svérigheter att besvara frigan om varfor organisationen har
medlemmar eftersom det for dessa kan vara alltfor fundamentalt. 1 denna studie
Overensstimmer de anledningar som organisationsforetrddarna fran Mellanskog tror ar
motiven bakom medlemskap och de faktiska anledningarna till medlemskap hos
responderande medlemmar och dirfor kan pastdendet om att det skulle finnas en diskrepans i
enighet med Einasson (2008) mellan dessa aktorer avskrivas. Medlemskap dr uppbyggt av de
grundstenar som bestér av generella dimensioner (presenteras i Tabell 5), kombinat av dessa
dimensioner formar det individuella medlemskapet (ibid.). I de responderande medlemmarnas
fall ar foljande dimensioner applicerbara; dimension tva och tre som dr "nytta for samhallet
eller vérlden" och "personlig nytta" eftersom medlemmarna anser att de fir ta del av
Mellanskogs kunskap och att deras medlemskap baseras pa att Mellanskog &r en motpart till
industrin och jobbar for att fa upp virkespriser far de personlig nytta tillsammans med 6vriga
medlemmar "i det lokala samhillet" (Mellanskog verkar i en geografiskt avgrinsad del) for att
inte bli dverkdrda rent prisméssigt. Just kombinationen av gemensamma och individuella
nyttor dr nagot som &r typiskt for kooperation som organisationsform (Nilsson, 1991). For de
respondenter som ocksé dr fortroendevalda kan dimensionerna sex, atta, tio och tolv ses som
anledningar till medlemskap. Dessa &r "organisatoriskt arbete", "mojlighet att utdva
inflytande", "engagemang i1 organisationens méal" och "medlemskapet som en mojlighet"
(Einarsson, 2008). De fyra dimensionerna gér lite hand i hand och &r applicerbara eftersom det
handlar om informationsarbete inom organisationen, arbete med att paverka organisationen
och samforstand géllande organisationens virdegrund och medlemmarnas egna vérderingar.
Dimension nummer elva, "fodd eller uppvéxt i organisationen", dr ocksa en anledning till
medlemskap som tas upp av bade de anstillda och medlemmarna och Einarsson menar att
denna dimension kan ses som en viktig aspekt da det kommer till individens sociala identitet.

6.2 Mellanskogs erbjudande

Bédde de anstillda och medlemmarna tar upp langsiktighet och de anstillda menar att
Mellanskog erbjuder medlemmarna radgivning och kunskap med ett helhetsperspektiv och
fullservicekoncept. Detta Overensstimmer med det som Gronroos (1996) och Ravald &
Gronroos (1996) menar &dr en forutsittning for att ett foretag skall lyckas med
relationsmarknadsforing som bygger péd resurser snarare dn det forlegade produktbaserade
synsattet. Medlemmarna uttrycker det som att Mellanskog dr en trygg samarbetspartner och
jamfor detta med att denna langsiktighet saknas i aktiebolag. Genom att fi reda pd vad
kunderna (i detta fall medlemmar) uppfattar som vérdefullt i det erbjudande som foretaget har
kan konkurrensfordelar uppnés, detta enligt Christopher et al (1991) och Ravald & Gronroos
(1996). Trots att néstan alla respondenter anser att informationen om vad Mellanskog erbjuder
sina medlemmar r tillricklig onskas dnda fortydligande kring denna information for att
budskapet verkligen skall ni ut till alla medlemmar i organisationen. Detta stdds dven av det
som framkom under intervjuerna med de anstillda. De upplever att det finns ett
informationsbrus om vad Mellanskog gor, vilket bidrar till att Mellanskog jamfors med
skogliga aktorer som inte &ar skogsdgarforeningar. Med detta 1 atanke kan en av
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relationsmarknadsforingens grundstenar védvas in; langsiktigt samarbete och betoning pa ett
plussummespel dér det ska vara win-win for samtliga parter (Gummesson, 2002; Grénroos,
1996). Eftersom Mellanskog agerar som en motpart till industrin blir de starkare ju storre
medlemsantalet d4r och det kan dérfor ses som relevant for Mellanskog att lyfta fram
information om vad de faktiskt erbjuder nuvarande och kommande medlemmar med specifik
betoning pa just plussummespel och win-win.

6.3 Mellanskog och vardeskapande

Begreppet virdeskapande behandlades i1 intervjuerna med de tvd respondentgrupperna
(anstéllda och medlemmar) med véldigt lika frageformulering. Tva olika aspekter lyftes fram
fran de bada respondentgrupperna. De tre anstéllda tog upp Mellanskogs roll som motpart till
industrin for att halla virkespriserna uppe och menade att for de medlemmar som &r insatt 1
detta dr denna aspekt védrdeskapande i sig. Det dr emellertid ingen av medlemmarna som
direkt ndmner detta. De aspekter som tas upp ér istdllet rddgivning samt det langsiktiga och
palitliga helhetskonceptet dir Mellanskog verkligen stiller upp for medlemmarna. Det &r
ingenting konstigt 1 det faktum att olika manniskor uppfattar det upplevda virdet pa olika sétt.
Uppfattningar av virde &r individuellt och bedoms efter personens egna krav, forvéntningar,
erfarenheter och preferenser (Echeverri & Edvardsson, 2012; Zeithaml, 1988). Att
uppfattningar om virde dr subjektivt framgér ocksa enligt den tionde grundlidggande idén, FP
10, som presenteras av Vargo & Lusch (2004) samt Kristensson (2009) i den tjdnstedominanta
logiken, som fétt stor uppmérksamhet inom tjdnstemarknadsforingen under senare &r. Vidare
namner medlemmarna att tilltron till inspektorn &r avgdérande ndr det giller vad som skapar
virde for dem. Aven detta dr applicerbart pi en av de grundliggande idéerna, FP4, som
innebér att dynamiska och aktiva resurser 1 form av ménniskors kunskap och skicklighet leder
till konkurrensframgéng (Vargo & Lusch, 2004; Kristensson, 2009).

Tankarna kring informationstillfillen och medlemsforméner verkar ocksa skilja sig at mellan
de anstéllda och medlemmarna, de anstdllda menar att dessa aspekter inte dr avgdrande for
medlemskapet men bidrar med en extra dimension. Fa av medlemmarna deltar i
informationstillfiallena och med undantag for medlemstidningen anvidnder ingen medlem,
forutom en, medlemsformanerna. Frdn Mellanskogs sida dr antagligen tanken med att erbjuda
dessa delar en del 1 det totala tjénsteerbjudandet som beskrivs av Gronroos (1996) och pa detta
satt kunna addera mer virde till de kérntjanster som foreningen erbjuder. Det ar alltid
intressant att fi reda pad huruvida det aligger diskrepans mellan uppfattningar kring
virdeskapande hos organisationsforetrddare och i detta fall medlemmar, eftersom samforstand
av dessa uppfattningar dr nodvandigt for att foretag skall kunna erbjuda det som efterfragas av
medlemmarna (Ravald & Gronroos, 1996).

6.4 Mellanskogs delagande i Setra - Mervarde for medlemmarna?

Nilsson (1991) menar att det kooperativa foretaget kan ses som en distributionskanal i1 en
foradlingskedja. I det studerade fallet & Mellanskog deldgare i1 en specifik del i den skogliga
forddlingskedjan, ndmligen i trdindustriforetaget Setra. I samband med hur medlemmarna ser
pa virdeskapande och merviarde ar detta deldgande en intressant aspekt att studera. De
anstéllda menar att det bor finnas ett mervérde for medlemmarna att vara deldgare i en industri
med tanke pa bland annat monetdra virden, virkesavsittning och for de som har lokal
anslutning till ndgon av Setras industrianldggningar. For de medlemmar som kénner till detta
deldgande ar fem av dessa sex medlemmar positiva av just de anledningar som de anstillda
ndmner. Det faktum att fyra av de responderande medlemmarna inte kdnner till Mellanskogs
deldgande 1 Setra kan tolkas som att det finns ett behov av tydligare information kring detta.
Inom relationsmarknadsforing menar bade Gummesson (2002) och Gronroos (1996) att det ar
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viktigt med ett plussummespel mellan de ingdende aktorerna for att dessa fér ta del av en win-
win-situation. Eftersom delégandet i Setra kan ses som ett sétt dir medlemmarna pa olika vis
bor f& ut ndgot mervirde, samtidigt som Setra far in ravara i en konkurrensutsatt situation, kan
detta plussummespel lyftas fram som merviardesargument fér medlemmarna.

6.5 Mellanskogs tjansteutbud

De anstillda menar att alla medlemmar inte kinner till det totala tjansteutbudet, i synnerhet
nyheter i tjdnsteutbudet, vilket ocksa stimmer eftersom en del medlemmar (frdmst utbor) inte
har kunskap om LRF-samarbetet. Anledningen till detta tror de anstillda bland annat beror pa
att det dr en séllan-kopbransch dir medlemmarna dr mottagliga for vad som faktiskt erbjuds
forst ndr det finns en aktuell efterfrigan. Genom att kunna bredda tjinsteutbudet via LRF-
samarbetet for att gora det léttare att vara skogsédgare har Mellanskog aterigen hittat ett sitt att
addera vérde till kdrntjinsten i form av erbjuda stodservice. Ravald & Gronroos (1996) menar
att detta dr ett sitt att stdrka relationen och samtidigt uppna lojalitet. Mellanskog har tankt
utifran ett mer holistiskt perspektiv och anammat det aktuella synséttet inom
relationsmarknadsforing som beskrivs av Gronroos (1996 s. 9) "What firms can do for
customers in the form of a total service offering, rather than what they can do to customers".
De anstéllda pa Mellanskog anger att medlemmar blir inkluderade i form av undersékningar
kring hur tjinsteerbjudandena uppfattas. De saker som frambringas fran ett par av
medlemmarna géllande denna aspekt dr att inspektorn bor vara mer lyhérd for hur den
kontinuerliga kontakten med medlemmen ska ga till samt att ett for frekvent byte av
inspektorer stiller till det gillande tillit och fortroende. Just dessa parametrar, tillit och
fortroende, ar enligt Ravald & Gronroos (1996) grundstenar for att skapa lojalitet gentemot
foretaget. Lojalitet 4r 1 sin tur en fOrutsdttning for att uppna relationsmarknadsforingen
primidra mal som dr att stimulera retentionen av befintliga kunder, eller som i detta fall,
medlemmar (Gummesson, 2002).

Beroende pa om medlemmarna &r utbor eller abor lyfts olika aspekter fram i fragan kring
uppfattningen om det totala tjdnsteerbjudandet. De intervjuade som &r dbor har mer kunskap
kring skogliga delar och de lyfter fram att Mellanskog star for kvalitet niar det giller
entreprendrernas jobb. Utborna, som generellt sett dr i storre behov av radgivningsbiten,
betonar kédnslan av delaktighet tillsammans med inspektorn diar denna ger rad och forklarar
vad medlemmarna behdver gora med sin skog for att uppnd de maélséttningar som finns.
Utifrdn ovanstdende &dr den teoretiska kopplingen till den tjdnstedominanta logiken tydlig.
Lusch ef al (2007) betonar att foretag maste identifiera sig sjédlva med den denna logik for att
kunna uppna tjdnstemdssiga konkurrensfordelar och Echeverri & Edvardsson (2012 s. 18)
menar att "Med tjdnstedominant logik avses att tjdinsten samskapas med kunden, att kunden
utnyttjar resurser som erbjuds av foretaget i form av tjdnster, fysiska produkter, information
eller kombinationer av dess tillsammans med de resurser kunden sjdlv forfogar éver, sasom
olika fysiska och tekniska resurser, kunskaper, erfarenheter och motivation". 1 det studerade
fallet samskapas tjdnsten mellan inspektorn och medlemmen efter medlemmens 6nskemal.
Det presenteras tva olika typer av resurser inom den tjdnstedominanta logiken, statiska och
dynamiska resurser. Betoningen pd det totala tjdnsteerbjudandet sett ur medlemmarnas
perspektiv ligger pa de dynamiska resurserna som utgérs av minniskor, och i detta fall
minniskors roll i form av inspektorer. Aven 4borna, som betonar de rent konkreta
kvalitetsaspekterna som blir f6ljden av entreprendrernas arbete, pratar indirekt om tjénster 1
enlighet med den tjinstedominanta logiken. Med utgangspunkt fran de grundldggande idéerna
ett och tva, FP1 och FP2, som forst presenterades av Vargo & Lusch (2004) och som enligt
Kristensson (2009) beskrivs som "Alla erbjudanden dr en tidnst, dven da det till synes handlar
om fysiska varor" respektive "Allt som samhdllet erbjuder kunder dr en tjdnst, dven om denna
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markeras av varor, pengar eller etablerade institutioner” kan det upplevda totala
tjdnsteerbjudandet forstas. Sjélva tjansten for abor blir att de far fina och vilskotta skogar som
s& sminingom kommer de kommande generationerna tillgodo, vilket &r malséttningen med
skogsbruket for de responderande medlemmarna.

6.6 Kommunikation mellan Mellanskog och medlemmarna

Det verkar finnas variation kring uppfattningen om hur kommunikationen mellan Mellanskog
och medlemmarna fungerar beroende pa vad det & som skall kommuniceras. Det
framkommer fran de anstillda att det antagligen skiljer sig mellan de geografiska omradena
och att kommunikationen kring Mellanskogs karnvirden kan forbittras. De intervjuade
medlemmarna dr eniga om att kommunikationen med sjdlva inspektorn fungerar bra, men
sammankopplas denna frdga med det som ndmns under rubrik 6.2 som behandlar dmnet
"Mellanskogs erbjudande", visar resultatet pd att det finns forbéttringspotential i
kommunikationen av foreningens kdrnvarden och vad Mellanskog faktiskt arbetar med. I
teorikapitlet framgar Gronroos (1996) resonemang om att kommunikation och information
kring vad det totala tjdnsteerbjudandet innebdr dr ndgonting som numera efterfragas. Vidare
hidvdar samma forfattare att denna kommunikation dr en del i ledet som foregar upplevd
forbattrad kvalitet och som 1 sin tur ger fOrutsdttningar for en lojalitetsrelation, vilket dr
efterstrdvansvart 1 det langsiktiga samarbetet som relationsmarknadsforing handlar om
(Gummesson, 2002, Gronroos, 1996).

Avstindsaspekten tas upp av en anstélld och blir bekriftad av tva medlemmar. Dessa menar
att Mellanskog &r en stor forening och att det inte ldngre dr som tidigare, d& det fanns fler
fortroendevalda som kunde fanga upp medlemmarnas budskap och sprida kommunikationen
vidare. En annan anstélld anser att det aldrig dr ndgra problem om medlemmar vill lyfta luren
och prata med anstdllda som inte dr inspektorer pa foreningen, vilket bekréftas av en medlem
som upplever att denne fatt gehor i ett sidant drende. Gummesson (2002) hivdar att det ar av
stor vikt att ingdende parter finner relationen meningsfull och i samband med detta underlittas
denna strivan med hjélp av en konstruktiv attityd bland dessa parter. D4 denna typ av anda
rader finns goda fOrutsdttningar for att en langsiktig relation skall uppstd (ibid.), vilket
overensstimmer védl med den langsiktighet och kontinuitet som Mellanskog star for och som
respondenterna bekréftar vid ett flertal tillfadllen 1 6vriga fragestallningar.

6.7 Personliga relationer mellan medlemmar och Mellanskog-anstéllda

Det rdder 1 princip konsensus bland de intervjuade om att den personliga relationen med
inspektorn &r central och vdrdeskapande; sé pass virdeskapande att det rent utav kan vara en
fara for foreningen eftersom det dr latt hént att Mellanskog blir synonymt med inspektorn.
Detta kan forklaras med att i de fall det finns ndra relationer mellan de ingéende parterna
tenderar sjdlva relationen att uppfattas som det verkliga vérdeskapandet vilket gor att
tjénsterna 1 sig kommer i skymundan (Ravald & Gronroos, 1996). En av de anstéllda uttalar
sig om att Mellanskog sysslar med relationsmarknadsforing och att detta dr en nyckelfaktor 1
verksamheten. For medlemmarna skapar de personliga relationerna till inspektorn virde i form
av uppbyggd tillit och ett par medlemmar uttrycker det som att med tiden utvecklas relationen
sa pass att inspektorn och medlemmen néstan "talar samma sprak".

Kooperation kan beskrivas utifran ett tjdnstemarknadsforingsperspektiv (Nilsson, 1991). Att
relationer och interaktion numera ar nyckelbegrepp inom tjinstemarknadsforing kommenteras
av Gummesson (2002) som vidare menar att virde skapas tillsammans mellan ingéende
aktorer. Kvalitetsupplevelsen avgors av kunderna (i detta fall medlemmar) och for att uppna
ett valfungerande tjanstesystem &r interaktionen med kunderna avgdrande (Gronroos, 1996).
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Dessa tankar gar hand 1 hand med den tjdnstedominanta logikens budskap, for att samskapa
viarde med kunden (medlemmen) ska de ingdende aktdrerna ha nytta av varandras resurser
(Echeverri & Edvardsson, 2012). De intervjuade medlemmarna betonar att det &ar de
dynamiska resurserna i form personer, mer specifikt inspektorerna, som ar viardeskapande for
dem 1 att vara medlem i Mellanskog. Dessa dynamiska resurser dr enligt den fjérde
grundldggande idén, FP4, den fundamentala kéllan till konkurrensframgéng (Vargo & Lusch,
2004; Kristensson, 2009), vilket tydligt avspeglas i Mellanskogs fall.

6.8 Varfor vilja Mellanskog framfor andra skogliga aktorer?

Motiven for att vélja Mellanskog framfor andra skogliga aktorer forklaras pd samma sétt for
de bdda respondentgrupperna. Ett av dessa motiv dr foreningsaspekten som gor Mellanskog,
tillsammans med andra skogsdgarforeningar, unik. Den andra aspekten &r att det inte &r sista
kronan som rdknas utan medlemmarna &r villiga att, inom rimlig grins, betala en del for det
engagemang som foreningen formedlar via sina inspektorer i form av att eventuellt fa lagre
pris for virket &n om de valt en annan skoglig samarbetspartner. Vidare betonas det fran
medlemmarnas sida att det kinns fortroendeingivande att kunna diskutera andra skogliga
virden 4n vad som antas hade varit mdjligt med ett aktiebolag som enbart ser till monetira
varden. Nilsson & Bjorklund (2003) hiavdar att det finns tre generella relationstyper mellan ett
kooperativ och dess medlemmar, dessa relationstyper skall existera samtidigt i kooperativet.
Den forsta typen innebér att kooperationen bedrivs for medlemmarnas gemensamma behov
(user-benefit principle) - medlemmarna skall uppleva nytta med medlemskapet. 1 det
studerade fallet dr ursprungstanken att halla virkespriserna uppe gentemot industrin och
dessutom agera som en intresseorganisation. Den andra relationstypen innefattar att
kooperation dr en ekonomisk verksamhet (user-owner principle) - medlemmarna ar deldgare 1
kooperativet for att pa detta sétt kunna ta del av den nytta som kooperativet genererar och
malet dr inte enbart baserat pa avkastning. De intervjuade respondenterna bekriftar detta med
att det inte &r sista kronan som réknas utan det totala tjinsteerbjudandet som kooperativet
erbjuder. Den sista relationstypen &r att kooperationen dgs och styrs av dessa medlemmar
(user-control principle) - medlemmarna erhéller nytta genom att styra kooperativet eftersom
det aliggande syftet hos kooperativet ar att tillgodose medlemmarnas behov.

De anledningar som skulle fa medlemmarna att avsluta sitt samarbete och medlemskap 1
Mellanskog dr om det uppbyggda fortroendet pa nagot sétt skulle forstoras, exempelvis genom
att medlemmen skulle kdnna sig lurad eller att omséttningen pa inspektorer blir for stor.
Diremot finns tilltro hos medlemmarna om att i det fall det skulle uppstd nagot misstag fran
inspektorns sida kommer Mellanskog att 16sa problemet, och ddrmed kommer inte
medlemskapet att sdgas upp pa grund av ett misstag. Ravald & Gronroos (1996) anser att
organisationer bor satsa pd relationer eftersom kunder (medlemmar) kan forbise enstaka
misstag som gors inom organisationen. Forfattarna forklarar det som att kundvérde uppstér
genom kvoten mellan [fordelar for episoden plus fordelar av relationen] och [nackdelar for
episoden plus nackdelar av relationen], dér episod dr en héndelse som har en tydlig start- och
stoppunkt (ibid.). Precis som bekriftats av de anstdllda och medlemmarna 1 denna studie ar
just relationsaspekten central och vikten av denna framgér tydligt i det generella exemplet som
beskrivs av Ravald & Gronroos (1996).

6.9 Lojalitet och langsiktiga, vardefulla relationer

Empirin 1 denna studie visar att samtliga av de fyra relationstyperna som beskrivs av
Einarsson (2012) aterfinns mellan medlemmarna och Mellanskog; medlemmar uppnér
personlig nytta med medlemskapet (kalkylerande relationstypen), medlemmen och
organisationen sammanlinkas i synsédtt och vérderingar (idealbaserade relationstypen),
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medlemmar har utbyte av personal och andra medlemmar i féreningen (genuina relationer)
och slutligen aterfinns den sjdlvklara relationstypen som ar dgarskap, eftersom medlemmarna
ar deldgare 1 foreningen. Langsiktighet och kontinuitet dr ord som betonats vid flera tillfdllen
under studiens datainsamling och for detta krdvs varaktiga och vérdefulla relationer.
Mellanskog arbetar pa alla plan for att skapa ldngsiktiga relationer, en av de anstillda menar
att hela verksamheten vilar pd relationsmarknadsforing, och for medlemmarnas del ser
anledningarna till en &nskvird och langvarig relation olika ut. Aterigen kan detta kopplas till
att uppfattningar av vérde ar subjektiva och individuella (Zeithaml, 1988; Vargo & Lusch,
2004). En av relationsmarknadsforingens primédra delar ar det 1dngsiktiga samarbetet mellan
ingdende parter och syftet &r att stimulera retention av redan befintliga kunder (medlemmar)
eftersom detta dr mer resurseffektivt dn att forsoka dka andelen nya kunder (Flint ef al, 2011;
Gummesson, 2002; Gronroos 1996).

En central del i relationsmarknadsforing ér lojalitet och for att uppnd denna krévs en liank av
engagemang som bygger pd en vilja att upprétthélla en virdefull relation (Moorman et al.,
1992). De anstidllda tror att bakomliggande anledningar till varfér Mellanskog innehar lojala
medlemmar handlar om foreningstanken och de personliga relationerna, men att dven arv kan
ha en betydelse i detta sammanhang. Samtliga delar utom arvsaspekten tas genom olika
uttryck upp av medlemmarna i denna fraga. I enighet med Stryjans (1987) uttalande om att
lojalitet skapas ndr medlemmarnas forvdntningar infrias, menar en av de anstéllda att det ar
avgorande att Mellanskog skapar ritt forvintningar hos medlemmarna och sedan héller dessa
16ften. Nér kunder (medlemmar) vill ha en ldngsiktig relation pd grund utav kénslomassigt
bundna skél och nér det finns en identifikation med organisationen, vilket Gverensstimmer
med lojalitetsanledningarna hos medlemmarna i detta fall, bendmner Gruen et al. (2000) och
Bansal et al. (2004) detta for kdnsloméssigt engagemang (eng. affective commitment). En
annan typ av engagemang som beskriver varfor personer stravar efter en ldngsiktig relation
grundar sig pd idén om att kunden (medlemmen) kdnner att denne, av antingen ekonomisk-
social eller statuskaraktir, behover fortsdtta relationen pa grund av de kostnader som skulle
uppsta 1 samband med att avsluta relationen. Denna typ bendmns fortsatt engagemang (eng.
continuance commitment) och &r applicerbar pd det som ett par medlemmar uttrycker om hur
vardefullt medlemskapet 1 Mellanskog varit under stormdrabbningar. En medlem menar att
denna inte vetat vad som skulle ha skett om foreningen inte funnits i detta lage. Morgan &
Hunt (1994) har inte gjort ndgon specifik indelning av engagemang likt de som just beskrivits.
De tar istéllet upp vilka faktorer som bade direkt och indirekt, via fortroende, péverkar
engagemang i en relation och dessa faktorer gér hand 1 hand med tidigare beskrivningar gjorda
av Gruen et al. (2000) och Bansal et al. (2004) och stodjer déarfor ocksd empirin i denna
studie. Avslutningsvis visar resultatet fran bdda respondentgrupperna i denna studie att
lojalitet dr ndgonting som parter fortjinar och det bygger pd att bada parter vdrnar om en
Omsesidig relation.
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7 Diskussion

Det sjunde kapitlet utgér diskussionskapitlet som behandlar de forskningsfrdagor som
presenteras i kapitel ett. Resultatet och analysen i kapitel fem och sex sammankopplas med
och sdtts i relation till den tidigare forskning som presenteras i kapitel ett och fyra som
innehaller studiens inledning och bakgrundsempiri. Kapitlet avslutas med en metoddiskussion.

7.1 Resultat- och analysdiskussion

Nedan foljer en diskussion baserat pa de forskningsfrdgor som presenterades i kapitel ett. I det
foregédende kapitlet analyserades studiens resultat frin kapitel fem utifrdn det teoretiska
ramverket som presenterades i kapitel tre. I detta kapitel skall resultatet och analysen sittas i
relation till tidigare forskning som presenterats i kapitel ett och fyra.

7.1.1 "Vilka ir motiven till att vara medlem i skogsdgarforeningen Mellanskog?'"

Den forsta forskningsfragan, "Vilka dr de bakomliggande motiven till att vara medlem i
skogsdgarforeningen Mellanskog?" har tre svar; arv, Mellanskogs skogliga kunskap och att
foreningen arbetar for medlemmarnas béista genom att agera som motpart gentemot industrin.
Samtliga av dessa svar finns sammanvivda 1 analysen med de generella
medlemsdimensionerna som ansetts applicerbara pa studiens resultat och som presenteras av
Einarsson (2008). Det dr enbart dborna som tar upp att motivet till medlemskap &r den
grundldggande fOreningstanken som innebédr att Mellanskog, tillsammans med ovriga
skogsdgarforeningar, dr en motpart till skogsindustrin for att fa upp virkespriserna. Det finns
beskrivet i ett flertal studier att medlemmar, och i synnerhet &bor jamfort med utbor, tenderar
att viardera ekonomiska aspekter i hogre grad &n icke-medlemmar (Berlin, 2006; Berlin ef al.,
2006; Enander & Melin, 2008; Nordlund & Westin, 2011). For de responderande utborna i
denna studie tas arvet fran fader samt den skogliga kunskapen som Mellanskog besitter upp
som motiv till medlemskap. Nordlund & Westin (2011) pavisar att andelen skogségare som dr
utbor kommer att 6ka, detta innebdr att andelen skogsidgare som vérderar andra nyttor hogre
an de ekonomiska kommer att 6ka. Detta kommenteras av Kronholm (2015) och Berlin et al.
(2006) som en utmaning for skogsidgarforeningarna, bade nir det kommer till att rekrytera nya
medlemmar men ocksé for att malsittningen for medlemmarna och skogsédgarforeningarna kan
g4 isdr.

Barn till dagens skogségare uttrycker en motvilja att overta fordldrarnas skogliga fastighet pa
grund av tidsbrist (Schonning, 2012), samtidigt som en klar majoritet (75 procent) av de barn
som vill dverta skogen uttrycker en dnskan om att gd med 1 en skogsdgarforening i samband
med &vertagandet (Malmqvist, 2010). De responderande medlemmarna i denna studie som &r
utbor och som anser att ett motiv till att vara medlem i1 Mellanskog 4r pd grund av den
skogliga kunskapen som finns inom foreningen Overensstimmer vil in med den bild som
Kronholm (2015) beskriver. Kronholm hivdar att dagens medlemmar inom
skogsdgarforeningarna besitter farre skogliga kunskaper dn det tidigare sett ut och darfor okar
behovet av tjanster som dr kopplade till hjélp och utbildning. Det finns antagligen mycket att
vinna pa att arbeta med att fortydliga kommunikationen kring Mellanskogs kidrnvérden och att
det ar ett fullserviceforetag som tillater medlemmarna att bo langt ifran sin skogliga fastighet
medan Mellanskog skdter alla skogliga tjanster. I detta budskap kan ocksd medlemmarnas
asikter kring att de uppskattar aspekter sdsom tillit och ldngsiktighet, och dir andra intressen
dn monetdra vérden tillats att ta plats, lyftas fram.

48



For att kunna klara en 6kad konkurrens behdver kooperativ inse att det inte gér att halla fast
vid den ideologi som préiglat kooperativen sedan begynnelsen (Nilsson & Bjorklund, 2003).
Trots att medlemmar i denna studie anser att de har insikt om vad Mellanskog erbjuder dem
som medlemmar finns 6nskemal om att Mellanskog behover lyfta fram vad som ingér i det
totala tjinsteutbudet. Detta bekriftas dven av de anstéllda som menar att det finns ett
informationsbrus, vilket bidrar till att Mellanskog tenderas att jimforas med andra skoliga
aktorer som inte dr skogsdgarforeningar utan aktiebolag. Att nd ut med information kring detta
kan antas vara nodvindigt med vetskapen om att trenden &r att allt fler generationsskiften
kommer att bli aktuella inom O&verskddlig framtid (Swedbank & LRF Konsult, 2014),
samtidigt som kunskapsnivan hos kommande skogsigare blir lagre.

7.1.2 ""Pd vilket siitt iir Mellanskogs tjiinsteerbjudande virdeskapande for medlemmarna?"

I enlighet med budskapet 1 bade relationsmarknadsforing (Ravald & Gronroos, 1996) och den
tjdnstedominanta logikens fjirde grundldggande idé (FP4), dir Vargo & Lusch (2004) menar
att dynamiska och aktiva resurser i form av kunskap och skicklighet ar nyckeln till framgang,
anser medlemmarna att det dr tilliten till inspektorn med dennes rddgivning i kombination av
en palitlig och langsiktig helhetslosning som skapar virde. Medlemmarna anser ocksa att
dessa delar blir tillgodosedda i det totala tjdnsteerbjudandet som Mellanskog erbjuder. Att den
personliga relationen med inspektorn har en central betydelse for medlemmar i1 en
skogsdgarforening pavisas dven i de resultat som Enander & Melin (2008) presenterar i sin
studie. En farhdga som ndmns fran de anstdllda hos Mellanskog ar att den personliga
relationen mellan medlemmen och inspektorn kan vara sd stark att organisationen i sig
kommer i skymundan. Detta kan innebéra att medlemmen viljer att bryta lojaliteten gentemot
Mellanskog och istéllet folja med inspektorn om denna byter arbetsgivare. Just denna
foreteelse beskrivs ocksd 1 Enander & Melins studie och verkar kunna vara ett tinkbart
scenario. I den studien anser medlemmarna att sjélva kidnslan av samarbetet med den skogsliga
samarbetspartnern overviager de rent monetira virdena. Detta kan sdgas vara fallet dven 1
denna studie eftersom medlemmarna &r beredda att betala en del for den service och palitlighet
de far via inspektorn och fGreningen genom att avstd en del av betalningen for virket, och
medlemmarna uttrycker det som att det &r inte "sista kronan som réknas". De responderande
medlemmarna i denna studie anser att deras behov édr tillgodosedda genom det tjdnsteutbud
som finns hos Mellanskog idag. De paborjade implementeringarna som ndmns i Kronholms
(2015) studie om att skogsdgarforeningarna utformar tjdnstekoncept for att méta det allt mer
efterfragade behovet pé tjdnster kring raddgivning och hjilp, antas dérfor vara lyckosamt i
denna studies kontext.

I och med att Mellanskog &r en forening och inte ett aktiebolag menar medlemmarna att det 1
radgivningsbiten med inspektorn gar att diskutera alternativa sitt att skota sin skog som
Overensstimmer med medlemmens egen i1d¢. Detta kan sédgas ligga 1 linje med att andra och
mer mjuka virden jamfort med ekonomi blir allt viktigare (Ingemarson et al., 2006). Diaremot
motsdger detta de forskare som menar att skogstjdnsteorganisationerna i dagsldget ar for
fokuserade pa produktionsinriktade virden och leverans av timmer (Kronholm, 2015; Mattila
& Roos, 2014; Hayrinen ef al., 2014; Mattila et al., 2013). Enligt Lusch et al. (2007) ar det en
nddvandighet for foretag att de identifierar sig med den tjdnstedominanta logiken for att uppné
tjdnsteméssiga konkurrensfordelar och Mattila er al. (2013) argumenterar for att
skogstjinsteorganisationerna kan bredda sitt utbud av tjénster med hjélp av denna logik. Enligt
medlemmarna &r det just grundbulten i den tjainstedominanta logiken, det vill sdga kidnslan av
att de tillsammans med inspektorerna samskapar sina skogar for en langsiktighet, som &r det
de anser vara virdeskapande. Mattila & Roos (2014) markerar vikten av att
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skogsdgarforeningar, tillsammans med andra typer av skogliga aktorer, miste ha en fOrstaelse
for vad privata skogségare anser dr virdeskapande for att lyckas sté sig i konkurrensen.

Wingborg & Mann (2016) menar att kooperativa verksamheter kan brista i sin ambition att
sprida sitt budskap utanfor de egna ramarna. Ett annat exempel kring detta &r det resultat som
Lindstrom (2014) presenterar i sin studie dir Lantmdnnen behover fortydliga
kommunikationen kring vad vilka férdelarna med att vara medlem i kooperativet innebér. [
resultatet for denna studie framgér det av en av de anstéllda att det pagar ett arbete inom
Mellanskog som asyftar att forbattra kommunikationen kring det tjansteutbud som
organisationen erbjuder. Detta arbete kan antas ligga rétt i tiden med tanke pé det faktum som
beskrivs av Kronholm (2015) om att skogsbranschen star infor en rad strukturella fordndringar
med avseende pa en skogsdgarkaren, men kommunikationen kan ocksa forbéttras i nulédget.
Genom denna studie har ett par omraden dar det finns forbéattringspotential géllande denna typ
av kommunikationsarbete identifierats. Trots att medlemmarna anser att de har insikt om vad
Mellanskog arbetar med, uttrycker ingen medlem det faktum att Mellanskog arbetar for att
hgja virkespriserna gentemot industrin som vardeskapande, vilket de anstdllda trodde skulle
uppfattas som en virdeskapande aspekt hos medlemmarna. Vidare &r det enbart tva
respondenter som ndmner Mellanskogs roll som intresseorganisation. Mellanskogs delédgande i
Setra, som inom relationsmarknadsforingen kan ses som ett sitt for medlemmarna att fa
merviarde i1 ett rddande plussummespel (Gummesson, 2002), dr en annan aspekt dir
kommunikationen kan fortydligas for medlemmarna. Eftersom de flesta av de medlemmar
som kénner till Mellanskogs deldgande 1 Setra stéller sig positiva till att det finns en
virkesmottagande industri kan inte resultatet som pévisas i Nilssons et al. (2009) studie, dar
medlemmarna far ett minskat fortroende for lantbrukskooperativen nér dessa satsat pa vertikal
eller horisontell integration, appliceras pa denna studie.

7.1.3 "Vilka dr de aspekter som skapar lojala medlemmar hos skogsigarforeningen
Mellanskog?"

En forutsittning for att lyckas med relationsmarknadsforingens priméra syfte som &r att
erhdlla l&ngvariga och lojala relationer ar att skogsidgarféreningarna méste fokusera pa det som
efterfragas av skogsédgare 1 affarsrelationer med skogliga aktorer, vilket bade Kronholm (2015)
och Norlin (2012) betonar i sina studier. Resultatet i denna studie visar att medlemmarna alltid
viljer Mellanskog som samarbetspartner eftersom skogsdgarforeningen star for en
langsiktighet, vilket medlemmarna formodar saknas om de skulle samarbeta med ett skogligt
aktiebolag. Medlemmarna lagger stort virde 1 att kunna fora vidare sin skog 1 gott skick till
nésta generation. Det ndmns dock av medlemmarna i denna studie att det i rent monetira
viarden kan 16na sig att lata nagon annan skoglig aktér &n Mellanskog utféra de skogliga
tjdnsterna, men att detta enbart dr en kortsiktig l6sning. I majoriteten av fallen for
medlemmarna 1 denna studie dr malséttningarna med skogségandet relaterade till andra viarden
dn de ekonomiska, vilket 6verensstimmer med det som pavisas i studien gjord av Ingemarson
et al. (2006). Resultatet om att medlemmarna i denna studie haller sig lojala gentemot
Mellanskog gar alltsd emot den slutsats som Norlin (2012) drar i sin studie om att medlemmar
tenderar att sdlja sitt virke till andra aktorer &n sin skogsidgarforening. En annan aspekt som
anses bidra till lojalitet gentemot Mellanskog &r att foreningen stér for trygghet och stéller upp
for medlemmarna vid intriffande av of6rutsedda hindelser, sasom stormdrabbningar. |
Klassons (2005) rapport menar en skogsdgare och medlem i Sodra Skogsdgarna, som
drabbades av stormen Gudrum, att denne lyckligtvis var medlem i skogsdgarféreningen under
denna tidpunkt eftersom det i och med medlemskapet fanns avséttning for virket. Kronholm
(2015) anser att skogsdgarforeningarna maste bli bdttre pad att kommunicera ut sina
kiarnvarden. Ett sddant hir exempel, att Mellanskog stér pd skogsédgarens sida vid oforutsedda
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héndelser, kanske kan illustrera ett kdrnvirde for Mellanskog och andra skogsdgarforeningar
att lyfta fram i presentationen av det tjansteerbjudande som stdr medlemmarna till forfogande.
Nér kunder (medlemmar) kédnner att de erhaller virde genom organisationens erbjudande
skapas forutsittningar for lojalitet (Staal Wisterlund & Kronholm, 2015). Om Mellanskog
lyckas med att kommunicera ut de aspekter, som genom medlemmarnas perspektiv anses vara
viardeskapande, finns det enligt ovanstdende retoriska utligg goda anledningar att tro att
skogsdgarforeningen skall komma att fa lojala medlemmar dven i framtiden.

7.2 Metoddiskussion

I kapitel tva diskuteras studiens undersokningsmetod och dér framgér att det enbart ar
medlemmar fran Uppsalas virkesomrdde samt att inspektorerna var med och paverkade vilka
medlemmar som ansags viardefulla for studien. Eftersom denna studie baseras pé en fallstudie
gér det, som diskuterats i metodkapitlet, inte att generalisera de svar som erhéllits eftersom
antalet respondenter dr for fi. Om urvalet av respondenter gjorts pa ett annorlunda sitt, genom
att exempelvis inkludera medlemmar fran samtliga virkesomrdden och medlemmar med
mindre fastighetsareal samt randomisera urvalet av respondenter, hade kanske andra insikter
och svar fatts. Robson (2011) menar att telefonintervjuer inte skall pdgd ldngre @n en
halvtimme. I denna studie pagick en del av telefonintervjuerna runt en timme, detta pa grund
av respondenternas engagemang kring dmnet. Detta kan sdgas vara ett tecken pa att ritt
respondenter for studiens syfte valdes ut, eftersom djupgdende svar kring vardeskapande och
lojalitet efterfrigades. En del av medlemmarna hade ett relativt nytt medlemskap i
Mellanskog, trots detta bidrog dessa respondenter med vérdefulla insikter for denna studie.
Genom att l4ta inspektorerna vara med och subjektivt paverka vilka medlemmar de ansag
torde kunna komma med virdefulla insikter utifrdn studiens syfte finns en risk att resultatet
blivit skevt jaimfort med hur det hade kunnat se ut om urvalet gjort pa ett slumpmissigt sétt.
For att kunna dra nagra generella slutsatser dr en tanke att 1dta gora en kvalitativ undersokning
dér statistiska analyser kan goras. Enligt Bryman & Bell (2013) finns alltid en risk att
foretagsrepresentanter inte vill delge viss typ av information eftersom de har ett moraliskt
ansvar gentemot foretaget. Under intervjuerna med de anstéllda tog de sjilva upp en del
aspekter dir det finns forbattringspotential for Mellanskog. Eftersom denna studie pavisat
inspektorns centrala roll hade det varit intressant att inkludera négon eller nagra respondenter i
form av inspektorer for att fa deras tankar kring studiedmnet. Lampligheten gillande
tillvigagéngssittet for denna studie kan anses som god eftersom syftet var att erhélla
djupgaende svar fran respondenterna, vilket hade forsvérats vid anvdndande av exempelvis
enkdter.
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8 Slutsatser

Det dttonde och avslutande kapitlet presenterar de konklusioner som kan dras utifran syftet
for denna studie samt forslag till framtida forskning relaterad till studieimnet.

I det forsta och inledande kapitlet formulerades studiens syfte enligt foljande "Syftet med detta
examensarbete dr att forklara hur medlemmar ser pa vad det dr som skapar virde och
lojalitet utifran det tjdnsteerbjudande som star till forfogande frdn en kooperativ forening".
Det star klart att inspektorn har en mycket central och vérdefull roll i detta virdeskapande.
Medlemmarna kénner att de har tillit och fortroende till inspektorn eftersom denne agerar
tillsammans med medlemmarna for att medlemmarna skall uppnd sin malséttning med
skogsdgandet, som i de flesta av fallen handlar om att kunna dverldmna en vilskott skog till
kommande generationer. Vidare menar medlemmarna att den service de fir i form av
inspektorns engagemang Overviger ett samarbete med ndgon annan skoglig aktor dar ett
eventuellt hogre pris skulle kunna erbjudas medlemmarna. En kommentar i detta sammanhang
ar att ingen av de responerande medlemmarna har skogen som den enda priméra
sysselsittningen. I samband med inspektorns centrala roll betonar medlemmarna &dven
baksidan av myntet som innebér att i de fall inspektorn byts ut alltfor frekvent forloras det
uppbyggda fortroendet. Virdeskapandet ligger till grund for lojalitet och darfor é&r
fortroendeaspekten det avgdrande dven i detta avseende. En annan slutsats som kan dras &r att
informationen om Mellanskogs deldgande i1 Setra kan fortydligas for medlemmarna. De
anstéllda och alla utom en av de medlemmar som kénner till detta deligande menar att det &r
ett mervéarde att vara deldgare 1 denna industri. Utifran studiens resultat finns 6nskemal om att
fler medlemmar vill och borde veta mer om hur Mellanskog och Setra hinger samman och pé
vilket sdtt detta skapar mervdrde for medlemmarna. Det dr ingen av de responderande
medlemmarna som ndmner Mellanskogs arbete med att vara en motpart till industrin som en
virdeskapande aspekt, vilket dr ndgot som de anstéllda anser vara vdrdeskapande sett ur
medlemmarnas perspektiv. Utifrdn denna bakgrund kan det hdvdas att d&ven denna del i
Mellanskogs tjdnsteerbjudande kan fortydligas for dagens och morgondagens medlemmar.
Avslutningsvis skall det podngteras att de konklusioner som dras i samband med denna studie
enbart bygger pa de svar som erhallits frdn de respondenter som medverkat i denna. Séledes
kan inga generella slutsatser for hur samtliga av Mellanskogs medlemmar och anstillda ser pa
studieimnet dras.

Kontexten for denna studie har varit vad medlemmar uppfattar som vérde- och
lojalitetsskapande i ett skogligt kooperativ. Nyckelord som langsiktighet och inspektorns
kontinuerliga engagemang for den skogsliga fastigheten har lyfts fram och detta har jamforts
med skogliga aktiebolag dér dessa vdrden uppfattas att saknas, bade fran medlemmars och
anstélldas perspektiv. Skogsdgarkaren blir alltmer diversifierad och ménga skogsdgare dr och
kommer att vara utbor, dir dessutom andra viarden 4n monetira tenderar att bli viktigare. Med
detta som bakgrund kan det tyckas att en forening som utgar fran skogsdgarens intressen vore
ett naturligt val. For framtida forskning vore det darfor intressant att undersoka de
bakomliggande anledningarna till att inte vara medlem i en kooperativ skogsidgarforening.

Ett annat forslag gillande framtida forskning dr kooperativs kommunikation av kérnvirden
och hur den allt mer diversifierade skogsdgarkaren uppfattar dessa. En aspekt som dr kopplad
till detta &mne ar kooperation som en demokratisk verksamhet som styrs av medlemmarna.
Hur ser den kommande skogsdgarkédren, med ett Okat antal utbor, pd att engagera sig i
kooperationens demokratiska arbete sett ur ett vardeskapande perspektiv?
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Slutligen vore det intressant att djupare undersoka hur relationen med inspektorn, givet dennes
centrala roll for vardeskapandet for medlemmarna, 6nskas se ut nér fysiska méten inte alltid ar
praktiskt genomforbara for dagens och morgondagens skogsidgar- och medlemskar.
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Bilagor

Bilaga 1. Intervjuguide anstallda

1) Beskriv hur Du ser pd Mellanskogs verksamhet sett ur medlemmarnas perspektiv, vad tror
Du att det finns for anledningar till deras medlemskap?

2) Vad anser Du att ni pad Mellanskog erbjuder era medlemmar?

3a) Pa vilket sitt tror Du att medlemmarna upplever det som att Mellanskog skapar
virde/nytta for dem som medlemmar?

3b) Kan det forbattras - hur?
4a) Tror Du att medlemmarna kdnner till samtliga av de tjdnster som Mellanskog erbjuder?

4b) Tror Du att medlemmarna tycker att dessa tjdnster uppfyller deras behov - Varfor/varfor
inte?

4c) Har Ni involverat medlemmar ndr ni skapat tjansteerbjudandena, eller har Ni utgatt ifran
vad Ni anser ar vardefullt for medlemmarna?

4d) Tror Du att det dr ndgonting som medlemmarna saknar i1 det befintliga tjansteutbudet som
Mellanskog i framtiden skulle kunna erbjuda?

5a) Det finns méanga skogliga aktorer som erbjuder liknande tjdnster som de Mellanskog
erbjuder. Vad ér det unika med Ert erbjudande jamfort med konkurrenterna?

5b) Tror Du att medlemmarna véljer Mellanskog som samarbetspartner i forsta hand -
varfor/varfor inte?

6a) Vad anser Du om kommunikationen mellan medlemmar och Mellanskog?

6b) Pa vilket sétt tror Du att medlemmar ser pa personliga relationer till anstéllda hos
Mellanskog? Hur kan dessa skapa mervirde for medlemmarna?

7a) Hur arbetar Ni pd Mellanskog for att f& medlemmarna att vilja ha en lingsiktig och
vérdefull relation med er?

7b) Forsoker Ni att skapa lojalitet mellan medlemmarna och Mellanskog - Hur?

8) Tror Du att medlemmarna anser att de skulle kunna erhalla ndgot mervérde 1 Mellanskogs
deldgande 1 Setra? I s&dant fall, pa vilket sétt?

9) Ar det nagot som Du vill tilligga kring &mnet?
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Bilaga 2. Intervjuguide medlemmar

1) Hur léange har du varit skogsédgare? (Bakgrundsfrdaga)

2) Ar skogsbruket din primira sysselsittning, eller har du nigot annat jobb? (Bakgrundsfidga)
3) Vad ér din malsittning med skogsbruket? (Bakgrundsfrdga)

4a) Hur lidnge har du varit medlem i Mellanskog?

4b) Varfor ar du medlem i Mellanskog?

4c) Ar du fortroendevald?

5) Vad anser du att du far genom ditt medlemskap i1 Mellanskog?

6a) P4 vilket sétt har Mellanskog skapat vérde eller nytta for Dig som medlem?
6b) Kan det forbattras?

7a) Vilka tjanster som Mellanskog erbjuder anvénder du?

7b) Forutom det fysiska resultatet fran dessa tjinster, vad anser Du att du har fétt i samband
med dessa tjdnster (Vad anser Du ingar i det totala tjansteerbjudandet i dessa tjinster?)

7¢) Saknar Du nagonting?
8a) Nar anvander Du Mellanskog som samarbetspartner for skogliga tjanster?

8b) Vad tycker du att Du far fran Mellanskog som du inte far fran konkurrenter till
Mellanskog?

8c) Hur ser Du pa lojalitet och att ha en 1angsiktig relation med Mellanskog?
9a) Hur tycker Du att kommunikationen fungerar mellan Dig och Mellanskog?
Ob) Pa vilket sitt skapar personliga relationer mellan Dig och Mellanskog mervirde for Dig?

10) Mellanskog har ett stort deldgande i1 Setra, hur ser Du som medlem att det finns nidgon
medlemsnytta/mervirde i detta deldgande?

11) Ar det ndgonting som Du skulle vilja tilligga?
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