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Sammanfattning

Det finns férmodligen lika manga asikter om hur skog skall sk6tas som det finns skogsagare i
Sverige. Skogsadministration, som omfattar planering, inspektion, entreprenadkontraktering
och virkesforsaljning, kan av skogsagaren skotas pa en rad olika sétt. Skogsagaren stélls har
infor tre huvudalternativ; han kan skota administrationen helt i egen regi, anlitaen
skogskonsult eller gd med i en skogsagarforening. Det &r dessa tre som studien fokuserar pa.
Syftet med denna studie &r att med anvandande av agent- och transaktionskostnadsteori
identifiera hur skogsagarnas personliga forutsittningar paverkar deras val av
skogskotselaternativ — sj@lvverksamhet, en skogsagarefdrening och en skogskonsult.

Datainsamling har gjorts genom intervjuer med agarna till sex fallgérdar. Till grund for
samtalen har legat ett antal hypoteser. Dessa har tagits fram med hjdp av teoribas, som
omfattar agentteorin och transaktionskostnadsteorin. Vidare har en I6pande dialog forts med
Sodra Skogsagarna och Skogssallskapet, vilkai studien representerar skogsagareféreningen
respektive skogskonsulten. Samtalen med skogsagarna analyseras med utgangspunkt i
hypoteserra.

De sex fallgardarna ligger samtligai Gétaland och & allihop stora (Gver 500 ha produktiv
skogsmark). De tre skogsskotselaternativen finns jdmnt representerade i urvalet. En av
skogsagarna &r utbo.

De skogsagare, som har hog skoglig kompetens, tenderar att valja en hdg grad av
sidvverksamhet. En hog kunskapsniva &r ofta kopplad till stort intresse for skogsbruk, vilket
kan ledatill att skogsdgaren vill varainvolverad i sitt skogsbruk. De égare, som anlitar Sodra,
vill vara galvverksamma men tvingas att valja en skotselpartner pa grund av tidskréavande
sidoverksamheter. Ibland & skogsintresset hos dgaren sa stort att den ekonomiska
rationaliteten valjs bort till forman for personliga varderingar. Den skogsdgare, som &r utbo,
har hoga transaktionskostnader for att skGta skogen sasom sjdvverksam, vilket gor att han
véljer att samarbeta med en skotselpartner. Denne utbo har stort intresse av att vara delaktig
och styrande i skogsbruket, vilket spelar en vissroll i valet av Sodra som samarbetspartner.

Ju mera passiv &garen & i skogsskotseln desto starkare &r tendensen att han véljer ett
samarbete med Skogsséllskapet snarare 8n Sodra. Skogsagarna har intrycket att
Skogssallskapet helst inriktar sig pa en totalforvaltning.

Viljan att hainflytande i en skogsagarforening &r liten. Motivet till valet av Sodra & snarare
rent ekonomiska faktorer. Storre skogsagare kanner att de har ett stort inflytande genom sin
storlek. Far de inte rétt priser har de I4tt byta samarbetspartner. Det &r inte inflytandet i
foreningen som &r viktigt utan att de far rétt priser.

En god personlig relation & avgorande for samarbetets framgang. Dalig personkemi mellan
skogsagaren och samarbetspartnern leder till en mycket hog risk for agentproblem och hdga
transaktionskostnader. En samarbetspartners daliga rykte kan paverka den personliga
relationen, och radslan for agentproblem kan vara avgorande vid valet av samarbetspartner. |
en sa langsiktig verksamhet, som skogsbruk &r, kan ett daligt rykte skada tilliten for en
samarbetspartner under atskilliga &r. Samtliga skogsdgare anser att de har valt det for stunden
basta och mest |6nsamma skotselalternativet.



Summary

There are probably as many opinions about how to manage a forest, as there are forest
owners. Forest management includes planning, inspection, hiring of contractors, and sales of
timber. A forest owner can conduct these tasks in various ways. This study is an attempt to
identify the factors that decide which option large forest owners choose — to manage the forest
themselves, to hire aforest consultant, or to join aforestry co-operative.

A forest consultant may conduct some tasks at an estate, or take the full responibility. A co-
operative offers a wide variety of services to its members. One firm of each type is included
in the study, namely Skogssallskapet and Sodra Skogsagarna, respectively. During the course
of the project, the authors have had continuous information exchange with these two firms.

Sodrais a successful co-operative with 35,000 members in southern Sweden. Except for
sawmills, Sodra has some paper pulp plants, and it is one of the world’s largest sellers of
paper pulp. Skogssallskapet is the largest forest consultant in Sweden. It is owned by afund,
so it a non-profit firm that is completely independent. It doesn’t own any production plants.

Data was collected through interviews with the owners of six estates, all with more than 500
hectares of productive forestland. The three management alternatives are equally represented
in the sample. One of the forest owners does not live on the estate.

Based on agency theoretical and transaction cost theoretical analyses, a number of hypotheses
were developed. These hypotheses were converted into a question guide, used during the
interviews with the fores owners.

The findings tell that the forest owners' level of knowledge about forestry management is
important for their choice of management solution. The most knowledgeable owners tend to
manage their forests themselves, also because knowledge is positively correlated to an interest
in silviculture. Members of Sodra may be sufficiently knowledgeable and interested to handle
the forest management themselves, but due to other time consuming businesses they
sometimes must hand over these tasks to the co-operative. Some owners are so interested that
persona values may override the economic rationality.

The forest owner who does not live on the estate has high transaction costs to manage the
forest, so he has to contract an external party. As this forest owner is very interested in his
forest, he prefers to buy the services from Sodra. The more passive the owner isin
management, the higher propensity he has to collaborate with Skogssallskapet rather than
Sodra. Skogsséllskapet has a reputation among forest owners that it focuses on total
management, though thisis not correct.

Forest owners choose Sodra for economic reasons. The firm'’s co-operative attributes do not
attract them. They are not interested in having a say in the co-operative. Rather, large forest
owners are so important that their business partners will listen to them anyhow. If they are not
satisfied with the prices they can easily switch to another buyer or another seller.

If the relationship between the forest owner and his business partrer is not good, thereis a
risk for agency problems and high transaction costs, and so, the collaboration may be
terminated. A business partner’s bad reputation can affect the relationship for many years.
The fear of agency problems can be crucial when choosing a business partner.
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1. Inledning
1.1 Bakgrund

Det finns ingen generell skétselmall for skog. Asikterna om hur skog skall drivas &
formodligen lika manga som antalet skogsagare. Skogsagaren anser ofta att just hans sétt att
skota sin skog ar det basta. Da skogen oftast ar en betydande inkomstkalla for foretaget, ar det
dock viktigt for manga skogsbrukare att skogen drivs pa ett ekonomiskt rationel It sétt.

Det finns olika sétt for skogsdgaren att skota och administrera sin skog. Han kan sjalv bedriva
gardens skogsverksamhet. Men skogségaren & inte altid av den aktiva skogsbrukaren. Det
kan exempelvis finnas en annan verksamhet, som & mer I6nsam eller intressant. Agaren bor
kanske inte pa garden och har av den anledningen svart att driva skogsbruket salv. Haften av
den svenska skogsmarken &r privatégd, och 34 procent av denna del &gs av utbor
(Skogsstyrelsen, 2004).

For den skogsagare, som inte vajer gavverksamhet, finns det i princip tva alternativ. Han
kan vénda sig till en skogskonsult eller till en skogsagarforening.

Det finns inte ett val som &r béast for alla gardar, da dessa & olika och deras agare har olika
preferenser. Det &r till stor del &garens personliga intressen, som ligger till grund for valet av
skotselpartner. Vissa skogsagare & inte intresserade av skogsbruket, vilket kan ledatill att de
véjer en passiv roll. | motsats till dessa finns de aktiva skogsagarna, som vill gora si mycket
som mojligt gava. Det & emellertid inte bara intresset som styr utan aen den ekonomiska
rationaliteten ar viktig.

Vilket av de tre aternativen ger hogst avkastning — gavverksamhet, anlitande av en
skogskonsult och anlitande av en skogsagarférening? | Sitt val av skotselalternativ kan
skogsagaren stéta pa olika problem, och han maste géra manga avvagningar. Hur beslutet
utfaller maste bero pa en rad personliga forutséttningar i form av intresse, bostadsort,
ekonomiska krav, tidstillgang, m.m.. En intressant fraga & hur skogsagarens olika
forutséttningar paverkar hans val mellan de olika skétselalternativen. Under vilka
forutsattningar ar det bast for skogsagaren att sjalv sta for skogskotseln, att |ata en
skogsagar eforening ombesorja arbetet och att anlita en skogskonsult?

Det & denna fraga, som studien dgnas at. Det betyder att det ndrmaste avsnittet identifierar de
tre skogsskotselalternativ, som studien omfattar, samt en spekulation kring de personliga
forutsattningar, som kan paverka skogsagarens val. Med detta som grund foljer en diskussion
av vilka teoretiska analysredskap, som kan anvandas for att granska frégan (avsnitt 1.3) samt
en diskussion av metodologiska fragor (avsnitt 1.4). Dessa resonemang leder fram till en
precisering av undersokningens syfte (avsnitt 1.5). Kapitlet avslutas med en redovisning av
studiens upplaggning (avsnitt 1.6).

1.2 Problemanalys

Val av skétselpartneralternativ for studien
Ytterst fa skogsagare &gnar sig at fullstandig sjalvverksamhet, som innebér att garen
kontrollerar och skoter hela kedjan av skogsverksamheten, fran att planera skogen till att



skdrda den. Dérfor betyder galvverksam i denna studie att &garen driver och administrerar
skogsverksamheten delvis gélv och delvis med hjép av entreprendrer, som bland annat
planterar, gallrar och avverkar. Den gavverksamme skogsdgaren tar §&lv hand om
skogsinspektion, planering, entreprenadkontraktering och forsaljning av virke.

Den skogsdgare, som inte & galvverksam, kan anlita en skogskonsult eller en
skogsagarforening. Bada dessa alternativ kan fungera som en avlastning for skogsagaren. De
erbjuder ofta ett brett utbud av tjénster, av vilka planering, skogsinspektion,
entreprenadkontraktering och virkesforsajning alltid ingar. Dessa tjanster kan séttas ihop till
ett tjanstepaket for att passa den enskilde skogsdgarens forutséttningar och preferenser.

| Sverige finns idag fem stora skogségarforeningar, alla anslutnatill riksorganisationen LRF
Skogsagarna. Den storsta och mest framgangsrika féreningen & Sodra Skogsagarna, som &r
aktiv i sodra Sverige. Denna organisation omfattar en del av Skogssverige, som &r skogligt
sett intressant, eftersom omradet har en hdg medelbonitet, vilket leder till en kort
produktionscykel, och intensivt skogsbruk. Dessutom & andelen privatégd skog hogre héar an
norréver. Andelen privatégd skogsmark i Gotaland & 77 % nér den i landet som helhet & 51
% (Skogsstyrelsen, 2004). Saledes véljs Sodra Skogsagarna sasom ett av

skotsel partneralternativen for denna undersokning, i det f6ljande bendmnd Sodra.

Det vore i och for sig mgjligt att i studien inkludera flera skogsagarforeningar och flera
skogskonsulter, men detta gors inte. Detta skulle utvidga projektet sa att resursramen skulle
sprangas, samtidigt som det skulle bli svart att gora jamforelser i och med att
forutséttningarna for skogsbruk &r sa olikai olika regioner. Avgorande &r att studien
genomforsi den del av landet som har ett varierant skogsbruk, vilket till stor andel drivs och
ags av enskilda privatpersoner.

En skogskonsult &r ett foretag, som erbjuder skogségaren ett varierat utbud av tjanster med
skogsanknytning. Agarstrukturen hos skogskonsulten skiljer sig frén skogsagarforeningarna
pa s sétt att foretaget inte &gs av skogsagarna galva utan av en extern aktor. De
skogskonsulter, som & dominerande inom Stdra Skogsagarnas verksamhetsomrade, &r
Linkopings Skogstjanst AB, Skogssdllskapets Forvaltning AB samt Sydved. Skogssallskapets
Forvaltning AB &r den storsta aktoren som técker hela Sodra Skogsagarnas omrade. Av det
skdlet véljs detta foretag, harefter benamnt Skogssallskapet, sdsom ett andra

skotsel partneralternativ i undersdkningen.

Sodra och Skogssallskapet erbjuder likvardiga skogstjanster. Bada &r tillgangliga for
skogsagarnai Skane, Halland, Blekinge, Oland, Sméland, V astergttland och Ostergotland.
Tjansterna som erbjuds kan sammanfattas som planering, skogsinspektion,
entreprenadkontraktering och virkesforsaljning.

Faktorer av betydelse for valet av skogsskétselalternativ

| skogsagarens val mellan gélvverksamhet, anlitande av Sodra och anlitande av
Skogssallskapet finns det troligtvis en rad faktorer som avgor. Slutresultaten i form av
skogsskotsel skulle majligtvis kunna vara likvardiga, men var och en av skogsdgarna har sina
egna forutséttningar. De har olika grad av intresse, olika alternativa inkomstkallor, olika
bostadsorter, olika krav pa service, olika kunskaper och férmagor, olika personliga relationer,
olika férhandlingsposition, osv.



Skogsagarens val mellan galvverksamhet och forvaltningsuppdrag kan paverkas av hans
intresse for skogsbruk, men hur mycket kan detta paverka valet, eller vager den ekonomiska
rationaliteten tyngst?

Pa manga gardar finns det utéver skogsverksamheten en alternativ inkomstkalla, exempelvis
hyreshus eller spannmal sproduktion. Manga skogségare har &ven en annan, tidskravande
verksamhet eller anstéllning utanfor garden. Nyttan av denna inkomstkalla bor vagas mot
nyttan av att engagera sig i skogsbruket.

En viktig forutsattning & om skogsagaren & bosatt pa garden eller g. Det kan bli svarare att
driva skogsbruket aktivt sasom utbo. For utbodgaren kan det vara av yttersta betydelse att
samarbetet med den eventuella skétsel partnern fungerar val.

Skogsagaren maste ocksa beakta skillnaden mellan olika skotselpartners prisbild och
tjansteerbjudanden. Det & majligt att skogsagaren vill ha ett skréddarsytt paket for skétseln
av skogsegendomen.

De personliga relationerna mellan skogségaren och skotsel partnerns representant kan spela
en viktig roll. Ett skogsskotsel partnerskap mellan &gare och skotselradgivare & av naturliga
skdl ett 1angsiktigt samarbete. De beslut som fattas idag her betydelse tiotals &r in i framtiden.
Olika skétselradgivare kan ha olika uppfattningar om hur skogen skall skétas. Ett byte av
skotsel parter kan &tfoljas av omstalIningskostnader till f6ljd av andrade rutiner och planer.

Kommunikationen maste fungera val sa att den aktive skogsagaren har mojligheter att styra
verksamheten genom partnern. Det kan ocksa finnas en kunskapsbarriar som gor att den
passive skogsagaren och skogsskotselpartnern inte talar samma sprak.

En aktiv skogsagare, som inte har kunskaper om virkesmarknadens mekanismer, kan fa
problem. For denne kan det vara béttre att |13ta en professionell partner skota forsajningen av
virket. Om skogsagaren daremot har kunskaperna som kravs for att gav kunna sélja virke och
kontraktera entreprendrer, kan han formodligen undvika kostnader.

Storre skogsegendomar har ofta genom sin formagartill stora och I6pande leveranser en béttre
forhandlingsposition gentemot skotselpartnern. Ett 1angsiktigt engagemang fran
skétselpartnerns sida kan vara gynnsamt for bada parter. Dessa stora skogsgardar drivs
dessutom oftast som vinstdrivande foretag, déar skogen &r en stor del av verksamheten.

| problemformuleringen i forra avsnittet stér uttrycket ” vad som ar bast” . Resonemangen
ovan tyder pa att skogsagarna kan ha olika malsattningar med sitt skogsbruk. Det &r darfor
inte mojligt att avgora vad som & bast i en generell mening. Helt allmant kan sagas att ingen
skogsbrukare fortjanar att betala mer 8n nddvandigt eller att bli lurad av sin samarbetspartner.
Allahar rimligtvis ett onskema om att verksamheten ska foérlopa smidigt och tryggt.

1.3 Teorival

| valet mellan aternativa skogsskotselformer ar skogsagaren ofta den svagare parten — det kan
i manga fall finnas sk. informationsasymmetri, vilket innebér att den ene parteni en
transaktion har dverlagsen kunskap. Till detta kommer att skogségaren generellt har
kunskapsbrister nér det galler skogsskotseln, i och med att resultatet av ett beslut idag kan
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visasig forst om flera artionden. Samtidigt varierar saval informationsasymmetrin som
kunskapsbristerna fran person till person, allt beroende pa de enskilda forutséttningarna.

En teori, som har just dessa informationsfaktorer i fokus, & agentteorin. Nar tva parter tréffar
ett avtal, & de agenter och principaler for varandra— den ene (agenten) ska utfora ndgot pa
den andres (principaens eller huvudmannens) vagnar. Risken & da stor att parten med
overlagsen kunskap kan sko sig pa den svagare partens bekostnad. Det kan vara fragaom
bedragligt beteende men det behover inte vara medvetet. Det finns olika ldsningar pa sddana
problematiska agentrelationer. En &r naturligtvis att den svage parten skaffar sig kunskaper,
en annan att de bada parternas intressen blir 6verlappande genom vissa klausuler i ett avtal, en
tredje att den Overlagsne partens agerande kommer till allman kdnnedom, osv.

Av detta forstas att agentteorin kan vara ett vardefullt teoretiskt verktyg for analysernai denna
studie. Teorin kan bidra med kunskap om hur skogsagarna utformar sina kontakter med olika
skotselforetag, kontra hur de kan klara sig med hjélp av gavverksamhet.

En annan, delvis bed dktad, teori &r transaktionskostnadsteorin. | fokus for dennateori & de
kostnader, som képare och sdljare har i samband med att de har transaktioner med varandra.
Det ror sig inte om kopeskillingen utan om kostnaderna for att undersoka motpartens
uppforande och produktens kvalitet, att utforma ett kontrakt samt att f6lja upp sa att kontraktet
halls eller att lagsoka den part, som bryter mot kontraktet. Hur stora transaktionskostnaderna
blir beror pa ett antal faktorer, framfor alt hur ofta parterna har handel mellan sig, vilka
frihetsgrader de har att valja en annan partner, samt vilken grad av osdkerhet de upplever i sin
handel med varandra. | syfte att reducera transaktionskostnaderna kan koparen och séljaren
utforma sina relationer pa skilda sétt — de kan vélja en storre eller mindre grad av vertikal
integration. En stark integration &r att de bada gér samman och en svag & om
marknadskrafterna kan 16sa deras problem. Daremellan finns kontrakt, som & mer eller
mindre omfattande och strikta

Detta betyder att transaktionskostnadsteorin kan fungera sasom analysredskap, nér det galler
att granska skogsagarens val mellan gavverksamhet och anlitarde av en extern

skotsel partner. Teorin kan forklara graden av l1angsiktighet i relationen mellan de bada
parterna, hur prisséttningen sker, vilken ansvarsférdelningen ar, mm.

Dessa tva teorier ar bada mycket breda och 6vergripande. En bok, som behandlar dessa béda
teorier & Bogetoft & Olesen (2004). Denna studie behandlar transaktionskostnadsteori och
agentteori med utgangspunkt hos danska svin- och artproducenter, men det finns majligheter
att dverfora resonemangen pa skogsagares val av skogsskotselalternativ.

1.4 Tillvagagangssatt

For att kunna genomfdra undersdkningen i enlighet med dess syfte krévs att empiriska studier
gors. Det maste inhéamtas empiriska data, som kan bli foremd for anayser med hjdp av de
bada ovannamnda teorierna.

Problematikens komplexitet medfor att det maste bli fréga om kvalitativa data. De
erforderliga data & komplexa, i och med att antalet variabler & stort och sambanden mellan
dessa &r svara att forsta. Dessutom behandlar data ibland kandig information gallande



objektens personliga preferenser. Detta medfor att den empiriska delen av undersokningen
genomforsi form av ett antal fallstudier. Objektet for fallstudierna &r ett antal skogsagare.

Antalet skogsagare bor vara litet, igen beroende pa att data med nodvandighet & komplexa.
Vidare & resurserna for studien starkt begrénsade. Darmed blir det betydel sefullt vilka
skogségare som véljes. Det & oldampligt med ett Sumpmassigt urval, utan valet bor snarare
vara skogségare, som &r grundlaggande olika. Detta gor det mojligt att géra jamforel ser.
Vidare bor valet falla pa skogsagare med storre fastigheter. Minimigransen sétts vid 500
hektar produktiv skogsmark, eftersom pa gardar av denna storlek &r skogsverksamheten av
avsevart ekonomiskt varde. Studien blir ddrmed av storre intresse, och detta krav medfor aven
att det blir reellaval, som skogsédgaren gor — de mindre fastighetsdgarna har inte samma
anledning att ga grundligt tillvaga, nar de beslutar om skogsskotseln.

Fallstudier hos sex gardar kan anses vara ett [ampligt antal. Gardarna maste vara sinsemellan
olika, och samtliga tre skotselaternativ ska finnas representerade i urvalet. Urval och kontakt
med gardarna sker genom personliga kontakter. Gardarnas geografiska placering inom det
aktuella omrédet har ingen betydelse for resultatet, da alla kan leverera virke pa samma
villkor.

Gardens skogsadministration delas upp i flera skogsadministrativa moment for att géra
jamforelsen mer 1&ttoverskadlig. De olika momenten & planl&aggning, virkesforsaljning,
skogsinspektion och entreprenadkontraktering. Gardarnas val av moment blir forema for
jamforelse. Dérigenom fas en klarare bild av vilka skétselval som passar skogségarens givna
preferenser bast. Slutsatsernai arbetet ska kunna vagleda skogsagarnatill att gora ett bra val
utifran sina egna preferenser.

1.5 Syfte

Syftet med denna studie &r att med anvandande av agent - och transaktionskostnadsteori
identifiera hur skogsagarnas personliga forutsattningar paverkar derasval av
skogskotsel alter nativ — g8l vwerksamhet, en skogsagar eférening och en skogskonsult. Med
personliga forutsattningar menas alla de faktorer, som kan identifieras hos skogsagaren
sasom person liksom hos hans foretag och i den ekonomiska och sociala omvéarld han
befinner sigi.

1.6 Studiens upplaggning

Kapitelindelningen foljer figur 1-1. | kapitel 2 ges en dvergripande beskrivning av
skogsbranschen och de tva aktérer, som ar valda att representera skogskonsulterna och
skogsagarforeningarna, alltsa Skogssall skapet respektive Sodra. Kapitel 3 beskriver den
teoribas, som anaysen i kapitel 5 bygger pa | kapitel 4 redovisas de empiriska data, som
erhdlls genom fallstudiernai de sex skogsgardarna. | kapitel 6 analyseras fallstudierna med
hjélp av de teoretiska verktygen, varvid dutsatser kan komma fram. Kapitel 6 omfattar &ven
egna tankegangar, fragestallningar och asikter i form av en diskussion.
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2. Skogsbruket och dess marknad
2.1 Skogsbruket i Sverige

Av Sveriges totala landareal &r ca 55 % tackt av skog. Den &rligatillvaxten & nara 100
miljoner skogskubikmeter, av vilka catva tredjedelar avverkas. Sveriges skogsindustri
sysselsitter direkt ca 90 000 personer. Om den indirekta syssel séttningen sasom transport och
underleveranttrer inréknas, narmar sig denna siffra 200 000 arbetstillfallen (NE 2000).
Exportvéardet for skogs- och skogsindustriprodukter & 2000 var 106 714 miljoner kronor eller
13,4 % av Sveriges totala exportvéarde (Skogsstyrelsen, 2004).

Detta kapitel beskriver den skogsadministrativa situation, som den for studien aktuella
skogsagaren star infor. De fyra skogsadministrativa moment, som tidigare har namnts,
beskrivs mer ingaende (avsnitt 2.2). Vidare redovisas de tva skotsel partneralternativ som
studien avgransar sig till (avsnitt 2.3). | detta avsnitt redogors &ven for dessas tjansteutbud och
prishild. Genom kapitel 2 har en fortlGpande dialog med representanter fran Sodra och
Skogssallskapet forts for att uppna en hog validitet for kapitlet.

2.2 Skogsadministrativa moment

2.2.1 Planering

Varje skogsverksamhet har ett eller flera strategiska mal. Verksamheten styrs av malen, och
alabedut som fattas bor folja dessa. Exempel pa 6vergripande mal &r att oka fastighetens
virkesforrad for framtida behov, att fa en jamn hog arlig avkastning eller att producera virke
av hog kvalitet (Skogsstyrelsen, 1997).

For att de skogliga atgéarderna pa en skogsfastighet skall folja den strategiska planeringen
uppréttas en skogsbruksplan. En sadan plan gorsi regel vart tionde ar och fungerar som
underlag for den operativa planeringen. Denna planering kan rora nér pa aret vissa atgarder
skall vidtas samt pa vilket sitt. Den operativa planeringen omfattar ocksa eventuella
justeringar av skogsbruksplanen. Skogsbruksplanen innehdler en indelning och beskrivning
av fastighetens skogsbestand samt en atgardsbeskrivning for den nérmaste tiodrsperioden.
Skogsbruksplanen ger skogsbrukaren en méjlighet att planera skogens tillvaxt och sin egen
ekonomi langsiktigt. Skogsagarforeningarna och skogskonsulterna erbjuder denna tjanst, men
&ven den savverksamme skogsagaren brukar anlita en utomstaende aktor for att fa en
skogsbruksplan uppréttad. Inte alla skogsagare kanner behov av att ha en skogsbruksplan,
men klart & att fastighetens storlek &r av stor betydelse. Ar fastigheten storre, kar behovet av
en skogsbruksplan. Detta kan ses hos Stdras medlemskar, déar 40 % av medlemmarna har
uppréttat skogsbruksplaner som técker 67 % av den areal som & knuten till Sodra (Urban
Olsson ;Skogsstyrelsen, 1997).

En skogsbruksplan ar inte ett fullstandigt planeringsunderlag. Den tar inte hansyn till
skogsagarens finansiella situation och behandlar dessutom en ur skogsbruksperspektiv kort
tidshorisont. Inte heller gardens eventuella 6vriga verksamheter sasom jakt eller jordbruk tasi
beaktande. Skogsbruksplanen &r ett verktyg for att skota skogen och &r inte planering i
generell bemérkelse (Mikael Zachrisson).



2.2.2 Skogsinspektion

En viktig del av skogsskotseln &r skogsinspektionen. | dennaingar uppfdljning och kontroll av
utférda och planerade skogliga atgarder. Exempel pa uppfoljning kan vara kontrollen av
foryngring. Denna maste enligt skogsvardslagen kompletteras, om atervaxten inte &
tillfredsstéllande. Exempel painspektion infor planerade dtgérdar kan vara utmérkning av
natur- och kulturhénsyn infér en avverkning. Inspektionen fungerar ocksa ett komplement till
skogsbruksplanen, da denna ar langsiktig och kan behova justeras. Inspektionen &r viktig for
att skogsbrukaren lattare skall kunna hantera of rutsedda handel ser i skogen, sasom toppbrott,
vindféllen och viltskador. Mycket av skogsinspektionen anvands som underlag for den
operativa planeringen och for skogsbruksplanen (Skogsstyrelsen, 1997).

2.2.3 Entreprenadkontraktering

For de allra flesta skogliga dtgéarder kréavs att en entreprendr kontrakteras for att utfora arbetet.
Inom skogsbranschen finns en méngd entreprendrer, som erbjuder exempelvis plantering,
réjning, gallring och slutavverkning. Flertalet av dessa entreprencrer ar specialiserade paen
eller ett fatal atgarder. Ofta finns ett fatal lokala aktorer, som anlitas kontinuerligt.
Kvalitetsnivan pa det utférda arbetet skiljer sig mellan olika aktorer. Det finns entreprendrer,
som betraktas som mindre seriésa. Att gora rétt val av entreprencr & vasentligt for bestandets
fortsatta avkastning. En va utford rojning eller plantering har stor paverkan pa slutresultatet.
Inspektion och uppfdljning av de utforda dtgarderna & nodvandig for att sskerstélla att
kommunikationen med entreprentren har fungerat och malet med dtgarden har uppnétts
(Skogsstyrelsen, 1997).

2.2.4 Virkesférsaljning

Det finns olika sétt for skogsagaren att sélja virket fran den avverkade skogen. De tre
vanligaste sétten ar leveransvirkesforsaljning, avver kningsuppdrag och rotpostforséljning.
Om skogségaren sdljer leveransvirke, star han galv for entreprenadkontrakteringen. Vid
avverkningsuppdrag stér koparen for avverkningen. | dessa bada fall méts virket in av en
opartisk virkesméatare vid industrin. Vid rotpostforsajning séljs virket stéende till
hogstbjudande. Kdparen stér for kostnaderna, och inméatning sker pa plats av en opartisk
métare (Skogsstyrelsen, 1997).

Den sjavverksamme skogsagaren har stor méjlighet att hitta ratt kopare samt att fa bra betalt
for virket. Att sdlja virket som galvverksam kraver tid, kunskap och engagemang. Det finns
sma virkesuppkopare som vill ha virke for ett speciellt andamal, exempelvis flaggstanger,

speciarenoveringar eller batbyggen. Vid dessa fall kan forsajningen gélla enskilda trad
istallet for bestand (Skogsstyrelsen, 1997).

2.3 Skotselpartneralter nativ

2.3.1 Skogssall skapet

Stiftel sen Skogssallskapet bildades 1912 sasom nyskapare och vardare av skog. Stiftelsens
ursprungliga maséttning var att "uppna en battre markanvandning genom att beskoga av
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alder kala marker och att istandsétta skoviade fastigheter”. Numera & malsittningen att
framja skogshushdlIningen och naturvarden. Stiftelsen Skogssallskapet dger Skogssall skapet
AB, somi sin tur ager Skogssallskapets Forvaltning AB. Det senare har affarsiden att:

" som fristdende forvaltare samverka med agare till skogsegendomar for att skapa god
avkastning och utveckla egendomar s framtida vérden”
Skogsall skapet

Skogssdllskapet forvaltar 475 000 hektar skogsmark. De skogliga tjanster som erbjuds
omfattar bland annat skogsskotsel, virkesforsaljning och forvaltning. Tyngdpunkten ligger pa
en heltéckande forvaltning, dar Skogssallskapet skoter allt ifran virkesforsajning till
skatteplanering, men &ven enskilda tjanster erbjuds. Skogssallskapet &ger inga egna industrier,
utan saljer virket till andra aktorer pa markanden. Skogssallskapet AB &ger daremot nastan

30 000 hektar skogsmark (Skogssallskapet).

Nér skogsagaren tecknar avtal med Skogssallskapet, gors det pa ren affarsbasis. Inget
medlemskrav finns. Avtalet tas fram genom forhandling eller genom anbudsférfarande.
Eftersom alla kunder &r olika, varierar avtalsvillkoren efter skogsagarens behov och
forutsdttningar. Priset forhandlas fram och & beroende av tjénstepaketets omfattning. Priset
for ett forvaltningsuppdrag kan baseras pa en areaberoende fast grundkostnad plus en rorlig
kostnad, som varierar med omfattningen av de skogliga atgarderna. Ett annat alternativ ar en
ren timpenning. Aven kombinationer mellan dessa alternativ kan forhandlas fram. En stor
skogsagare har genom storre och mer |6pande virkesleveranser mgjlighet att teckna ett mer
formanligt avtal (Mikagl Zachrisson).

2.3.2 Sbdra Skogsagarna

SAdra Skogsagarna & en ekonomisk forening med nastan 35 000 medlemmar. Medlemmarna,
som ocksa ar &gare till féreningen, & skogsigare i sodra Sverige. Sodra startades 1938 och
har som uppgift att genom samverkan framja [6nsamheten i medlemmarnas
skogsbruksverksamhet. Foreningen bygger pa ett kooperativt ténkande och styrs genom en
demokratisk ordning av medlemmarna (Sodra).

Sodra Skogsagarna & den storsta av de fem stora skogséagarforeningarna, som &r anslutna il

L RF Skogsdgarna. Sodra har 6ver tva miljoner hektar skog ansluten genom mediemmarna och
hade 2003 en omséttning pa dver tretton miljarder kronor. Féreningen &ger en omfattarde
skogsindustri och tillhor vérldsledarna inom pappersmassatillverkning. De tjanster, som Sodra
erbjuder sina medlemmar, tacker alla de fyra skogsadministrativa momenten (Sodra).

Det finns ingen arlig medlemsavgift for medlemmar i Sédra men val en insats. Dennadras av
fran medlemmens virkesleveranser och tillfors medlemmens insatskonto. Varje medlems
insats & proportionell till dennes skogsinnehav men med ett frivilligt tak pa 200 ha. Insatserna
utgor foreningens egenkapital, och foreningen betalar ut en arlig ranta. Fran 1994 till och med
2003 har utdelningen painsatt kapital i genomsnitt legat pa 10,5 % (Urban Olsson).

En viktig skillnad mellan skogskonsulten och skogsagarféreningen &r att i det senare
partnerskapet ar skogsdgarna aven agare till skotsel partnern. Detta medfér att skogsagaren
ocksa kan fa en avkastning baserad pa sitt insatta kapital samt pa sin virkesleverans.



Om det blir en vinst i féreningen, kan den betalas ur till medlemmarnai form av efterlikvider.
Efterlikviden bergknas utifran den skog och de skogsprodukter, som medlemmarna levererat
genom féreningen och fatt inmétt under det senaste rakenskapsaret. Efterlikvidens storlek
bestdms enligt en fastlagd utdel ningspolitik men med hansyn till féreningens ekonomiska
situation. Under ren 1999 till och med 2003 har efterlikviden i genomsnitt bestamts till 8,6 %
(Urban Olsson).

Vid ett tecknande av medlemskap i Sodra &r de ekonomiska variablerna, sasom utdel ningar
och efterlikvider, g forema for forhandling, da Sodra & en kooperativ forening. Kontraktet
anpassas dock till fastigheten vad géller dgarens malséttningar, behov och forutséttningar.
Agaren véjer vilka delar som skall ingd i tjanstepaketet men till skillnad frén Skogssallskapet
erbjuder Sodra ingen heltackande gardsforvaltning eller skatteplanering. Sodras medlemmar
& ¢ bundnatill att leverera virke till foreningen utan kan sjava fritt sélja sitt virke pa
marknaden, om de sa 6nskar (Sodra).

En stor skogsagare har mdjlighet att genom sina stérre avverkningsuppdrag komma at den
premie pa upp till 15 kr/m3fub, som Sodra erbjuder alla sina medlemmar. Dessa
storlekshaserade premier anvander Sodra for att belona stérre och déarmed mer rationaliserade
avverkningsuppdrag (Urban Olsson).
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3. Teori

3.1 Studiensteoriunderlag

Denna studie anvander en teoribas som omfattar transaktionskostnadsteorin och agentteorin
(avsnitt 1.3). Som utgangspunkt for implementeringen av dessateorier i
skogsadministrationen anvands framfor allt Bogetoft & Olesen (2004). Aven annan litteratur
anvands for att komplettera de bada teorierna.

Teorierna beskrivsi detta kapitel var for sig (avsnitt 3.2 och 3.3). Avsnittet om
transaktionskostnadsteori & uppdelat efter kostnaderna for att utforma, 6vervaka och
uppratthdlla ett kontrakt (avsnitt 3.2.1) samt efter transaktionskostnadernas faktorer (avsnitt
3.2.2). Agentteoriavsnittet delas upp efter dess forutséttningar, kostnader och |6sningar
(avsnitten 3.3.1 till 3.3.3). Eftersom bade transaktionskostnadsteorin och agentteorin ar sa
pass breda, behandlas endast de delar som &r relevanta for studien. En viss 6verlappning
mellan de bada teorierna ar oundviklig.

3.2 Transaktionskostnadsteor|

3.2.1 Transaktioners kostnader

En transaktionskostnad uppstar da en kopare och en séljare har transaktioner med varandra.
Transaktionskostnadsteorin bygger pa att varje transaktion &r resurskréavande i sig samt att
produktionskostnaderna ar skilda frén transaktionskostnaderna. Aven kostnader, som uppstar i
en tvist mellan parterna, raknas till transaktionskostnader. Transaktionskostnaden ar
kostnaderna for planering, dvervakning och styrning av en produktion (Bogetoft & Olesen,
2004).

Ett centralt begrepp inom transaktionskostnadsteorin &r trust (fortroende). Begreppet
innefattar de personliga relationerna mellan tva parter samt deras fortroende for varandra.
Bland faktorer som paverkar fortroendet finns bland annat individers och organisationers
rykte, tidigare prestationer samt personliga vérderingar. Vidare behandlar trust vad
forhdlandet mellan parterna har for inverkan pa samarbetet och dess transaktionskostnader.
Personliga relationer har inom den teoretiska ekonomin lénge ansetts vara negativa. Vid
transaktioner pa en marknad, som innehdller osakerhet, informationsasymmetri och
inkompletta kontrakt, har dock trust en positiv inverkan (Ollila, 2004).

Definitionen av transkati onskostnadsbegreppet kan uttryckas sasom kostnader for att utforma,
dvervaka och uppratthalla ett kontrakt. Utformningen av kontraktet medfor kostnader for att
soka handel spartnern och kostreder for sjalva forhandlingen. Overvakningen och
uppréatthallandet av kontraktet kan kopplastill kostnader for uppféljning. En uppdelning av
olika transaktionskostnader kan gorasi tre delar, namligen sokkostnader,
forhandlingskostnader och uppféljningskostnader (Nilsson & Bjorklund, 2003).

Sokkostnader

Till sokkostnader hor alla kostnader for att soka efter réatt handel spartner (Bogetoft & Olesen,
2004). For den savverksamme skogségaren bestar sokkostnaden framst i att soka efter
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virkesuppkopare och ent reprencrer. Det ar viktigt for skogsagaren att fa ett hogt pris for virket
och att fa entreprendrer med hogsta kompetens for basta majliga pris.

For skogsagaren som soker en skotsel partner bestar sokkostnadernai att jamfora olika
skotsel partners prisbild och tjansteutbud. Informationsinhamtandet i dessa fall bestér inte
endast av att sokai prisistor etc. utan aven tain information fran externa kélor. Denna
information kan réra skotsel partnerns rykte eller exempelvis mojligheternatill att upprétta en
langsiktig affarsrelation med god personkemi (Bogetoft & Olesen, 2004).

Hur mycket resurser som anvands for att soka information maste hela tiden végas mot
informationens nytta. Den galvverksamme skogsagaren maste fréga sig huruvida hans
sokkostnader kommer att dterbetalas med ett hogre virkespris eller en hdgre kvalitet pa
utforda skogliga étgéarder. Om den sjavverksamme skogsagaren uppfattar sina
transaktionskostnader som hogre an nyttan av att vara §alvverksam, bor han istédllet vervaga
ett samarbete med en skétselpartner. Det omvanda galler for skogsdgaren som anser sig kunna
sénka sina transaktionskostnader genom att bli §élvverksam (Bogetoft & Olesen, 2004).

Stora sokkostnader kan ledartill att en 1amplig handelspartner hittas och ett |angsiktigt
samarbete kan uppréttas. Val fungerande langsiktiga samarbeten kénnetecknas av trust och
resulterar i minskade transaktionskostnader, och déarmed blir det I&gre frekvens for nya
sokningar. En stor méngd nedlagda resurser for sokning minskar ocksa risken for
agentkostnader i form av motpartens bedréglighet. Stora sokkostnader kan vara motiverade
vid ett samarbete med hog transaktionsfrekvens, da kansligheten for bedragligt beteende okar.
Sokkostnaderna skall dock hallas nere sa att de inte Gverstiger de kostnader, som en eventuell
bedraglighet skulle kunna dsamka skogsagaren. En omfattande sokning minskar
informationsasymmetrin (avsnitt 1.3) och forbéttrar skogsagarens férhandlingsposition vid
kontrakteringen (Bogetoft & Olesen, 2004).

Forhandlingskostnader

Till forhandlingskostnaderna hor sddana kostnader, som ror framtagandet och upprattandet av
ett samarbete. Ett for branschen framtaget standardkontrakt minskar transaktionskostnaden for
framtagandet av kontraktet till viss del samtidigt som den juridiska tolkningen vid en
eventuell konflikt underléttas. | och med att alla skogsagare har sina egna preferenser och
forutsittningar maste anda kontraktet anpassas sa att parternainte ingdr ett bristfaligt avtal.
Avtal med stora brister kan ledatill omférhandlingar och déarmed hdga transaktionskostnader.
For att undvika hoga transaktionskostnader &r en 13g transaktionsfrekvens onskvard.

En typisk transaktion & forhandlingen. Det initiala uppréttandet av ett samarbete innebér stora
transaktionskostnader, men ett val utarbetat kontrakt leder till fa konflikter och
omforhandlingar. Detta medfor i ett [angre perspektiv |aga transaktionskostnader. Genom att
stora resurser |&ggs ner pa att utforma ett kontrakt kan dessa kostnader betalasig i langre
perspektiv. Ett exempel & om kontraktet ger rétt till handel med andra aktérer pa marknaden.
Ett kontrakt som I&ser en leverantdr till en enda uppkopare kan ledatill ett maktutévande fran
uppkoparens sida, vilket ger leverantéren hoga transaktionskostnader.

Forhandlingsprocessen kan delasin i tre faser (Bogetoft & Olesen, 2004). Forst gérs en

omvérldsanalys, dar olika framtidsscenarier tasi beaktande. Har & det svart att forutse olika
héndel ser. Transaktionskostnaden ligger i att det &r resurskrdvande att gora en omfattande
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analys, samtidigt som det & omgjligt att forutse alla scenarier. Ett forbisett framtidsscenario
som sedan slér in skapar ocksa en transaktionskostnad.

Den andra fasen bestar av processen, som leder till att parterna tréffar en Gverenskommelse.
Parterna maste har lara sig att forstd vad den andra parten vill med samarbetet. Med en hig
grad av forstaelse mellan parterna minskar osékerheten i samarbetet. En hog grad av
osakerhet leder till stora uppféljningskostnader och standiga omférhandlingar. Hér & det
viktigt att omvéarldsanalysen &r val utford. De bada parterna maste formulera kontraktet sa att
bada vet vad som géller och vad som forvantas av dem i respektive scenario (Bogetoft &
Olesen, 2004).

| den tredje fasen behandlas den juridiska formuleringen av kontraktet. Det &r viktigt att
avtalet foljer de juridiska formkraven och att den juridiska tolkningen av avtalet stdmmer
Overens med parternas uppfattningar. De resurser, som |&8ggs ner i uppréttandet av kontraktet
for att undvika en eventuell framtida juridisk tvist, kan hérledas till denna fas (Bogetoft &
Olesen, 2004).

Ytterligare en del som hor till forhandlingskostnaderna ér kostnaderna som kopplas till
konflikter. Inget avtal &r fullstandigt, och darfor maste &ven ett val utarbetat avtal ange
tillvagagangssétt for att 16sa konflikter. Parterna ska ha mojlighet att |6sa konflikter pa ett
kostnadseffektivt sétt. | ett samarbete med hdg tillit minskar risken for konflikter och déarmed
ocksa kostnaderna som kan kopplas dit (Bogetoft & Olesen, 2004).

Uppfoljningskostnader

Uppfoljningskostnader & transaktionskostnader som kan kopplas till évervakning av den
andra partens beteende och arbetsinsats. Uppfdljningskostnaderna har en méangd kopplingar
till agentteorin (avsnitt 3.3). Skogsinspektionen (avsnitt 2.2.2) kan ses som en direkt
transaktionskostnad, da den till stor del behandlar uppféljning och kontroll av utférda och
planerade atgéarder. Ett va utformat kontrakt kan hér genom incitament och forpliktel ser
minska uppfdljningskostnaderna (Bogetoft & Olesen, 2004).

Ett Iangsiktigt samarbete, dar bada parterna talar samma sprék och bada parter vill ha ett
fortsatt samarbete, gor parterna dmsesidigt beroende. Denna hogre grad av vertikal
integration minskar uppfdljningskostnaderna. Detta dlags samarbete med en hig grad av trust
ger parternaincitament att skéta samarbetet val, da en bedraglig part kan straffas genom att
avtalet sags upp. Situationen med god personkemi kan liknas vid att det finns
transaktionsspecifika investeringar (se 3.2.2.1).

3.2.2 Transaktionskostnadernas faktorer

Transaktionskostnadsteorin anger ett flertal faktorer, som styr transaktionskostnadens storlek
och darmed ocksa aktorers beslut om make or buy, det vill siga aktorens val mellan att kopa
en produkt eller att salv tillverka den. Detsamma géller for tjanster, vilket leder ossin pa
skogsbrukarens val mellan gavverksamhet och anlitandet av en skogsskotsel partner.
Skogsdgarens val & val mellan olika grader av vertikal integration. Ett make-bedut
representeras av en hogre grad av integration (Nilsson & Bjorklund, 2003).
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Framfor allt fyra faktorer styr graden av vertika integration, hér avseende skogségarens
skotseladministration. Faktorerna &r transaktionsspecifika investeringar, osékerhet, frekvens
samt hierarkisk nedbrytning (Ollila, 2004).

Transaktionsspecifikainvesteringar

En transaktionsspecifik investering & en investering, som & bunden till ett sirskilt samarbete
och &r darfér forlorad vid ett brott av kontraktet. En transaktionsspecifik investering kan
skapa en situation, dar investeringen laser fast en part vid ett samarbete. Detta ensidiga
beroende leder till en 6kad risk fér hdga transaktionskostnader. Det finns olika typer av
transaktionsspecifika investeringar. Teorin behandlar specificitet i geografiskt hanseende,
fysiska tillgangar, manskliga tillgangar, skraddarsydda investeringar samt i tiden (Nilsson &
Bjorklund, 2003).

Soecificitet i manskliga tillgangar. Inom ett samarbete mellan skogsagare och skotsel partner
tillhandahaller skotselpartnern resurser i form av exempelvis en kontaktperson. Denne har
kunskaper och erfarenhet inom sitt arbetsomrade, vilket kan varatill exempel
skogsinspektion, planering eller alman administration. Med tid, trust och en god personkemi
kan ett val fungerande samarbete med god kommunikation och 13g informati onsasymmetri
vaxa fram. En hogre grad av vertikal integration uppnas. Kontaktpersonen & va medveten
om skogsagarens malsattning, samtidigt som denne & medveten om kontaktpersonens
kapacitet och kompetens. Skogsagaren ar dock genom kontaktpersonen bunden till

skétsel partnern.

Soecificitet i skraddarsydda investeringar. En skotsel partner kan erbjuda olika former av
tjanster och formaner som endast kan nyttjas av skogsagare bundna till skétsel partnern. Ett
exempel & Skogssallskapets pluspart-tjanster eller Sodras efterlikvider och insatsemissioner.
Skogsagaren befinner sig dai en sk. lock-in-situation, dar han méaste ge upp dessa formaner
for att byta skotselpartner eller bli gévverksam.

Specificitet i tiden. En sk. hold-up-situation kan uppsta da en siljare vill sdljaen varamed
kort hallbarhet, vilket ger kOparen Gvertaget. Detta kan liknas vid ofrutsedda handel ser inom
skogsbruket, exempelvis stormfallning eller skaded;ursangrepp.

De faktorer som inte beddéms vara relevanta for arbetet & specificitet i geografiskt hanseende
samt specificitet i fysiska tillgangar.

Osékerhet

De flesta samarbeten innehaler nagon form av osékerheter. En vanlig orsak till dessa &
informationsasymmetri. En av parterna her ett informationsdvertag i form av kunskap eller
vetskap om produktens kvalitet. Ett informationsivertag pa skotsel partnerns sida kan ge
denne méjlighet att vara bedréglig mot skogsagaren. Ett bedragligt beteende fran

skotsel partners kontaktperson kan ledatill att endast skogliga atgarder som ar till gagn for
denne utfors. Osakerheter i samarbeten och transaktioner kan minskas med hjalp av tkad
vertikal integration, minskande av informationsasymmetri eller 6kad trust i samarbetet (Ollila,
2004).
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Frekvens

Frekvensen av transaktioner i ett samarbete kan ha stor inverkan pa transaktionskostnadernas
storlek. Vid bedraglighet okar transaktionskostnaderna med frekvensen. Vid enstaka
transaktioner med bedraglighet blir kostnaden liten. Ju hdgre frekvens transaktionen har, desto
mer kan aminstone en av parterna tjana pa att skapa en hogre grad av vertikal integration
(Ollila, 2004).

Hierarkisk nedbrytning

Ett affarsméassigt samarbete med en skogskonsult skiljer sig fran medlemskap i en kooperativ
forening. Skogskonsulten existerar for att tjana pengar at externa égare och féreningens
uppgift & att skapa medlemsnytta, d.v.s. tjana pengar & medlemmen. Darmed kan en mer
arlig kommunikation uppnas inom féreningen. | ett affarssamarbete med ett investeraragt
foretag tenderar kommunikationen att bli opportunistisk (Ollila, 2004).

Med hierarkisk nedbrytning menas att stordriftsfordelar centraliseras samtidigt som
smadriftsfordelarna decentraliseras inom en organisation. |nom ett kooperativt sammanhang
skots den strategiska planeringen och den 6vergripande verksamheten av féreningen samtidigt
som medlemmarna skéter sina egna verksamheter med nagon grad av hjép fran foreningen.
Medlemmarna méaste lita pa att foreningen verkar for medlemmarnas basta, annars kan
medlemmen anvanda sig av verktyg som exit och voice for att paverka foreningen. Med exit
menas att medlemmen uttréder ur foreningen eller minskar sina leveranser for att paverka
denna. Voice betyder att medlemmen gor sin rost hord pa exempelvis foreningsstamman,
lokala méten eller direkt till organisationens kontaktpersoner (Nilsson & Bjorklund, 2003;
Ollila, 2004).

3.3 Agentteori
3.3.1 Agentteorins forutsattningar

Agentteorin handlar om relationen mellan en huvudman och den som handlar pa uppdrag av
huvudmannen, principalen respektive agenten. Principalen kan till exempel vara agaren till ett
foretag och VD &r agenten. | denna studie & skogségaren principal och dennes
samarbetspartner agent. Det finns &ven omvanda forhallanden, da skogsagaren &r agent.
Agertteorin presenterasi tre delar, ndmligen agentteorins forutséttningar, kostnader och
[6sningar (Nilsson & Bjorklund, 2003)

Till grund for agentteorin ligger ett antal antaganden om infor mationsasymmetri, individuell
nyttomaximering och begransad rationalitet (Eisenhardt, 1989).

| nformationsasymmetri uppkommer da en part har mer information dn motparten. En VD kan
till exempel, da han helatiden arbetar aktivt med ett foretag, ha ett informationsovertag
gentemot garnatill foretaget, till och med styrelsen. Nar informationsasymmetri foreligger,
&r risken stor att den part som har informationsvertag kommer att maximera sinamal pa
motpartens bekostnad. Denna opportunism kan asamka égarna forluster. For att hindra denna
bedréglighet krévs att agenten Gvervakas och motiveras sa att informationsasymmetrin
motverkas (Nilsson & Bjoérklund, 2003)
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Aven vid handel mellan parter finns informationsasymmetri. En leverantor vet formodligen
mer om den aktuella varans kvalitet och egenskaper an vad kdparen gor. Kdparen har daremot
ett Overtag gentemot leverantoren, da denne har svart att uppskatta kdparens vinstmarginal .
Ingen av parternatjanar pa att avslgja sin vinst eller produktionskostnad for motparten. Den
part, som har information om motpartens vinstmarginal forbéttrar sin férhandlingsposition
(Bogetoft & Olesen, 2004).

| ett samarbete mellan tva parter stravar dessa efter storsta méjliga egennytta. Detta kallas
individuell nyttomaximering. Principalens och agentens stravan efter egennytta kan ledatill en
konflikt, da denna strévan inte gar mot ett gemensamt mal. Agentens uppgift &r att tjana
principalens mal. Om agenten skulle arbeta mot ett ma, som inte stammer Gverens med
principalens md, foreligger ett agentproblem, som & kostsamt for principalen. Ett problem av
denna art & svart att upptéacka och kréver en fortlopande kontroll. Kontrollen av agentens
handlingar & resurskrdvande, och det kravs av kontraktet att agentens nyttomaximering
kongruerar med principalens mal. Om styrelsen i ett foretag exempelvis vill uppna en hog
soliditet, skall en hog soliditet ocksa ledatill en maximerad nytta for agenten, VD:n. Att técka
in samtliga scenarier i ett kontrakt &r resurskrdvande, men tyngdpunkten ligger i att skapa rétt
incitament fOr agenten sa att denne arbetar for principalens mal (Bogetoft & Olesen, 2004).

Antagandet om rationalitet innebér att individen véljer de basta medlien for att na sitt mal,
givet dennes kunskap. Perfekt rationalitet bygger pa att alla scenarier kan forutses sa att
individen fattar rétt besut. Agentteorin forutsétter begransad rationalitet, vilket innebér att
individen inte kan ha all kunskap och information. En begrénsat rationell individ fattar rétt
bedlut forutsatt den kunskap han har, men kunskapen &r inte komplett. Bedlutet tas darfor i tro
om att det ar ett rationellt beslut utan att det & det. Ett perfekt kontrakt har sdledes |Gsningar
for samtliga scenarier. Under begrénsad rationalitet & inget kontrakt komplett, utan alla
kontrakt kommer nagon gang att behdva omfoérhandlas. Sannolikt har &ven de bada parterna
olika grad av kunskap, vilket leder till informationsasymmetri (Bogetoft & Olesen, 2004).

3.3.2 Agentkostnader

Agentkostnader uppkommer vid agentproblem eller genom arbetet for att motverka det
samma, det vill sdga den resursdtgang som uppkommer antingen vid ett bedragligt beteende
fran agentens sida eller d& principalen arbetar for att €liminera detta eventuella bedragliga
beteende. Agentkostnader kan delasin i tre grupper, principalens kontrollkostnader, agentens
forsakranskostnader samt residualférliust (Nilsson & Bjoérklund, 2003).

Principalens kontrollkostnader uppstar, da principalen vill styra och kontrollera agenten sa att
ett bedrégligt beteende hindras. Till dessa kostnader hdr exempelvis det bel 6ningssystem, som
har till uppgift att styra agenten mot ett gemensamt mal, och den resursatgang, som kravs for
att Gvervaka att kontraktet efterlevs. Aven resurser, som anvands for att konstruera ett
kontrakt, som eliminerar agentens mojligheter till bedraglighet, hor hit.

Agentens for sakranskostnader bestér av de kostnader, som uppkommer da agenten anvander
sig av principaens resurser for att Gvertyga denne om att han foljer kontraktet och arbetar mot
det gemensamma malet. Detta behGver inte handla om ett bedragligt beteende frén agentens
sida, utan & en kostnad som beror pa att agenten vill bevisa sin duglighet.
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Residualforlusten & den kostnad, som uppkommer da agenten och principalen inte arbetar
mot samma mal. Principalen har rétt till en avkastning pa sitt gande. Om denna avkastning
minskas pa grund av ett agentproblem, har en residualforlust uppkommit. Att principalen och
agenten inte arbetar mot samma mal kan till exempel bero p& opportunism fran agentens sida
eller ddlig kommunikation mellan parterna.

3.3.3 Agentteorins |Gsningar

Det finns en mangd |6sningar pa problematiska agentrelationer. Komplexiteten och
resursatgangen hos dessa lGsningar varierar. | vissafall kan ett agentproblem snabbt
upptackas, och i andrafall krévs det stora kontrollkostnader av principalen. Arbetsuppgifter
som & |étta att kontrollera, till exempel kassorskans, bor styras med timpenning. En
entreprendr ar daremot |éttare att styra och kontrollera med ett resultatbaserat arvode
(Eisenhardt, 1989).

Principal ens kontrollkostnader far inte bli storre &n den férvantade minskningen av
residual forlusten. Principalen maste normalt acceptera att ett visst bedrégligt beteende kan
finnas hos agenten. Det &r ibland altfor kostsamt att undersoka och motverka agentens
bedraglighet (Nilsson & Bjorklund, 2003)

For att fa agenten att stréva efter det gemensamma malet maste detta mal Gverensstdmma med
agentens egna mal. Detta gors genom utformningen av ett kontrakt dar bel6nings- eller
bestraffningsformulering ger agenten incitament att folja principalens mal. Inget kontrakt &r
enligt antagandet om begransad rationalitet komplett och darfor finns kompletterande atgarder
som kan vidtas. Forst och framst kan principalen 6vervaka och kontrollera att kontraktet
efterlevs. Vid ett kontraktsbrott kan principalen vidta réttsliga atgéarder eller folja vad
kontraktet foreskriver vid gallande scenario. Ett annat sétt att reducera agentproblem ar att
bada parter 6kar sin kunskapsniva och minskar pa sa sétt informationsasymmetrin. Om bada
parter har en hog kunskapsniva, & de ocksa medvetna om motpartens hoga kunskapsniva
Detta leder till en minskad risk for bedraglighet. En hog kunskapsniva ger lagre
kontrollkostnader for principalen och minskar agentens forsékranskostnader. En hogre
kunskapsniva kan exempelvis nas genom informationsinhamtning eller genom att en eventuell
bedraglighet kommer till allmanhetens kdnnedom.

Ett annat sétt att minska informationsasymmetrin & 6kad vertikal integration mellan parterna.
Detta kan goras genom ett djupare samarbete med ett msesidigt beroende, dar en langsiktig
relation skapas. | ett |angsiktigt samarbete |&r sig parterna varandras beteende och
informationsasymmetrin ar 18g. Ett |angsiktigt samarbete med ett 6msesidigt beroende och
gynnande minskar ocksa risken for bedraglighet, da individernas rationalitet styr (Eisenhardt,
1989; Nilsson & Bjorklund, 2003; Bogetoft & Olesen, 2004).

Agentens majlighet till bedréglighet &r liten, da det finns en val fungerande marknad med
alternativa samarbetspartners. Pa en va fungerande marknad finns ett flertal aktorer, som
principalen kan vaja mellan eler bytatill vid missngje. Detta medfor att agenten inte har r&d
att vara bedréglig, da han skulle elimineras fran marknaden vid avsldjande. Risken for ett
avdl6jande ar beroende av principalens kunskapsniva och samarbetets Gppenhet mot
omvérlden. P4 en marknad, dér informationsflodet & stort och insikten i samarbeten & hog, &
bedréglighet I&tt att upptacka. Ett exempel & aktiemarknaden. Pa en mindre dppen marknad
ar ett bedrégligt beteende svart att bedoma, da information saknas (Bogetoft & Olesen, 2004).
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3.4 Slutsatser for studiensfortsattning

Utifran de teorier som presenteratsi detta kapitel tas ett antal hypoteser fram. Dessa ligger till
grund for de intervjuer som gors med fallgardarna.

3.4.1 Hypoteser baserade pa transaktionskostnadsteorin

Hypotes1.1
Ju mer kunskap en skogsdgare har om skogsbruk desto starkare &r tendensen att denne véljer

gavverksamhet framfor ett samarbete med en skotsel partner.

En skogsagare, som har en hig grad av kunskaper och erfarenhet, har stora mojligheter att na
en 1&g resursatgang for sina transaktioner. Detta géller exempelvis sokkostnader,
forhandlingskostnader samt uppfoljningskostnader men &ven lagre agentkostnader pa grund
av den lagre informationsasymmetrin.

Hypotes 1.2
Den skogsdgare, som & utbo, tenderar att valja en skogsskétsel partner framfor

gavverksamhet.

Det faktum att skogsagaren inte & bosatt pa gérden gor att han har 6kade kostnader for att
skdta denna som @ vverksam. De Okade transaktionskostnaderna kan exempelvis yttrasig i
form av uppfoljningskostnader, och de 6kade agentkostnaderna kan exempelvis vara
kontrollkostnader.

Hypotes 1.3
Ju mer resurskravande och hdgavkastande sidoverksamheter skogsagaren har desto starkare &r

tendensen att denne vdjer ett samarbete med en skotsel partner framfor g8l vverksamhet.

Da gavverksamheten &r tidskravande och individen &r rationell, 1aggs resurserna, hér i form
av tid, pa den verksamhet som & mest |6nsam.

Hypotes 1.4
Den skogsagare, som soker efter ett brett tjanstepaket innehdllande en total forvatning och
skatteradgivning, tenderar att valja Skogssallskapet.

Denna hypotes bygger pa att Skogssallskapet erbjuder ett heltackande tjanstepaket med
skatteradgivning, samt att med en hogre grad av passivitet fran skogsagarens sida okar
behovet av en heltéckande forvaltning.

Hypotes 1.5
Den skogsdgare, som vardesétter sitt inflytande hos skogsskotsel partnern hogt, tenderar att

anlita Sodra snarare an Skogssall skapet.

Som medlem i Sodra kan skogsagaren paverka foreningen genom exit och voice i en storre
utstrackning 8n som kund hos Skogssall skapet.
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3.4.2 Hypoteser baserade pa agentteorin

Hypotes 2.1
Ju béttre personliga relationer skogsagaren har med samarbetspartnern desto mer troligt & det
att samarbetet blir |angsiktigt.

Individernas rationalitet medfor att de bada parternaingdr i samarbetet for egen vinning. | ett
samarbete med goda personliga relationer litar parterna pa varandra, vilket minskar eventuella
agentkostnader och osdkerheter. | detta goda samarbete med en hég grad av trust talar
parterna samma sprak, vilket leder till minskade transaktionskostnader. Denna relation kan ses
sasom att Okad vertikal integration motverkar informati onsasymmetri.

Hypotes 2.2
Ju storre skogsegendom skogsagaren forfogar Over desto béttre forhandlingsposition har han
gentemot sin samarbetspartner.

En stor skogsegendom har mgjlighet till 16pande leveranser och stordriftsfordelar, vilket gor
samarbetet mer gynnsamt och eftertraktat for skotselpartnern. Agenten har mojlighet till
minskade transaktionskostnader. Detta medfér att agenten kommer att vara villig att betala ett
nagot hogre pris for kontraktet med principalen.

19



4 Empiri
4.1 Samtal med skogsagare

Den empiriska delen av denna studie bygger pa kvalitativ data inhdmtad fran sex fallgardar
Mellansverige. Materiadet & framtaget med hjdp av samtal med skogségare, som kan
representera de tre skogsskotselaternativen. Slutsatsernai avsnitt 3.4 har legat till grund for
samtalers innehall och utforande. Gardarna som har medverkat i studien presenteras anonymt.

Samtalen har férts med de teoretiska hypoteserna som grund, och anteckningar har tagits
darefter. Under de halvtimmes- till timmeslanga samtalen har en av oss skribenter fort
samtalet och under tiden har den andre skribenten fort anteckningar. En viss ljudinspelning
har ocksa fatt komplettera anteckningarna, vilket gor det mgjligt att redovisa exakta citat fran
skogsagarna. Efter att samtalen har avslutats har en sammanstélining av varje gards skotsel
gjorts. Denna sammanstallning har skickats till respektive skogségare for godkannande, vilket
hojer validiteten av upplysningarna.

4.2 Gard A (Sodramedlem)

Verksamheten pa Gard A bestér till storsta del (70 %) av skogsbruk, medan resterande del av
verksamheten & bestér av hyreshus, jakt och jordbruk. Skogen &r uppdelad pa flera fastigheter
med viss geografisk spridning.

Skogsagare A & uppvaxt med skogsbruk och till storstadel sjdvlard, dock med ett antal sma
praktiska kurser, exempelvis réjning. Han upplever sin kunskapsniva som hog men hade
garna haft mer kunskap om aptering. Skogsagaren papekar att han & mycket road av
skogsbruk.

Skogsagaren & genom en kontinuerlig inspektion och en noggrann uppféljning aktiv i sin
skogsadministration. Han tycker sig kunna utféra en effektiv inspektion, da han bor och
arbetar pad markerna. Han anser sig ha en god uppfattning om skogens indelning och tillstand.

Agaren medverkar altid vid upprattande och uppdatering av skogsbruksplaner. Han gér varje
ar tillsammans med Sodras kontaktperson igenom skogsbruksplanerna for att sedan titta
narmare pa bestand, dér atgarder kan vara aktuella. Skogsagaren beslutar om eventuella
atgarder i samrad med Sodras kontaktperson. Entreprenadkontraktering skots av Sodra och
skogsagaren anser sig mycket nojd med entreprentrernas prestation. Tidigare har Sodra enligt
skogsagaren kontrakterat entreprendrer, som inte uppfyllt skogsagarens forvantningar. Efter
aktiv uppfoljning och klagoma & nu skogsagaren ndjd. De tgérder, som kontrakteras genom
SAdra, ar galringar, slutavverkningar och vissa planteringar. For mindre gallringar, réjningar,
planteringar samt borttagande av vindfallen har &garen ett |6pande samarbete med en lokal
entreprenor.

Garden kan genom sin storlek erbjuda ett jamnt flode av virke och massaved. Detta medfor

inte bara en béttre prishild, dessutom upplever dgaren att han har méjlighet att fa de basta
entreprendrerna dven da efterfrégan pa dessas tjanster &r stor.
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Allt virke sdljs till Sodra sdsom leveransvirke. Skogsagaren har négon gang salt virke gév
och skulle géarna fortsatta med det om inte efterlikviden var s& bra. Sodra upplevs som daligt
pa att kopa och formedla flis. Skogsagaren tror pa ett 6kat biomassauttag i framtiden, framfor
alt rgjningsris.

Skogsagaren har réknat pa nyttan av att &gna sig heltid & skogsbruksverksamheten, men
avkall maste da goras pa hyreshusen och évriga verksamheter. Enligt berékningarna skulle en
satsning pa skogen inte hoja |Gnsamheten.

Efter att for ca. 15 & sedan ha avdlutat ett misslyckat samarbete med Skogssallskapet sokte
agaren en ny samarbetspartner. Valet stod mellan Sydved, Holmen och Sodra, och det senare
fick slutligen kontraktet. Sodra kunde enligt skogsdgaren erbjuda en bra ekonomisk 16sning
och framfor alt en bra kontaktperson. En god personkemi har lett till ett 1angt och lyckat
samarbete men inte bindande till den grad att skogségaren skulle félja med kontaktpersonen
till en annan skogsskotsel partner. Agaren kanner ocksa att han har en god kontakt dven med
andra personer inom den lokala delen av Sodra.

Skogsdgaren tycker att Sodra gor ett seriost och rationellt intryck med sin goda logistik och
bra entreprendrer. En hog grad av tillit finns, &ven om skogségaren nagon gang har upplevt att
Sodra garna vill styra atgardstidpunkt. Samma entreprendrer anlitas till olika av skogsdgarens
gérdar och kommunikationen upplevs vara effektiv. Agaren kanner inte att han méaste vara pa
plats utan kan lita pa att &garder utfors rétt. Om Sodra skulle gora fel, litar han pa att detta
réttas till snabbt sdsom tidigare ocksa har gjorts.

Agaren noterar att styrelsen & professionell som styr Sodra utifran en ekonomisk rationalitet,
som gynnar hela medlemskéaren och inte nddvandigtvis tillgodoser enstaka medlemmars
behov. Han & tacksam for att det inte alltid & de mest higljudda skogsdgarna, som far sin
viljaigenom. En annan fordel med Sodra & de rantefria lan, som ges vid kop av
skogsfastigheter. K oparen binder sig da att levererartill Sodra.

Fastigheten ligger i ett omréde med hoga naturvarden. Sodra stéller upp med experthjdp och
backar upp marké&garen i férhandlingar med Lansstyrelsen om till exempel reservatsbildning
eller plantering av akermark.

Skogsagaren har tidigare anlitat Skogssallskapet men kdnde sig lurad. Han visste genom
kontakter inom Skogsséllskapet att en dold extra margina tas ut till Skogssallskapets fordel.
Detta fornekade Skogsséll skapets representant pa orten, och samarbetet kunde inte fortsétta.
Skogsagaren har sedan denna incident inte ndgot fortroende for Skogssallskapet. Dessutom
upplevdes kontaktpersonen hos Skogssallskapet som opdlitlig och personkemin stamde inte.
Skogsagaren fragar sig ocksa vem som egentligen ager Skogssallskapet. Eftersom det &r en
stiftelse, borde det inte g& med vinst. Skogsagaren havdar att vinsten anvands till att kdpa
skogsfastigheter istéllet for att komma kundernatillgodo i form av formanligare priser. Han
anser att Skogssallskapet genom sina fastighetskop konkurrerar med sina kunder.

Skogsagaren tror att manga andra anlitar Skogssallskapet eller levererar till nagot av
skogsbolagen av sociala skdl, till exempel jakt. Det &r inte ovanligt att skogsbolagen bjuder
sina leverantorer pa jakt. Agaren tycker sig se en negativ attityd frén storre skogsagare att
varamedlem i en kooperativ forening.
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Skogsagaren upplever att dvriga stora skogsagare i ndromradet, vilka anlitar Skogssallskapet,
& passivai sitt skogsbruk samt att deras kunskapsnivainom skogsbruk &r |ag. De flesta
gardarnai bygden & emellertid med i Sodra. Skogsagaren tycker sig se att attityden gentemot
Sodra hdller pa att andras. Exempelvis har ett par stérre skanska gardar nu gatt in i
foreningen.

4.3 Géard B (Sodramedlem)

Verksamheten pa Gard B bestar till ca. 90 % av skogsbruk. Garden har varit i skogsbrukarens
&go i fem ar. Skogsdgaren &r utbo. Han bor pa och driver en annan skogsfastighet mer an sex
timmar bort. D& den gérd, dar skogsagare B bor, ligger langt utanfor Sodras omrade, utgar
dennaifran studien.

Skogsagare B beskriver sig som autodidakt och mycket kunnig inom skogsbruk, eftersom han
har vuxit upp med skogsbruk och skogsindustri som en del av familjens verksamhet. Pa den
gard, dar bor och har drivit under lang tid, & han helt savverksam i sin administration och
har fram till nyligen &ven haft egen maskinpark. Skogségaren ser sig som mycket aktiv i sin
drift av skogen &ven pa Gard B.

Eftersom skogsagaren anvander mindre an héften av sin tid pa den aktuella garden och endast
har drivit den i fem ar, tycker han inte att han har fullsténdig insikt i skogens bestand och
skick. Inspektionen av skogen skoter han sa snart han har méjlighet, ibland i samband med
jakt eller dylikt. Aven forarbete sdsom snitsling och grovplanering infor atgarder skéter
skogsagaren ofta gév.

Agaren beskriver skogsbruksplanen for den aktuella garden som urdldrig. N&gon ny plan har
inte gjorts, da forandringar i fastighetsindelningen forvantas inom en snar framtid. Kontakten
med Sodra skéts manadsvis per telefon, och tvatill tre ganger per & tréffas agaren och Sodras
kontaktperson for att g& igenom kommande &tgarder. Ibland planeras &garderna pa plats vid
respektive bestand men oftast genom karta. Objekten &r dock tidigare utvalda genom &garens
inspektion. Entreprenadkontraktering for markberedning, plantering, gallring och
slutavverkning skéter Sodra. Tidigare kontrakterade Sodra dven rojningsentreprendrer men da
skogsagaren galv hittade en billigare entreprendr fran ndromradet skéter han nu denna
kontraktering gélv. Han upplever att han kan ge Sodra relativt fria hander vid de skogliga
atgardernas utforande och omfang samt att han kan lita pa att arbetet utfors enligt onskemal.
Han uttrycker ocksa att han har 1&tt att skaffa sig en réattvisande bild av ”vad skogsfolk gar
for” genom sin mangariga erfarenhet. Skogsagaren anser sig ha en stor fordel av sin hoga
kunskapsniva och tycker att han kan fa ett mer givande samarbete med Sodra da de bada
parterna talar samma sprak.

Skogsagaren & medveten om att han sdsom stor skogsagare far en fordelaktig behandling av
Sodra och & ndjd med den situationen. Framfor alt far han ett paslag pa pridistan. Eftersom
skogsagaren levererar enbart till Sodra, & han mycket glad for efterlikviden. Han & medveten
om att rollen som &gare i foreningen ocksa beréttigar honom en del av vinsten. Skogsagaren
uttrycker att han inte har samma asikter som en kooperativ rorelse har. Han uppfattar dock
Sodra mer som ett bolag an som ett kooperativt foretag, inte minst pa grund av Sodras
omfattande industriverksamhet.
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| samband med kopet av fastigheten for fem ar sedan blev dgaren uppvaktad av ett
skogshbolag, men efter att ha varit i kontakt med Sodra mérkte han att det senare alternativet
passade honom béttre. Han sag Sodra som ett mycket bra alternativ for honom som utbo. Han
hade aven kontakt med andra Sodramedlemmar i ndromradet, vilka gav en positiv bild av
Sodra. Hittills har samarbetet fungerat bra och inga storre konflikter har annu uppstétt. Agaren
forvantar sig dock att konflikter & svara att undvikai det langaloppet och ser det som en
naturlig del av ett affarssamarbete.

SkogssdlIskapet dvervagdes aldrig som dternativ for skogsskotseln. Detta beror pa det daliga
rykte som Skogssallskapet har pa dgarens hemort. Skogsagaren anser att det i ett samarbete
med Skogssallskapet inte blir nagra pengar 6ver. Han uttrycker dock att Skogssallskapet
sakert &r battre i den aktuella regionen dn pa hemorten men vill inte ta stallning, da han inte
har undersokt majligheten.

Skogsagaren uttrycker missndje med framfor allt de hoga entreprenadkostnadernai regionen
samt en fran Sodras sida undermalig service vad géller skogsvagar. Pa skogsagaren hemort
upplevs entreprenadpriserna som betydligt 1agre trots att skogen pa Gard B tillater mer
rationella skogliga &gérder. Vad galler vagarna upplever skogsagaren att Sodra saknar den
végentreprenadservice, som skogsbolaget pa hemorten erbjuder.

Den personliga relation, som finns mellan skogsdgaren och Sodras kontaktperson, uppfattas
som viktig och va fungerande. Skogséagaren har en intressant och givande relation tack vare
de bada parternas htga kunskapsniva. Den personliga kontakten upplevs som viktig men inte
saviktig att agaren skulle folja med kontaktpersonen till en annan skogsskotsel partner. Dock
skulle han pa nytt 6vervaga vilka alternativa skotsel partner som finns.

4.4 Gérd C (§alvverksam)

Pa Gard C utgor skogsbruksverksamheten en ytterst liten del av gardens omsattning. Den
ovriga verksamheten star fér mer @n 99 % av omséttningen. Daremot |&ggs proportionerligt
mot oms&ttningen mer tid p& skogsbruket. Agaren pdpekar dock att det ror sig om punktvis
insatta dtgarder.

Skogsagaren ar uppvaxt, bor och arbetar pa garden, déar all skog & samlad. Han beskriver sig
som uppvéaxt med och darmed till stor del avlard inom skogsbruk. Han har gétt vissa mindre
skogskurser och & mycket intresserad av skogen och dess brukande.

Agaren utfor galv en kontinuerlig inspektion och uppfdljning. Detta underl4ttas av att han
uppskattar att rora sig pa marken under jakt och fritid. Till sin hjalp i den praktiska delen av
skogsbruket har dgaren pa garden en heltidsanstalld, som bland annat arbetar med
skogsbruket, framst for att skéta de dagliga kontakterna med entreprencrer och dylikt.

For uppréttande av skogsbruksplan har skogségaren anvant sig av Skogssall skapet och
Skogsvéardsstyrelsen. Vid kommande skogliga atgarder och virkesforsaljningar tar
skogsagaren hjalp av skogsbruksplanen och samréder med den anstéllde. | sluténden &r det
skogsagaren salv som besutar om atgarder och forsaljning. Entreprenadkontraktering skots
av skogsagaren, och det & ofta samma lokala entreprentrer som anlitas. Eftersom det &r sedan
tio &r tillbaka aterkommande entreprendrer, kanner agaren en hog tillit till dessa. Manga av de
praktiska detaljerna kring skogsadministrationen, exempelvis vagunderhall, skots av den
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anstdllde. Eftersom den 6vriga verksamhet pa garden kréaver en stor del av agarens tid,
fungerar den anstéllde som en foérlangd arm for agaren.

Skogsagaren betonar att det vid virkesforsaljningen, liksom vid alla dlags afférsuppgorel ser, ar
viktigt med stabilitet, palitlighet och kontinuitet i samarbetet. Hans séljer skogsrévaran som
leveransvirke och gynnar géarna lokala sdgverk sa lange dessa kan betala marknadsméssiga
priser. Massaveden sdljstill de storre aktOrerna. Timret séljs framfor allt till en och samma
kopare, dar det sedan gammalt finns en god personlig relation med ledningen. Skogsagaren
kanner att de har en fortroendefull relation, dér ingen tjanar pa att lura den andre. Han
uttrycker ocksa férdelen med att hans virkeskopare kan lita pa kontinuerliga leveranser.
Skogsagaren vill dock papeka att han &r noga med att fa rétt virkespris. Ser agaren att en
konkurrent betalar béttre, forsoker han att andra den aktuella prisnivan snarare &n att byta
kopare. En gang om aret gors affarerna upp angaende arets kommande leveranser.
Forhandlingen sker direkt med ledningen. Fére motet har agaren skaffat sig en uppfattning om
sortiment och prisniva for aret. Leveranserna foljer avtalet, och om det skulle uppsta négra
problem under aret, |6ses dessa utan problem.

Nér skogsagaren dvertog familjegarden for ca. 30 ar sedan, hade garden egna anstéllda for att
utfora de skogliga atgarderna. Agaren fann inte denna l6sning 16nsam utan kontaktade
Skogssdllskapet, som tog Over de anstéllda och gick in som forvaltare av skogen.
Skogssallskapet var dock aldrig helforvaltare utan dgaren kunde slja rotposter pa egen hand.
Med tiden gick Skogsséllskapet dver till att enbart utféra de skogliga atgéarderna, medan
dgaren §alv sdlde virket.

For ungefar tio & sedan forandrades entreprenadmarknaden genom att de flesta av
skogsholagens skogsarbetare blev egna entreprenorer. Skogsséllskapet sags da med sin stora
administration som ett dyrare aternativ, och agaren gick over till att gav skéta
entreprenadkontrakteringen. Agaren uppskattade inte heller det sitt som Skogssallskapet
redovisade efterlikviderna och avverkningskostnaderna. Detta system gjorde det svart for
skogsagarna att se vad priserna egentligen avsag. Agaren upplever dock att de konflikter som
uppstod |6stes efter papekande pa ett korrekt sétt.

Skogsagarens uppfattning och erfarenhet om Skogsséllskapet &r att foretaget har hog
kompetens och utfor sina uppdrag va men att det tar betalt darefter. Agaren anser att han som
kunnig och erfaren skogségare kan utféra de tjénster, som Skogsséllskapet erbjuder, mer
kostnadseffektivt. Detta beror till stor del pa Skogssallskapets omfattande organisation och
administration. Han tror att Skogssallskapet &r ett bra alternativ for den mindre rutinerade
skogsagaren. Han tycker att det &r roligt att gora afférer och géra upp med slutkunder, och
dessutom upplever han att det numera blir mer pengar 6ver fran gardens skogsverksamhet.

Agaren tror sig fa minst lika bra priser och efterlikvider som Sodra erbjuder. Aven
entreprenadkostnaderna tycker sig skogsagaren kunna matcha tack vare den val fungerande
konkurrensen. Han tror dock att skogsagarféreningarna & bra for manga mindre skogsagare,
som da kan fatillgang till skoglig kompetens. Agaren vill dock inte uttala sig mycket om
Sodra, da han inte &r insatt i organisationen.
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4.5 Gard D (§alvverksam)

Pa Gard D stér skogsbruket for 80 % av verksamheten, medan 6vrig verksamhet &r jordbruk
och hyreshus. Skogen & uppdelad i tva storre enheter med viss geografisk spridning.

Agaren till Gard D har ett stort skogsintresse men & inte uppvuxen med skogsbruk. Han &r
j&gmaéstare och upplever sina kunskaper inom skog som mycket goda. Nér han férhandlar
eller moter affarspartners, upplever han att det & en fordel att vara jagmastare. Det finns tva
fordelar med utbildningen — dels stérks forhandlingspositionen tack vare de goda
kunskaperna, sarskilt om motparten inte vet om det, och dels &r titeln en kvalitetsstéampel.

Skogsagaren bor pa en av gardarna och tycker att han genom en daglig inspektion har en
mycket god uppfattning om skogens bestand. Han siger att mycket resurser |8ggs ner pa
skogsverksamheten, da den & gardens framsta inkomstkala. En stor del av uppfoljningen i
skogen sker dock i samband med jaktsasongen, da dgaren ser mycket av markerna.

Gardarnas skogsbruksplaner gors av externa aktorer, men skogsagaren har som ambition att
gora planerna pa egen hand nar tid ges. Uppdatering av planerna skéter dock agaren sdv vid
sin I6pande inspektion. Agaren beslutar med stéd av planen om kommande skogliga atgarder.
Plantering och réjning gors av bade en egen anstélld och egenkontrakterade entreprenorer.
R&jningen skots till 20 % av den egna anstédllde. For gallringar kontrakteras lokala
entreprentrer med god markkannedom och vetskap om markagarens verksamhetsmal.
Markagaren tycker att slutresultatet blir bast om samma entreprencr far skota ett bestands
samtliga gallringar. Han har ocksa tillit till att entreprenoren utfoér atgéarden i enlighet med
skogsagarens malséttning och kanner inte att han behGver vara pa plats for att Gvervaka
atgarden. Detta ser skogsagaren som en stor fordel, da skogsinnehavet & geografiskt spritt.
Agaren kanner att han har en fullstandig kontroll pa kedjan av entreprendrer, 8kare och
uppkopare. Genom sin fortldpande kontroll upplever skogsagaren att han sdllan blir negativt
Overraskad.

Agaren &r trogen nér det géller virkesleveranser och levererar da helst till samma kopare. Han
testar foretagen med lite rotposter ibland for att undersoka priserna och for att fa basta méjliga
pris samt for att markera sin aktiva stéllning infoér uppkdparen. Virkesforsaljningen sker
framst genom avverkningsuppdrag och rotposter beroende pa aktuell prisbild.

Skogsagaren har en god kontakt en virkesuppkopare sedan tio ar tillbaka. K ontaktpersonen
har arbetat for olika foretag under dennatid men skogségaren har altid levererat genom
honom. Agaren beskriver relationen som mycket bra och tycker att det & lika bra som att ha
en personlig skogvaktare. Denna langvariga relation bygger till stor del patillit. Ibland kan
det vara snabba beslut. Tack vare den hogatillit som byggts upp genom dren kanner dgaren
inte att han behover vara dar, nar arbetet borjar. Skogsagaren tror ocksa att det skulle ta
mycket lang tid att bygga upp en lika val fungerande relation med en ny uppkopare. Han
bedomer att skogsskotseln skulle krava dubbelt sa mycket tid vid en sadan inl&rningsprocess.

Skogsagaren & inte frammande for att bli Sodramedlem. Han uppger att han har blanketterna
for medlemskap hemma. Framfér allt skulle han byta, om hans uppk&pare skulle borja arbeta
for Sodra. Sodra ger ocksa ett hogre massavedpris, vilket kan anvandas vid prisforhandlingar
med andra uppkdpare. Agaren upplever att han kan fa ut ett hogre virkespris utanfor Sodra,
och vidare papekar han att Sodra gérna vill anvanda sina egna entreprendrer. Dessa tva
punkter ser &garen som nackdelar. Skogsagaren ndmner dessutom att han inte uppskattar
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Sodras lojalitetsklausul utan vill ha méjlighet att leverera utanfor féreningen. Han séger att
Sodra har ett stabilt och gott rykte i bygden och att Sodra har borjat samarbeta med fler stbrre
gardar. Han tror ocksa att Sodra kan bli ett alvarligt hot mot Skogssallskapet, framfor allt om
foreningen riktar in sig mer pa forvaltning av storre gardar.

De flesta storre gardar runt om i bygden har avtal med Skogssallskapet, och skogsagaren
namner att denna skotselform passar bra vid till exempel samégda gardar eller da &garen inte
& aktiv. Han ser inte Skogssallskapet som ett alternativ for den egna driften, d& han vill
anvanda sin egen kompetens och planering. Daremot anser han att Skogssallskapet & bra pa
att ge sina kunder tillgang till feedback, juridisk experthjalp och sammankomster for hogre
skoglig forthildning. Tjanster sdsom dessa skulle skogsagaren garna kopa, framfor allt
avancerade kurser for att utveckla den egna kompetensen och tréffa likasinnade skogsagare
for diskussion. Skogsagaren namner att viss del av detta behov tillgodoses genom
medlemskapet i Jordagarforbundet.

Skogségaren har tidigare levererat virke till Sydved och hade aven detta foretag som
skogskonsult. Detta samarbete sprack, da skogsagaren inte var n6jd med utforda atgarder och
hade inget att ségatill om. Dessutom upplevde sig agaren lurad av Sydved vid avverkningar
och blev tvungen att begara kontrollaptering. Misstankarna visade sig ocksa stémma och
agaren fick ersdttning, men samarbetet kunde inte fortsétta.

Skogsagaren vet inte om hans sétt att skota skogen ar det basta, men han tycker att
administrationen &r perfekt.

4.6 Gard E (Skogssallskapetkund)

Verksamheten p& Gérd E bestér till mer &n 90 % av skogsbruk. Ovriga verksamheter & bland
andra kraftodling, kraftfiske och hyreshus. Skogen &r geografiskt samlad.

Skogségaren & uppvaxt med skogsbruk och skogsindustri och &r utbildad inom lantbruk,
foretagsekonomi och biologi. Agaren ser sin kunskapsniva inom skogsbruk som hog, mycket
beroende pa att han tidigare har drivit skogsbruket helt savverksamt, det vill siga med egen
maskinpark och anstéllda

Agaren & bosatt pa gérden och utfor v en kontinuerlig inspektion och uppfdljning i
samband med fritidssysselsattning, som ror jakt och natur. Agaren gor dock ingen aktiv
inspektion. Han siger att om det skulle handa négot i skogen s skulle han mérka det. Agaren
anser sig ha en god uppfattning om skogens beskaffning.

Skogsagaren har dverlétit skogsplaneringen och driften till Skogsséllskapet. Han anger en
strategi och en malséttning for gardens skogsbruksverksamhet, vilka Skogssallskapet foljer.
En gang i manaden far &garen en driftsrapport fran Skogssallskapet, innehdllande manadens
transaktioner och atgarder. Efterhand gors &ven noggrannare avstamningar av samarbetet
tillsammans med en representant for Skogssallskapet. Denne & oftast regionchefen i det
aktuella omrédet. Eftersom samarbetet ar sa nytt, har garen dven varit i kontakt med
huvudkontoret i Goteborg. Efter avtalet med Skogssallskapet har maskinerna avyttrats.
Agaren kanner att han kan lita p& Skogssallskapet och lagger sig inte i den dagliga driften.
Han har mest kontakt med regionchefen och upplever att skogshuggarna skoter sig bra géva.
Skogsagaren tycker att Skogsséllskapet har bra personal, som garanterar en kontinuitet |

26



arbetet. Skogsagaren ypplever sig ha stor nytta av sin hdga kunskapsniva pa s sétt att han vet
att han inte kan bli lurad. De misstag som Skogssallskapet gor réttas till omedelbart och om
négon av de anstéllda har négra fragor, tvekar de inte att framfora dessa.

Allt virke séljs genom Skogsséllskapet och &garen upplever att foretaget hittar rétt kopare for
virket. Han ser ocksa leverensfriheten som nagot positivt, da den ger honom en majlighet att
testa priserna.

Skogsagaren har haft ett samarbete med Skogssallskapet i ett halvar och & mycket ngjd.
Tidigare har han haft ett avtal med Sydved som totalentreprendr. For tio ar sedan gick
skogsagaren over till att ha en egen maskinpark. Han levererade dock fortfarande till Sydved.
Agaren siger att det & kostsamt att ha en egen forvaltning med egna maskiner, och det &r
darfor mer [6nsamt att 1&ta ndgon annan gora de skogliga dtgéarderna. Enligt agaren har hans
ader och alméannatillstand spelat stor roll for valet av skétselalternativ. Han kéanner att han
behover en paus fran skogsverksamheten for att senare fa en nytandning samt for att fatid
over till dvriga verksamheter pa garden.

Att valet foll pa Skogssallskapet anser garen beror till stor del pa foretagets hdga kompetens
inom totalforvaltning och att foretaget kan erbjuda en langsiktig skotsel med god kontinuitet.
Skogsagaren upplever att Skogssallskapet &r battre an Sodra pa att tatill vara pa varden hos
exempelvis bergtékter, fastighet samt dvriga nyttjanderétter. Han ser det som en fordel att
Skogsséllskapet &r fristdende fran skogsindustrin och tror att foretaget pa sa sétt ar béttre pa
langsiktig skogsvérd. Agaren upplever att Skogssillskapet 1agger stor vikt vid skogsvard. Han
har tidigare kant en storre press fran skogsindustrin pa att leverera mycket virke, vilket har lett
till hdnsynsl6sa gallringar med snébrott och stormfélningar som fljd.

Skogsagaren & medveten om Skogssall skapets redovisningsmetoder av salt virke och medger
att foretaget ar dyrt. Agaren anser sig dock ha god uppsikt éver virkesmarknaden och tycker
sig anda fa bra betalt. Det som skogsagaren upplever att Skogssallskapet ar dyrast pa ar
ekonomihanteringen. Han upplever dock att gérden har mer pengar éver till annat nu, mycket
tack vare sankta kostnader for anstallda. Agaren anser sig vara en attraktiv kund for
Skogssallskapet och kanner sig positivt sérbehandlad.

Skogssallskapet har dven hjalpt dgaren mycket med intrangsforhandlingar. Han upplever att
foretaget genom sin kompetens kan satta press pa kommun eller |ansstyrelse. Skogssallskapet
forsoker att gora ett gott intryck pa grannar och boende pa markerna. Skogsagaren uppskattar
ocksa anordnandet av exempelvis skatteforel dsningar.

De flesta storre markerna runt omkring i trakten har ocksa samarbeten med Skogssallskapet.
Manga storre marker &r offentliga férvaltningsuppdrag, och de privata skogsdgarna som
samarbetar med Skogssallskapet upplevs som aktiva.

Skogsagaren kanner till Skogsséllskapets tidigare redovisningsproblem och anser att detta
fortfarande skadar fortroendet. Han upplever att foretaget numera har fatt bukt med
problemen men vill anda gora kontroller pa virkesflodet.

Skogsagaren har ingen kontakt med Sodra och foreningen var inget aternativ som en

skdtselpartner. Han upplever att Sodra har ett gott rykte och erbjuder en bra ekonomisk
|6sning. Han sager att negativiteten mot skogskooperationen ar dverspelad.
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4.7 Gard F (Skogsséllskapetkund)

Verksamheten pa Gard F bestdr till lika delar av jordbruk, skogsbruk och
fastighetsforvaltning. Fastigheten & geografiskt samlad, och &garen &r uppvéxt och bosatt pa
garden.

Skogsagaren ar uppvaxt med brukandet och forvaltningen av garden men anser sig inte som
gélvlard inom skogsbruk. Han har valt en civilekonomexamen framfor en skoglig eller
lantbruksinriktad utbildning. Han ville inrikta sig mer pa ekonomisk styrning an
produktionsinriktad styrning som han anser vara ett problem inom jord- och skogsbruket.
Skogsagaren skulle vilja dgna mer tid & skogen och vara mer aktiv och insatt men i nuléget
finns inte den tiden eftersom den krévs av viktigare delar i verksamheten.

Agaren anser att hans kunskap inom skogsbruk inte &r tillracklig for att exempelvis bestamma
om skogliga dtgarder och aptera bestand. Daremot & han val insatt i den ekonomiska
planeringen av skogsbruket. Skogsagaren uttrycker sig vara mycket intresserad av skog och
mark men inte skogsbruksintresserad till den grad att han galv skulle viljainventera
bestanden. Han har ett stort intresse fér och engagemang for natur- och kulturvard, men han
anser anda att skogen &ar produktionsenhet i foretaget. Pa Gard F finns bade skog med hoga
naturvarden och ren produktionsskog. Skogsagaren anser att skogen inte bara kan konsumeras
utan den skall forvaltas val sa att nésta generation kan ta dver en annu béttre skog.

Agaren utfoér ingenegen inspektion eller &tgardsplanering med undantag for sarskilda objekt.
Skogssallskapet anlitas som forvatare av gardens skogsbruk och skoéter da planering,

skogsi nspektion, entreprenadkontraktering och virkesforsaljning. Skogségaren har méten med
Skogssallskapet tre ganger om aret for genomgang av budget, planering och uppfdljning av
skogsforvaltningen. Vissa ekonomiska fragor tas upp efterhand med Skogsséllskapets
huvudkontor. Utéver dessa moten fors en |6pande dialog med Skogssall skapets
kontaktperson, da de skogliga dtgarderna diskuteras narmare. Vid dessa diskussioner gas
skogsbruksplanen igenom, och kontaktpersonen foreslar vilka atgarder som &r aktuella. | vissa
fal galler denna genomgang ocksa kandiga bestand med hdga natur- och kulturvéarden. Vid
sadana bestand tar skogsagaren 6ver planeringen och &r ute pa plats for att sakerstalla att
atgarderna blir utforda enligt hans énskemal och gallande bestammelser. Vid vissa
undantagsfall arbetar aven gardens egna anstéllda med mindre réjningar.

Skogsagaren har samarbetat med Skogssallskapet i snart 25 & och & n6jd med hur samarbetet
har fungerat. Han tycker att Skogssallskapet & bra pa att forvalta skog, och dessutom ser han
det som en fordel att foretaget ar fristdende pa virkesmarknaden. Vid tidpunkten for valet av
samarbetspartner fanns det ingen annan som kunde erbjuda den skogsférvaltning som égaren
sokte. Skogségaren anser sig ha bra erfarenhet av Skogssall skapet.

Skogsagaren & nojd med den kontaktperson som Skogssallskapet har i omradet. Den senare
av de tva kontaktpersoner, som har varit kopplade till garden, har varit det i dtta ar. Bytet av
kontaktperson upplever &garen som smidigt, da de bada 6verlappade varandra under en
period. Personkemin upplevs som viktig och bra. Skulle kontaktpersonen flytta fran
Skogssdllskapet till en annan skogsskotsel partner, skulle skogsagaren 6vervaga att folja med.
Han anser sig ha en hog tillit till att Skogssallskapet gor vad som krévs och i enlighet med
skogsagarens onskemal. Skogsagaren upplever att Skogssallskapet inte har gjort négra
misstag under samarbetets gang.
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Under samarbetets tid har &garen tva ganger analyserat aternativa mojligheter att forvalta
skogen. Den senare revisionen genomfordes for ca. fem ar sedan. Denna revision har
innehdllit exempelvis kostnaden for forvaltning samt Skogssallskapets dolda pristillagg.
Agaren har haft diskussioner med Skogssillskapet angéende dess sétt att redovisa priserna,
framfor allt i borjan av samarbetet. Skogsagaren anser fortfarande att samarbetet skulle ma
béttre av att han fick tadedl av hela kalkylen.

Skogsagaren har med hjélp av Skogssallskapet FSC-certifierat skogsbruket pa garden,
eftersom han darmed anser sig fa béttre betalt for virket. Andra tjanster, som &garen nyttjar av
Skogssallskapet, &r juridisk radgivning och experthjép vid reservatshildning. Utéver dessa
tjanster uppskattar skogsagaren de skogsdagar, som Skogssallskapet anordnar.

| det geografiska naromradet finns bade Sodra och Skogsséllskapet representerade bland de
stora gardarna. Skogsagaren upplever att attityden gentemot de bada & god. Béda ar skickliga
samarbetspartners med gott rykte. Han upplever dock att Skogsséllskapet har mer erfarenhet
av skogsforvaltning och Sodra &r till for dem som vill gora mer gélva. Att Sodra skulle vara
mindre attraktivt pa grund av sin form som kooperativ forening avvisar skogsagaren,
samtidigt som han uttrycker en viss forstaelse for detta vid en langre tillbakablick i tiden.
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5 Analys

5.1 Inledning

Denna analys baseras pa data fran kapitel 4. De teoretiska verktyg, som anvands for att
anayserainhamtad data, terfinnsi kapitel 3. Analysen delasi enlighet med hypotesernai
avsnitt 3.4 upp i tva avsnitt, omfattande transaktionskostnadsteori respektive agentteori.
Kapitel byggt pa en teoretisk grund och behandlar inte personliga asikter och funderingar.
FrégestalIningar utanfor den teoretiska basen, vilka har dykt upp under projektets forlopp,
behandlasi kapitel 6.

5.2 Analys baser ad pa transaktionskostnadsteor

Analys av Hypotes 1.1

Att kunskap skulle styra valet av skotselalternativ bekréftas av data. Agaren till Gard F skiljer
sig ifrén de 6vriga med sina jamforelsevis |aga skogskunskaper. Gard F har en
totalforvaltning av skogen som skots av Skogssall skapet, och denne skogségare & den som &r
mingt inblandad i det |6pande skogsbruket. Agaren till G&rd D har den hégsta dokumenterade
kunskapsnivan tack vare sin jagmastarutbildning. Han &r den ende med en akademisk examen
inom skogsbruk och samtidigt den som driver sin skog mest géalvstandigt.

" Ngj, galv har jag aldrig funderat pa det. Jag vill anvanda min egen kompetens. Det
skulle aldrig fungera.”
Skogségare D om att inte vara §avverksam.

Kunskapsnivan hos skogsdgarnai urvalet & overlag hog och en klar koppling finns till
agarens grad av aktivitet och engagemang i sitt skogsbruk. Endast i Gard E har skogsagaren
en hog kunskapsniva samtidigt som han &r relativt passiv i sitt skogsbruk. Gard E har en
totalférvaltning, som skots av Skogssallskapet. Detta &r ett medvetet val fran skogsagarens
sida, grundat pa personliga preferenser.

" Skogssallskapet &r mer en parkering for mig.”
Skogségare E.

Agarnatill Gard A och Gé&rd B har bada en hog sjdvlard kunskapsniva och trots valet av en
skétselpartner framfor galvverksamhet har de bada en hdg grad av egen inblandning i sitt
skogsbruk. Skogsagaren pa Gard C har ocksa en hog gavlard kunskapsniva och har valt en
egen administration mycket pa grund av sitt intresse och méjligheternatill en béttre ekonomi.

" Jag tycker det &r kul att gora affarer och jag tycker det ar kul att ha med slutkunden
att gora.”
Skogségare C om egen virkesforsdjning.

Anays av Hypotes 1.2

Hypotesen om att utbor skulle vélja ett samarbete med en skotselpartner framfor
gavverksamhet kan inte forkastas. Pa grund av att endast en av skogsagarnai urvalsgruppen
&r en riktig utbo ar det dock svart att bekrafta hypotesen. Agaren till Gard B bekraftar att valet
av Sodra &r ett medvetet val, kopplat till det faktum att han bor langt ifran garden.
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"Med tanke pa att jag inte bor hér satror jag att Sodra &r ett bra alternativ.”
Skogsagare B.

Att valet har fallit pa just Sodra beror enligt skogsagaren pa hans egen och hans omgivnings
uppfattning av Skogssallskapet. Han ser heller inga agentteoretiska problem med att vara utbo
och driva skogsbruk pa distans. Det som enligt skogsagaren pa Gard B krévs for att kunna
driva skogen som utbo &r en htg kunskapsniva och intresse.

" Eftersomjag har kunnandet och intresset sa ar det absolut inga problem.”
Skogsdgare B om utboskétse.

Aven skogsagarnatill Gard A och Gérd D har skogsfastigheter med en viss geografisk
spridning, vilket gor &ven dessa till utbor. Eftersom avstandet mellan fastigheterna inte
dvergtiger en timmes resvég, moéter de inte samma problem som &agaren till Gard B.
Skogsagaren pa Gard A finner dock en fordel i att ha ett samarbete med Sodra, dar han inte
nodvandigtvis alltid maste finnas pa plats vid de skogliga tgarderna. Aven agaren till Gérd
D, som & gavverksam, upplever en nyttai att en god kontakt med och tillit till
entreprendrerna och virkesuppkoparen, vilket medfor han kan spara mycket restid.

Anays av Hypotes 1.3

Hypotesen om att resurskrdvande sidoverksamheter skulle styra skogsagarens skotselval kan
inte till fullo bekréftas. Skogsagarens intresse och rekreationella behdlining av att arbeta med
sin skog vager ibland 6ver den ekonomiska nyttan av att 1agga mer tid pa en hogavkastande
sidoverksamhet. En viktig forutséttning for att driva skogsbruket tidseffektivt & kunskap.
Agaren till Gard C & den, som har mest omfattande sidoverksamhet. Har &r det egentligen
skogsbruket som &r sidoverksamheten. Agaren har anda valt att driva skogen som
gavverksam, vilket han kan gora tack vare sin relativt htga kunskapsniva. Han har ocksa ett
stort intresse for skogsbruk, och mycket av skogsinspektionen kan kombineras med
rekreation.

" Jag tycker omatt ga i skogen. Jag gar garna i drevet eller sitter pa pass, da ser man
juendel menjag gar lika mycket andra tider pa aret.”
Skogsdgare C om skogsinspektion.

| fallet med Gard C bor dock tillaggas att &garen har en anstalld, som avlastar honom i det
dagliga arbetet i skogen. Ocksa agaren till Gard D har — &ven om han ar savverksam —en
kontaktperson, som kan avlasta honom tidsmassigt. Skogsagaren pa Gard A har réknat pa
nyttan av att arbeta mer med skogen. Han har kommit fram till att tiden & vard mer i
hyreshusverksamheten, varfér ett samarbete med Sodra & det mest effektiva. Han vill dock
framhava vikten av att vara en aktiv skogségare.

" Ar man passiv s blir det somdet blir.”
Skogségare A

Agaren till G&rd B & genom sin roll som utbo tidsméssigt bunden till en sidoverksamhet, i
dettafall ett storre galvverksamt skogsbruk. Han ppekar dock att mer tid skulle ge honom
storre majligheter till 6kad aktivitet pd Gard B. Aven &garen till Gard F uppger att mer tid
skulle ge honom mgjlighet att engagera sig mer i sitt skogsbruk, men for tillféllet har han
andra prioriteringar.
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Anays av Hypotes 1.4

Hypotesen om att efterfragan pa en totalférvaltning och ett brett tjansteutbudskulle styra valet
av skotselpartner mot Skogssallskapet kan bekréftas av samtliga fallgardar. Bade Gard E och
Gard F har en totalforvaltning av skogsbruket enligt garnas 6nskan. De bada dgarna har valt
en passiv roll i sitt skogsbruk och anlitar Skogssallskapet som skotselpartner. Skogsagarna
vardesatter att Skogssallskapet kan erbjuda kontinuitet och Iangsiktighet som en fristéende
aktor pa virkesmarknaden. Agarna sitter ocksa stort varde pa landskapsvard och férvaltning
for framtida generationer. Agarna pa Gérd E och Gard F ser en stor fordel i att kunna fa
experthjalp vid exempelvis intrang, och bada har ocksa anvant sig av hjépen.

" Skogssallskapet ar duktiga pa det de ar till for, och de ar till for att varda och skota
skogen.”
Skogsagare E

Skogsagarna pa Gard A och Gard B bekréftar hypotesen genom att de bada vill ha en aktiv

roll i sitt skogsbruk och har déarmed valt Sodra som samarbetspartner. P& dessa gardar skots en
stor del av skogsinspektionen och planeringen av skogsagarna sjalva. Agarna pa Géard C och
Gard D hamnar genom sitt val av §alvverksamhet utanfor denna hypotes, men égaren pa Gard
D uppger att han gérna skulle kdpa vissa kompetenstjanster av Skogssallskapet. Agaren till
Gard C, som tidigare har anlitat Skogssallskapet, anser att det finns pengar att spara genom att
inte valja Skogssall skapet.

" Jag tycker det ar litetrist att siga varsagod har &r ett stycke skogsmark, skét det och
blir det nagra pengar 6ver sa har &r mitt postgiro.”
Skogsagare C om att anvanda sig av Skogssallskapet.

Anays av Hypotes 1.5

Hypotesen om att ett hogt vardeséttande av inflytande hos skogsskotsel partnern skulle leda till
ett val av Sodra framfor Skogsséllskapet forkastas i det aktuella urvalet. Da samtliga gardar i
studien &r stora skogsbruk, uppger sig 8garna ha stort inflytande hos sina samarbetspartners
oavsett skotselalternativ. | valet mellan Skogsséllskapet och Sodra & snarare den ekonomiska
rationaliteten den avgorande faktorn. Ingen av de bada Stdramediemmarna ser ndgot hinder i
att Sodra &r enkooperativ forening utan de uppger att det & pengarna som styr. De & inte
heller aktiva i foreningen.

" Det svider lite att vara med i en kooperation men det ger Klirr i kassan.”
Skogsdgare A

" Det blir inga pengar Over alls.”
Skogsdgare B om att anlita Skogssall skapet.

5.3 Analys baserad pa agentteori

Analys av Hypotes 2.1

Att personliga relationer har en stor betydelse fér samarbetets framgang och langsiktighet
rader inga tvivel om. Samtliga skogsagare betonar vikten av goda |langsiktiga samarbeten och
att dessatill stor del grundas pa den personliga relationen mellan skogsigaren och
samarbetspartnern eller dennes kontaktperson. Detta galler oavsett val av skotselalternativ.
Agaren till Gard A har sedan lange en mycket god och hogt varderad relationtill Sodra och
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dess kontaktperson pa orten. De har en effektiv kommunikation, som majliggor for dgaren att
vara aktiv i sitt skogsbruk, samtidigt som han kan &gna uppmarksamhet &t 6vriga
verksamhetsgrenar. Agaren pd Gérd A har dessutom ett havererat samarbete med
Skogssallskapet bakom sig, dar den personliga relationen inte fungerade. Den daliga
personkemin spelade enligt skogsagaren en avgorande roll i samarbetets haveri.

Agaren till G&rd B betonar att en god personkemi & en forutsittning for ett 1angsiktigt
samarbete, framfor allt da dgaren & utbo. Skogsagaren anger en 6msesidigt hog kunskapsniva
som en viktig faktor i samarbetet med Sodras kontaktperson. Aven dgaren till Gérd E anser att
en hog kompetens hos bada parter krévs for ett lyckat och langsktigt samarbete. Han har
nyligen borjat anlita Skogssallskapet och har darfor ingen léngre erfarenhet av detta foretag
som langsiktig partner men ar dvertygad om att det kommer att fungera bra. Skogsagaren pa
Gard C & av den uppfattningen att goda relationer alltid &r viktigai langsiktiga samarbeten,
bade nar det galler kontakten med virkesuppkdpare och kontakten med entreprendrerna. Han
har ocksa langsiktiga relationer med dessa och ser det som en vardefull resurs att parterna har
stor tillit till varandra

" Det &r val alltid sa att har man en bra relation med sin kund eller sin leverantor
oavsett vad man handlar med sa tycker man att det ar tryggt, och det &r val tryggt for
dem ocksa. De vet att de pa rimliga villkor har en palitlig leverantor.”

Skogsagare C

" Eftersomvi har personliga relationer med dgaren pa sagen sa ar det klart att ingen
forsoker lura den andre. Utan det &r en fortroendefull relation, det tycker jag.”
Skogségare C

Agaren till G&rd F har sedan 25 &r ett lyckat samarbete med Skogssallskapet. Under denna
langatid har endast ett byte av kontaktperson gjorts. Bytet uppges ha fungerat val och den
senare kontaktpersonen har snabbt kommit in i verksamheten. Agaren till Gard D beskriver
virkesuppkoparen som sin personliga skogvaktare, vilket beskriver vikten av deras goda
relation. Agaren vérdesitter denna personliga relation mycket hogt.

” Om skogvaktaren skulle byta till Sodra skulle jag gérna folja med.”
Skogsagare D

Det &r inte bara &garen till Gard D som uttrycker en tendens att kunna f6lja med den
personliga kontakten snarare @n skotsel partnern. Agarnatill G&rd B och Gard F menar att om
deras kontaktperson skulle byta arbetsgivare, skulle de ha anledning att géra en ny sokning av
samarbetspartners. Detta skulle nGdvandigtvis inte medfora ett byte men val en ordentlig
oversyn. Skogsagaren pa Gard A anser att kontaktpersonens eventuella byte skulle ledaftill
svarigheter i verksamheten under en tid men ett byte skulle inte vara aktuellt da andra goda
kontakter inom Sodra finns.

Analys av Hypotes 2.2

Hypotesen om att skogsegendomarnas storlek och formagartill 16pande leveranser ger dgarna
fordelar i kontrakts: och prisforhandlingar kan bekréftas. De bada Sodramedlemmarna har
paslag pa prisistorna for sina leveranser pa grund av sin formagp att regelbundet kunna
leverera stora kvantiteter. De gévverksamma skogsagarna i urvalet har hela tiden kontroll av
gdllande priser och kanner att de har férdel av sinalépande leveranser. De bada kanner att de
genom sin aktiva skogsadministration far ut det basta priset.
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” Jag gar till chefen, nagot annat finnsinte.”

Skogsagare C om prisférhandlingar.

Agaren till G&rd E som & nybliven kund hos Skogssallskapet kénner sig vip- behandlad men
har &hnu inte gjort nagra storre leveranser. Skogsagaren pa Gard F vet att han far ett bra pris
genom de revisioner han har gjort.

5.4 Slutsatser

Tabell 5-1 visar huruvida hypoteserna kan bekraftas av intervjuerna med skogsigarna pa de
sex falgardarna. Ett centralt begrepp, som funnits med i samtliga samtal, & trust, som hor till
transaktionskostnadsteorin. Trust, eller samarbetspartnernas fortroende for varandra, & av
avgorande betydel se for samarbetets framgang och fortlevnad. Skogsagarens sokkostnader
paverkas av den tillit han har till alternativen pa markneden pa s sétt att han eiminerar de
aternativ han ogillar.

Tabell 5-1: Vilka fallgardar kan bekréafta hypoteserna?

o Hypotes i
Gard | 11 3umer|12Utbor |13 1.4 Den 15Den, |2.1du 22 Ju Skotsel-
kunskap | véljer Sidoverk- |somsoker |somvill | béttre storre aternativ
desto skogs- samheter brett hain- person- skogsegen
troligare | skotsel- foranleder | tjanstepaket | flytande | kemi dom desto
ar galv- partner val av véajer anlitar desto mer | béttre for-
verksam- | framfor skotsel- Skogs- Sodra langsiktigt | handlings-
het séav- partner séllskapet samarbete | lage
verksamhet
delvis g g
A bekraftad | bekréftad bekraftad bekraftad bekraftad | bekréftad | bekrdftad | Sodra
delvis g
B bekraftad | bekréftad bekraftad bekréftad bekriftad | bekréftad | bekréftad | Sodra
g
C bekraftad | bekréftad bekraftad bekréftad |[bekraftad | Sjalvverksam
D bekraftad | bekréftad bekraftad bekréftad | bekréftad | Sjalvverksam
g g g g
E bekréftad | bekraftad bekraftad bekréftad bekriftad | bekréftad |bekréftad | Skogsséllskapet
g g
F bekréftad | bekréftad bekréftad bekréftad bekréftad | bekréftad | bekrédftad | Skogssallskapet

Viktiga faktorer som paverkar tilliten till en samarbetspartner ar framst dennes rykte men
ocksa skogsagarens personliga varderingar. Det har dock framkommit att det & mycket
ovanligt att skogsagare |&ter sina rent ideologiska varderingar styra valet av skotsel partner.
Den ekonomiska rationaliteten hos skogségaren vager tyngst. Skogsagarna i urvalet har en
relativt 1&g sokfrekvens beroende dels pa eliminering genom trust och del's pa skogséagarnas
goda marknadsuppfattning. Marknadsuppfattningen i kombination med en god personkemi
mellan parterna medfor att forhandlingskostnaderna hélls nere.

En hogre kunskapsniva & en bidragande faktor till hogre tillit i samarbetet mellan en
skogsagare och en skotsel partner pa s sétt att |agre informati onsasymmetri uppnas. Pa detta
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sétt halls uppfdljningskostnaderna nere. Skogsagarnai studien uppskattar ala att vistas i
skogen, och darfor &r inte uppfoljningen av samarbetspartnerns arbetsinsats sérskilt kostsam.

De transaktionsspecifika investeringar som finns hos skogsagarna galler forst och framst
specificitet i manskligatillgangar. Skogsagarna kanner sig verlag bekvamlighets- och
effektivitetsmassigt bundnatill sina respektive kontaktpersoner eller uppkopare. | en situation,
dér kontaktpersonen skulle byta arbetsplats, uppger samtliga skogsagare att de skulle se detta
som ett incitament till att gora en ny sokning av skétselpartners. Den sa kallade lock-in-
situation, som kan uppsta vid specificitet i skraddarsydda investeringar, ses som ett mindre
hinder &n den vid manskligatillgangar. Sodras efterlikvid och insatsemissioner 1aser alltsa
inte skogsagaren kvar hos skotsel partnern, utan de fungerar snarare som en morot for att fa
medlemmarna att enbart levereratill Sodra. Eftersom Skogssallskapet erbjuder en
totalforvaltning, forekommer det ocksa en lock-in-situation i form av ett mindre utbud av
skotselpartners for sidana skogsagare, som efterfragar mer omfattande forvaltning. Vad géller
specificitet i tiden har skogsagarna en fordel pa grund av sin storlek. De kanner sig
prioriterade, vilket kan varatill stor nytta vid exempelvis storre stormfélningar, déar manga
skogsagare & drabbade.

Den hoga graden av trust, som skogsdgarna har i sina samarbeten, eliminerar en stor del av de
agentproblem som kan uppsta. En god personlig relation sanker bade principalens
kontrollkostnader och agentens forsékranskostnader. Den hdga narvaron, som skogsdgarna
har naturligt i sina marker, bidrar ocksa till att halla nere agentkostnaderna. | och med att
skogsdagarna & stora ar de eftertraktade hos skotsel parterna, vilket far till foljd att agenten
anstranger sig for att forsta och folja principalens malsittning med skogsbruket. Agentens
individuella nyttomaximering styr honom att gora ett bra jobb for att fa ett gott rykte och
darmed erhdlla fortoende hos kunderna.
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6 Diskussion

| avsnitt 1.1 uttrycks en férmodan att skogsagare dverlag tycker att just deras sétt att skota
skogen &r det basta. Detta stammer va in dven pa denna studies fallgardar. Samtliga sex
skogsagare ar Overtygade om att just deras |6sning for skogsadministrationen & den optimala
under nuvarande omstandigheter.

" Det ar definitivt manga somtycker att Skogssallskapet ar bra men oftast tycker man ju
det & bra somman galv anvander.”
Skogségare F

Skogsagarna & dock inte frammande for att byta skotselalternativ om en béttre |6sning skulle
uppdagas eller om ett missnoje skulle uppsta med den aktuella skotsel partnern. Méanga av
skogsagarna har gjort dettatidigare i sin skogsverksamhet. Skogséagarna har en god
uppfattning om vad de olika alternativen innebér, da de méter och umgas med andra stérre
skogsagare, som delar med sig av sina erfarenheter. Dessa erfarenheter kan vara bade positiva
och negativa for en skotselpartner, men kan till viss del férgas av skogsbrukarens egna tycke
och smak. En grund till att ett utbyte sker kan vara skogsagarens nyfikenhet och intresse men
ocksa ett sokande efter bekréftelse at just han skoter sin skog bast. Detta sociada nétverk
mellan skogsagare & en mycket effektiv ryktesspridare. Ett dligt rykte hos en skotsel partner
sitter i lange. | studien har det framkommit att en stor portion av detta daliga rykte har drabbat
Skogssallskapet. Skogsagarna har framhévt att misstag, som gjordes av Skogssall skapet for
mer &n tio & sedan, fortfarande lever kvar i nétverkets minne. Skogsagarna uttrycker dock
medvetenhet om att Skogssallskapet har andrat pa sig men trots detta finns det skogsagare,
som inte ens Overvager att se vad Skogssallskapet erbjuder.

De skogsagare som vill utnyttja sin egen kompetens aktivt inom skogsbruket &r inte sarskilt
intresserade av ett samarbete med Skogssallskapet. Da ses §alvverksamhet som ett battre
dternativ, och skulle tiden eller andra resurser inte finnas for att agna sig at galvverksamhet,
ser manga skogsagare Sodra som en bra mellanvég. Det upplevs av skogsagarna tydligt att
Skogssallskapet garna fokuserar sig pa en totalforvaltning av skogen utan stor inblandning
fran skogsagarens sida. Manga upplever att Skogssallskapet har en hdg skoglig kompetens
men till ett hogt pris.

" Skogssallskapet hade god kompetens, de visste vad de gjorde, men devar inte gratis.”
Skogsdgare C om sitt tidigare samarbete med Skogssall skapet.

En skogségare namner att Skogsséllskapet kan ses som dyr formedlare av entreprendrer. De
skogsagare, som har ett samarbete med Skogssallskapet, vardesétter dock dess inriktning pa
natur- och kulturvard.

" Vi har ju andra varden &n bara skogliga varden och da tycker jag att Skogssallskapet
ar duktiga pa det.”
Skogsdgare E

Skogssal I skapets stallning som en oberoende aktor pa virkesmarknaden ses ocksa som en
fordel. En fore detta Skogssall skapetkund uttrycker dock en viss bitterhet dver att
Skogssallskapet sdsom stiftelse anvander sitt vinstkapital till att kopa mark och pa sa st
konkurrera med sina markkdpande kunder.
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Manga av skogsagarna har en installning som skiljer sig fran den som en kooperativ forening
stér for men ser andd inget hinder for att vara medlem i Sodra. Aven om det i urvalet finns en
negativ installning till lantbrukskooperation, uppfattas inte det faktum att Sodra & en
kooperativ forening sdsom negativt. Sodramedlemmarna i urvalet uppfattar Sodra mer som ett
investerarégt foretag an en kooperativ forening.

" Sodra &r val da en kooperation, men det &r en kooperation som kanske inte fungerar
s& mycket som en kooperation som manga andra kooperationer gor.”
Skogségare B

De intervjuade medlemmarna & inte engagerade i foreningen och ser ingen anledning att vara
det. De & ndjda med hur foreningen styrs och fungerar. En skogségare tror dock att det tyvarr
finns en viss motviljatill att gd med i Sodra hos de mer konservativa storre skogsagarna.

" Sdra levererar man bara intetill, det & en bondekooperation.”
Skogsagare A om enstaka skogsagares uppfattning om Sodra.

Skogsagarna ar dock medvetna om att Sodra & pa frammarsch bland de strre skogsagarna,
och en av de javverksammai studien funderar allvarligt pa att ga med i féreningen. Sodra
ses som ett bra ekonomiskt alternativ, dar skogsagaren far bra betalt men har inte samma
fokusering mot langsiktig totalforvaltning med stor natur- och kulturh@nsyn som
Skogsséllskapet.

Nér det galler konflikter med skotsel partnern har skogsagarna en relativt hog tolerans for att
misstag kan begas, framfor allt i borjan av ett samarbete, nér parterna annu inte forstar
varandratill fullo. Det viktiga fOr skogsagaren &r att dessa eventuella misstag réttas till snabbt
och med stor Oppenhet. Ett samarbete, déar en skdtsel partner upptéacks dolja sina brister eller
misstag, kommer sannolikt att f& ett abrupt slut samtidigt som skotsel partnerns rykte skadas
for en lang tid framover. En skogsagare, som far sin maséttning forbisedd eller motverkad,
har ett mycket 1angt minne och talar gérna om detta med sina vanner.
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