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Sammanfattning

Ett 6kat behov for de svenska skogsindustriforetagen pa skogsrévara har skapat en
stor konkurrens bland skogsforetagen att fa kopa virke fran de privata skogsidgarna.
Denna stora konkurrens innebédr att virkeskdparna pa skogsforetagen far en allt
viktigare roll 1 att behélla och utdka sitt foretags marknadsandelar pa den privata
skogsdgarmarknaden. Syftet med denna studie var att undersoka vilka egenskaper
som ledde till framgang for virkeskopare. Men dven att undersdoka om det fanns
ndgon skillnad pad vad som ledde till framgang beroende pd erfarenheten hos
virkeskdparen samt beroende pa i vilken region virkeskdparen arbetade.

En enkédt utformades i1 syfte att samla in data frdn virkeskGparna om deras
egenskaper och arbetssétt. Enkéten skickades ut till alla 83 virkeskdpare som
arbetade pd Holmen. 56 stycken svarade vilket gav en svarsfrekvens pa 67%. Datan
anvéindes sedan for multivariata dataanalyser sa som PCA, OPLS-DA och OPLS
analyser. I analyserna jimfordes de framgingsrika virkeskdparna mot de ej
framgangsrika. Virkeskdparna delades upp i grupper efter erfarenhet och var i
Sverige de arbetade.

Egenskaper som ledde till framgang kunde med hjdlp av analyserna identifieras.
Aven skillnader pa vad som ledde till framging beroende pa virkeskdparens
erfarenhet identifierades. Vissa regionala skillnader kunde dessutom identifieras.
De egenskaper som visade sig ha storst betydelse for virkeskoparnas framgéng var
virkeskdparens formaga att sétta upp egna hoga mal, att kdnna att det ar viktigt att
klara sin budget samt att tycka att det finns en viss tdvlan mot sina kollegor.

Nyckelord: Virkeskop, Framgang, Ravaruforsorjning, Virkesanskaffning, Enkat,
Multivariat dataanalys, Kopegenskaper



Abstract

An increased need of timber in the Swedish forest industry has created big
competition among forest companies to buy timber from the private forest owners.
This competition means that timber purchasers at the forest companies has an
increasingly important role in maintaining and expanding their company's market
shares timber from the private forest owners. The purpose of this study is to
investigate the characteristics that led to success for timber purchasers. But also, to
investigate whether there was any difference in what led to success depending on
the experience of the timber buyer but also if there are a difference what led to
success on depending on in which region the timber buyer is working.

A survey was designed in order to collect data from timber purchasers about their
characteristics and working methods. The survey was sent out to all 83 timber
purchasers who worked at Holmen. 56 answered, which gave a response rate of
67%. The data was then used for multivariate data analyzes such as PCA, OPLS-
DA and OPLS analyzes. In the analyzes, the successful timber purchasers were
compared with the unsuccessful ones. The timber purchasers were divided into
groups according to experience and where in Sweden they worked.

Characteristics that led to success could be identified in the analyzes. Differences
in what led to success depending on the timber buyer's experience were also
identified. In addition, some regional differences could be identified. The qualities
that proved to be most important for the timber purchaser’s success were, among
other things, the timber buyer's ability to set his own high goals, to feel that it is
important to manage the budget and to think that there is a certain competition
against the colleagues.

Keywords: Timber purchase, Success, Raw material supply, Timber procurement,
Survey, Multivariate data analysis, Purchasing characteristics
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1. Bakgrund

Flera av de storsta skogsindustriforetagen 1 Sverige forsorjer sina industrier med
virke frdn den egna skogen. Dessa foretag kallas integrerade skogsforetag
(Lagerholm 2006). Trots att Skogsforetagen dger stora arealer skog sa racker inte
avverkningarna fran den egna skogen till for att forsorja de egna industrierna med
ravara (Holmen 2019). Révaran maste darfor komma frén andra externa
ravarukéllor. Mgjliga rvarukédllor kan vara import, centrala kop eller kdp fran
enskilda privata skogsédgare (Andreasson 2019). Den storsta ravarupotentialen finns
1 kop fran enskilda privata skogsédgare dd de dger néstan hélften av all skog i Sverige
(Skogsstyrelsen Skogsdatabas 2020).

Det finns idag en hérd konkurrens péd virkesmarknaden och prognoserna siger att
den kommer att bli hérdare i1 framtiden (Berg Rustas & Persson 2018).
VirkeskOparna har dérfor en viktig roll ndr det géller ravaruforsérjningen till
industrierna. Det dr dérfor viktigt for skogsindustriforetag som dr beroende av en
extern rdvaruforsorjning att deras virkeskoparavdelning standigt utvecklas och inte
tappar marknadsandelar till sina konkurrenter.

Den hédr studien avhandlar virkeskoparnas viktiga roll i skogsindustriernas
ravaruforsdrjning. Aven vad som gér en virkeskdpare framgangsrik kommer att
undersokas.



2. Skogsbruk i Sverige

I Sverige 4gs den storsta delen av skogen av privata markagare, cirka 80 % av all
skog #r privatigd. Agarforhallandet i den svenska skogen ir fordelat s att 50% #gs
av mindre privata enskilda skogségare, 25% av privatdgda skogsbolag 13% &r dgt
av ett statligt dgt aktiebolag, 6% av Ovrigt privat d4gande, 3% av staten och 2% av
ovriga allméinna dgare (Christiansen 2014).

2.1. Tva typer av ravaruforsorjning

Skogsforetag som har egna industrier har tvd typer av strategier for sin
ravaruforsorjning. Antingen ar fOretaget ett integrerat skogsforetag eller ett
virkeskdpande industriféretag. Enligt Lagerholm (2006) &r fordelen med att vara
ett integrerat skogsforetag att industrierna har tillgang till en sdker billig virkeskalla
fran den egna skogen. Révaran ér dyrare om industrin méste inforskaffa den pa en
Oppen marknad. Ett integrerat skogsforetag dr darfor mindre kénsligt ndr
virkespriserna dr hoga. Nér virkespriserna dr hoga kan foretaget parera en sadan
prisokning genom att i vissa perioder avverka mer skog pd den egna marken &n vad
som var planerat. Den egna skogen bidrar dven till en oOkad sdkerhet i
virkesforsorjningen, Sidkerheten sker i form av leveranssdkerhet da foretaget kan
garantera virkesleveranser hela aret, dven under forfallsperioder, till exempel
genom att rusta upp viagar till en sddan standard som tillater frakt under
forfallsperioderna.

Det ér svart for foretag att kopa mer skog da Jordforvdrvslagen hindrar juridiska
personer att kopa upp skogsfastigheter (SFS nr: 1979:230). Det innebér att
skogsforetag inte kan kopa tillrackligt mycket skogsmark sé& att rdvarubehovet
tillfredsstdlls frdn egen skog. Foretagen kan dock kopa skog utomlands som till
exempel SCA har gjort i Baltikum (SCA4 press 2019).

Eftersom den egna skogen inte riacker till for att forsorja den egna industrin for
manga av de integrerade skogsforetagen s dr inkdp frén externa leverantorer
avgorande for att sdkra industrins ravaruforsorjning. De externa virkesinkdpen kan



bland annat ske frén privata enskilda markégare eller fran virkeshandlande foretag
(Andreasson 2019). Den storsta potentiella ravarukéllan &r fran de privata enskilda
skogsdgarna di dessa édger hélften av Sveriges skog. Sverige har ungefiar 330 000
fysiska personer som #ger skog fordelat pa ungefir 230 000 brukningsenheter. Ar
2016 var den totala avverkningen i Sverige 91,1 miljoner m>sk i bruttoavverkning.
Av den totala bruttoavverkningen star de enskilda privata skogsdgarna for 53,5
miljoner m’sk. Cirka 59% av all avverkad volym kommer frén de enskilda privata
agarna (Skogsstyrelsen Skogsdatabas 2020).

En annan strategi for ravaruforsorjning enligt Lagerholm (2006) dr att enbart forlita
sig pa kop av rdvaran. Skogsforetag som édger industrier men som inte har ett eget
skogsinnehav forlitar sig enbart pd att kopa rdvaran externt for att forsorja sina
industrier. Antingen koper dessa foretag virket av virkeshandlande foretag eller av
privata skogsédgare eller en kombination av dessa. Sddana skogsforetag dr mer
kansliga for prisférandringar pé rdvaran eftersom ravarupriset dr en stor kostnad 1
industriprocessen. Fordelen med att kdpa révaran dr att det dr mgjligt att styra
inkopen till de sortiment som industrin behdver. Industrin kan didrmed slippa
tillverka sortiment som &r svara att sélja. En annan fordel ar att forsoka koncentrera
inkdpen 1 nérhet till foretagets industri i syfte att minska transporten av virket
(Andreasson 2019).

En nackdel med att ta ravaran fran egen skog ar att det ar svart att styra vilka
sortiment som avverkas i skogen. Skogen har givna sortiment som faller ut vid
avverkning. Att byta sortiment i den egna skogen tar lang tid eftersom det tar en
hel omloppstid att géra det. (Lagerholm 2006).

Exempel pa skogsforetag som dger industrier men ingen betydande egen skog r
skogsédgarforeningar, men dven sagverksforetag saknar ofta nagon betydande egen
skog utan forlitar sig till stor del pd virkeskop fran externa leverantorer.

2.2. Virkeskopare

Virkeskopare dr en bendmning pa en person som koper skog frin enskilda privata
skogsédgare. Beroende pa vilket foretag virkeskdparen arbetar pa sa kan hen ha
andra yrkestitlar adn virkeskOpare, vanliga titlar dr inspektor eller faktor.
VirkeskOparens huvuduppgift ar att kopa virke av privata skogsdgare, men
virkeskdparen kan dven ha andra arbetsuppgifter beroende pa i vilket foretag hen
arbetar. Andra vanliga arbetsuppgifter for virkeskopare &r att traktplanera samt att
verka som produktionsledare pd de trakter som hen kopt (Stromberg 2019).
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Virkeskdparen fungerar inte bara som en kdpare utan har ocksa en rddgivande roll
for skogsédgaren. Tidigare sdg virkeskdparna pé sig sjdlva som mest radgivare och
mindre som siljare, men i och med en allt hardare konkurrens pa virkesmarknaden
sa har virkeskoparens roll blivit allt mer siljande (Berg Rustas & Persson 2018).
Virkesaffarer dr speciella eftersom det inte dr lika tydligt vilken part som dr som
betraktas som kund och vilken part som betraktas som leverantor. Det &ar
skogsédgaren som levererar virket och rdknas som leverantor men skogsidgaren blir
ocksa kund 1 virkesaffiren nér det giller avverkningstjdnster och skogsvard.
Skogsédgaren kan sdgas ha samma beteende som kunder har i en virkesaffar (Staal
Waisterlund & Kronholm 2017).

2.2.1. VirkeskOparens arbetssatt

Forutsattningarna for virkeskdparna har fordndrats i och med att sammanséttningen
bland skogsdgarna har fordndrats. Den stora skillnaden dr en allt storre del av
skogségarna dr urbaniserade och har utbofastigheter. Kunskapen om skog och
skogsbruk har generellt har minskat bland skogsidgarna de senaste aren (Andersson
& Keskitalo 2019). Nér en skogsdgare inte bor nira sin skog sé kallas det utbo
dgande. Definitionen till utbo &r om skogsdgaren inte bor i samma kommun som
skogen ligger i1 (Christiansen 2018).

Enligt Stromberg (2019) borjar virkesaffdrer i de flesta fall med ett telefonsamtal.
Antingen genom att virkeskdparen ringer skogsédgaren eller att skogségaren ringer
virkeskoparen. Virkeskdparens mal med samtalet dr ofta att hen forsdker boka ett
personligt mdte med skogségaren da virkeskOparna anser att det &r léttare att kdpa
virke om de far personlig kontakt med skogsdgaren. Om skogségaren &r nérbo eller
utbo har ingen betydelse for vilket fortroende skogsédgaren har for sin virkeskopare.
Manga skogsdgare tycker att det dr viktigt att virkeskdparen har en lokal forankring
till det omrade hen verkar 1, virkeskdparen anses har en battre lokalkdnnedom och
lattare att via sitt kontaktnit kunna samordna flera avverkningar pa samma ging
(Stromberg  2019). Aterkommande kontakter mellan virkeskdparen och
skogsédgaren dr en viktig faktor enligt skogsdgare till ett bra fortroende. Sarskilt
viktig &r kommunikationen och dterkoppling for utboskogsigare speciellt nér ndgon
atgird ska goras eller har skett i skogen (Nylander 2017).

Priset som virkeskoparen betalar har ofta den storsta betydelsen hos skogsdgaren
ndr hen véljer vilket foretag hen siljer &t (Staal Wasterlund and Kronholm, 2017,
Bergh 2006). Andra faktorer som skogsdgare tycker ar viktiga nér de viljer vilket
foretag de véljer att sélja sitt virke till dr foretagets kontaktperson (virkeskoparen)
och kvalitén pa tidigare utforda arbeten (Jacobsson 2016). Att enbart konkurrera
med att betala det hogsta priset for virket dr inte héllbart i 1dngden, det skulle driva
upp priserna pa virke sa att vinsterna blir for 1dga eller obefintliga. Andra virden
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for skogsdgarna maste erbjudas som konkurrensférdel. Med en ldgre kunskapsniva
hos skogsdgarna &n tidigare sd efterfrigas radgivning mer och mer bland
skogsdgare. Radgivningen vid en virkesaffar skapar ett mervarde for skogsédgaren
som kan innebéra att skogsdgaren inte véljer det anbudet som betalar det hogsta
priset utan det erbjudandet som ger den bésta helhetslosningen. (Andersson &
Keskitalo 2019).

Skogsédgare har en tendens att behélla relationen till en virkeskopare om hen &r n6jd
med prestationen fran virkeskoparen. Vid affdrer som sker sillan, vilket ar fallet
med virkesaffdrer kan anses vara s dr kundndjdheten dnnu viktigare for att kunden
skall anvéinda samma leverantdr igen. Darfor dr det vanligt att virkeskdparna haller
kontakten med sina kunder &ven mellan affarerna. Att byta relationen fran en
virkeskdpare till en annan har en transaktionskostnad i form av att det tar tid att
bygga upp en relation till en ny virkeskopare (Staal Wésterlund & Kronholm 2017).
Skogsédgare upplever det jobbig nir det dr stor personalomséttning pa virkeskopare
pa foretaget de brukar silja sin skog till och skulle vilja f& mer kontinuitet genom
att behalla samma virkeskdpare under en lingre tid (Nylander 2017).

Edvardsson et al. (2000) menar att desto lojalare en kund &r och desto léngre ett
foretag lyckas behalla en kund desto mer forsdljning kommer foretaget att f4 och
lonsamheten pd kunden okar. Eftersom det 1 ldngden inte dr ekonomiskt héllbart att
anvénda priset som ett konkurrensmedel da det sdnker vinsterna sa méaste foretagen
hitta andra sitt att konkurrera om kunderna. Om ett foretag konkurrerar med
servicenivaer sa okar det chansen att kundens lojalitet 6kar samt att 1onsamheten
frdn kunden oka. Enligt Stromberg (2019) ar de kunder som bara ser till priset och
lagger ut sitt virke pa anbud &r svéra att tillfredsstdlla d& de ofta stéller hoga krav.
Dessa affdrer gagnar ofta inte bada parterna utan bara virkessédljande parten.
Arbetsinsatsen frén virkeskOparen dr oftast hogre vid den typerna av affdrer &n vid
andra affarer.

2.3. Forsaljningsteori

Business to business forséljning utvecklas mer och mer till att skapa tjanster som
ger ett mervdrde at kunderna, till skillnad frén att bara strava mot att erbjuda lagst
pris. Kérnan 1 forsdljning dr att identifiera kundens behov och utifrdn de hitta
16sningar at kunden i syfte att maximera kundens langsiktiga tillfredstéllelse (Haas
etal. 2012).

Enbart kundndjdhet ér inte en garanti till att kunderna &r lojala och anvinder samma
leverantor 1 framtiden. Studier har visat att fast kunder dr ndjda eller mycket ndjda
sé& har de ingen lojalitet d& mer dn hélften av dessa kunder byter mérke eller
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leverantdr till nésta gang de handlar (Oliver 1999). Ett sitt att forklara lojalitet &r
Olivers (1999) ramverk, som kategoriserar kundernas lojalitet i fyra nivéer:
kognitiv lojalitet, affektiv lojalitet konativ lojalitet och handlingslojalitet. De tre
forsta nivaerna innebdr att attityden till foretaget starks allt eftersom, frén att foredra
ett mérke Gver ett annat till att ha en positiv attityd till mérket till att gora aterkop.
Det sista steget dr handling, da kunden 6vergar till ett beteende med sin konsumtion
(Oliver 1999). Inom virkeskop gors affarer sdllan jamfort med ménga andra typer
av affarer. Om Olivers ramverk Overfors till virkesaffarer gar det att argumentera
att skogsédgarens lojalitet 6kar med antalet kontakter fran virkeskdparen. De som
bara har kognitiv lojalitet dr de skogsdgare som bara sdljer it det foretaget som
betalar det hogsta priset for virket och de skogsidgare som har handlingslojalitet &r
de som bara kontaktar ett specifikt foretag nér hen ska sélja virke.

Enligt Ohiomah et al. (2020) &r egenskaper som framgangsrika siljare behdver att
séljaren maste ha kunskap om produkten som hen séljer. Varfor behdvs produkten?
Samt vem som behdver produkten. Utdver detta sa kriavs personliga egenskaper hos
sdljaren. En egenskap ir ett hogt engagemang hos siljaren som kan vara i form av
saljaktiviteter. Engagemanget kan maétas i arbetade timmar eller ihdrdighet med att
jobba med enskilda affdrer. En annan egenskap som kénnetecknar bra siljare ar
”Salesmanship” som kan forklaras med en sdljares formaga att fokusera och rikta
sin energi pa just de kunder som dr redo att géra en affér, hantera invindningar fran
kunder, svara pa fragor samt att lyckas g& pa avslut. Sdljare som &r bra pad
salesmanship” lyckas bittre i sin forsiljning. Aven att vara kundorienterad i sin
forsdljning ar en viktig egenskap som séljaren behover. Dessa ér enligt Ohiomah et
al. (2020) grundldggande egenskaper som krivs for en lyckad forsdljning.

Adaptiv forséljning ar ett forsdljningssatt dér sdljaren lyckas anpassa sitt erbjudande
efter kundens behov. For att lyckas med den adaptiva forsdljningen krévs det att
sdljaren lyssnar pa vad kunden har for behov for att kunna dndra och anpassa sitt
erbjudande eller produkt. Adaptiv forsdljning ar ett bra arbetssitt for att na
framgang vid forsdljning. Speciellt nir kdparens behov dr komplexa och det finns
en langsiktighet 1 affarsforhdllandet (Giacobbe et al. 2006). Virkeskop passar in 1
den beskrivningen pa komplexa affdrer da markdgare har olika mal med sin skog
bade vad det giller skotsel och nér det giller avkastning (Staal Wiésterlund &
Kronholm 2017).

Inom virkeskop verkar langsiktighet dessutom vara nagonting som eftersoks bland
skogsigarna i deras relation med virkeskdpare. (Nylander 2017) Alder och
erfarenhet dr egenskaper som gor att chansen till framgéng hos séljaren okar. En
forklaring till det &r att ju langre sdljaren har arbetat med forsdljning desto mer
erfarenhet har séljaren samlat pa sig och desto tryggare blir hen 1 sin roll som séljare
(Giacobbe et al. 2006, Ohiomabh et al. 2020).
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Det kan vara mer virt for foretag att inte bara koncentrera sig pa de kunder som de
riskerar att tappa utan istdllet koncentrera sig pd de kunder wvars
konsumtionsmonster dndras. Den minskade konsumtionen fran dessa kunder kan
vara ett storre forsiljningstapp én vad de kunder de forlorar stéar for. Att forsta varfor
kundernas beteende dndras och sedan justera sina erbjudanden efter de nya
forutséttningarna kan vara avgorande for att 6ka forsdljningen. Kommunikation &r
avgorande ndr ett foretag dndrar sina erbjudanden for att anpassa sig till nya typer
av kunder (Coyles & Gokey 2005). En ny kund men pé samma fastighet uppstér till
exempel vid fastighetsoverlatelser, bdde om fastigheten séljs eller gér i arv. Till
exempel sker 65 % av fastighetsoverlatelserna antingen genom arv eller via kop
frén syskon (Skogsbarometern 2019 2019).

Denna nya generation av skogsdgare kan ha andra mal med skogsfastigheten dn den
tidigare generationen. Nya &dgare har generellt en sdmre kunskap om skog och
skogsbruk. Skogsbolaget bor dd kunna dndra sina erbjudanden sé att de dven passar
den nya generationen av skogsédgare. Anstillda inom skogsbolag som till exempel
virkeskOpare har ofta generellt en bra kunskap nér det géller monetdra aspekter
sasom kostnader, produktivitet och resultat. Virkeskdparna behdver bli bittre pa att
se andra vdrden med skogen &n monetdra ocksd for att kunna anpassa sina
erbjudande till ett bredare spektrum av skogsdgare (Andersson & Keskitalo 2019).

2.3.1. Konkurrens mellan kollegor

Enligt Brown et al. (1998) sa okar séljare sin motivation och prestation om det finns
en strukturell konkurrens mellan séljarna. Konkurrensen kan vara att vara att den
bista sdljaren far olika former av beloningar. P arbetsplatser dér det rader en hog
konkurrens har de anstillda ofta en hogre motivation samt presterar battre dn pa de
arbetsplatser dir det upplevs ha en lag konkurrens mellan kollegor.
Téavlingsménniskor sétter oftast hogre mal pa sig sjdlva dn de som inte &r
tavlingsinriktade. Brown et al. (1998) menar ocksd att en kombination av
tavlingsinriktade personer och ett arbetsklimat som inbjuder till konkurrens skapar
de bédsta forutsiattningarna for att personalen sitter hoga mal och far ut en hog
prestation.

2.3.2. VirkeskOparens marknadsforutsattningar

Den enskilda privata skogsédgaren 1 Sverige driver sitt skogsbruk som ett foretag.
Skillnaden mellan att driva ett privat skogsbruk och ett konventionellt foretag ar att
skogsédgarens ekonomi och skogsforetagets ekonomi dr sammanlidnkat (Tornqvist
1995). Som en effekt av den 6kade urbaniseringen i samhaéllet sa bor allt fler privata
enskilda skogsdgare inte lingre pd samma plats déar de dger skog (Andersson &
Keskitalo 2019). Eftersom avstandet till skogen okat innebir det att utboskogsédgare
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engagerar sig allt mindre i sin skog. Utboskogsdgaren kdnner inte samma koppling
till sin skog som de skogsédgare som bor ndra skogen kidnner. Kunskapen om skog
och skogsbruk dr dessutom ldgre hos utbodgare (Andersson & Keskitalo 2019).

Medelaldern bland skogsédgarna i Sverige ligger runt 60 ér, och de senaste tio aren
visar en tendens att skogségarna blir allt dldre (Christiansen 2018). Med en allt dldre
skara skogsdgare sa planeras manga dgarskiften pa skogsfastigheter. Cirka 12 % av
Sveriges skogsdgare planerar att gora ett 4garskifte inom de nirmaste fem aren. Av
alla dgarbyten som sker forvérvas néstan 65 % frin foréldrar eller av syskon, cirka
14 % av skogsfastigheterna forvdrvas av en annan slékting, medan resterande
fastigheter kops av andra pé den 6ppna marknaden. D4 fastigheter forvérvats fran
fordldrar eller syskon sd innebér det oftast att fastigheterna fatt en yngre dgare
(Skogsbarometern 2019).

Forr 1 tiden har skogsdgare haft ldgre utbildningsgrad &n vad befolkningen haft i
genomsnitt, men andelen skogsdgare med hogre utbildning har 6kat de senaste aren
och ndrmat sig genomsnittet for Sverige. Att utbildningsnivin okar dr en effekt av
ett 6kat utflyttande frén landsbygden. De skogsidgare som har en hogre utbildning
bor oftast inte pd samma stélle dir de dger skogen. Allt farre skogsédgare ér idag inte
lika beroende av skogen som en inkomstkalla dn vad skogsdgarna var forr i tiden,
det beror pa att fler har en hogre utbildning och kan dérfor leva pé sin 16n. Andelen
kvinnor som &dger skog har okat de senaste aren. Trenden gér mot att
sammansattningen av skogsdgare mer och mer liknar sammanséttningen av
samhdllet 1 stort (Haugen et al. 2016). Skogsdgare som bor nidra sin skog har en
tendens att virdesitta den ekonomiska avkastningen som skogen genererar medan
skogsdgare som inte bor ndra sin skog 1 storre utstrickning vérdesitter
rekreationsvdrdena skogen har mer dn det ekonomiska tillskottet skogen genererar
(Nylander 2017).

I och med att andra nyttigheter s& som jakt och rekreation prioriteras mer &n
virkesproduktion sa kan det innebdra att den tillgdngliga virkesvolymen som
kommer fran de privata enskillad skogsdgarna minskar i framtiden (Andersson et
al. 2013). Eggers et al. (2015) menar att vid ett mer varierat brukande av skogens
nyttigheter med andra mal @n bara virkesproduktion s& minskar den tillgingliga
volymen avverkat virke per ar. Med en allt storre konkurrens pa virkesmarknaden
och en skogsindustri som expanderar och bygger ut sa finns det en potentiell risk
att tillgdngen pé virke fran privata enskilda skogsigare minskar pd marknaden
(Algotsson 2020, SCA Arsredovisning 2019).

15



2.4. Bristande kunskaper om virkeskop

Det finns fa tidigare studier som belyser framgéngsfaktorer hos virkeskopare. Det
finns déremot flera arbeten och studier som avhandlar framging hos séljare
(Giacobbe et al. 2006; Johlke 2006). Dessa studier har en viss relevans for
virkeskdp eftersom virkeskop till viss del pdminner om forséljning da virkeskopare
kan ses som béde kdpare och séljare (Staal Wisterlund & Kronholm 2017). Det
finns examensarbeten som belyser virkeskOparnas vardag och arbetssituation
framforallt Oberg och Stromberg (Oberg 2016; Stromberg 2019). Dessa arbeten
undersoker inte djupgdende vad som &r framgangsfaktorer for virkeskopare. Det
hidr arbetet kommer bidra till att fylla en kunskapslucka nér det géller framgang for
virkeskdpare. Forhoppningsvis kommer virkeskdopande foretag att kunna utveckla
sina befintliga virkeskopare och forbéttra rekryteringen av virkeskdpare tack vare
slutsatserna 1 detta arbete.
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3. Syfte

Syftet med detta arbete &r att identifiera vilka faktorer som framgéingsrika
virkeskdpare har gemensamt, om de skiljer sig efter hur linge virkeskoparen har
arbetat som virkeskdpare, samt om de dr olika beroende var 1 Sverige virkeskoparen
arbetar.

3.1. Avgransning

En avgrinsning var att bara underska de som haller pd med virkeskop av enskilda
privata skogsidgare. Personer som holl pd med andra typer av virkesaffarer limnades
utanfor studien.
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4. Metod

4.1. Val av metod

Att studera framgéngsfaktorer for virkeskopare med en kvantitativ studie passade
bra for den hir studien. Det gar pa ett relativt enkelt sétt att samla in en stor méngd
kvantifierbara data via en enkdtundersokning. Enkétdatan gick sedan att analysera
med det statistiska verktyget multivariat dataanalys och identifiera eventuella
samband och avvikelser. Valet att anvdnda multivariat dataanalys som
analysverktyg &r pa grund av dess formaga att kunna hitta avvikelser och samband
1 stora mangder data med stort antal variabler (Eriksson et al. 2013).

For att identifiera och definiera vad som ar framgang for virkeskopare sa ligger
intervjuer med ledande personer inom virkeskdp pa Holmen och litteraturstudier
till grund for definitionen vad framgéng ar.

4.2. Fallforetag

Att studera ett foretag dar virkeskop fran enskilda privata skogsédgare &r en stor del
av virkesforsorjningen ldmpar sig bra till den hér studien. Holmen passar bra in pa
det syftet d&@ Holmen koper virke 1 ndstan hela landet.

Holmen é&r ett av Sveriges storsta skogsbolag. Foretaget dger bade egen skog och
egna industrier men dven vind och vattenkraftanldggningar. Skogsinnehavet uppgar
till 1,3 miljoner hektar mark varav 1 miljon hektar &r produktivskogsmark (Holmen
Hallbarhetsrapport 2019 2019). Holmen ér ett skogsforetag har bade sagverk,
massabruk och egen skog som forsorjer industrierna (Andreasson 2019). Holmen
ager tre massabruk och fem sdgverk i Sverige. Bruken ligger 1 Iggesund, Halstavik
och Braviken och sdgverken ligger i Iggesund, Braviken, Linghem, Bygdsiljum och
Kroksjon. Iggesund och Braviken dr kombinat vilket betyder att bruk och sédgverk
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ligger bredvid varandra och kan ddarmed dela resurser. Holmen avverkar varje ar
cirka 3 miljoner m3fub. Avverkningen avser bade foryngringsavverkning samt
gallring. Med det 6kande virkesinnehavet pa de egna skogarna sa kommer Holmen
i framtiden att kunna Oka volymen avverkad skog pa egen mark.
Virkesforbrukningen i Holmens industrier (sagverk och massaindustri) uppgar till
cirka 5,5 miljoner m3fub (Holmen Hdllbarhetsrapport 2019). Eftersom Holmens
industriers ravaruforbrukning nistan ar dubbelt sé stor 4n vad Holmen kan avverka
frdn den egna skogen sa dr Holmen beroende av externa ravarukéllor for att forsorja
de egna fabrikerna.

4.2.1. Intervjuer

Materialinsamlingen for enkéten borjade med tva intervjuer via telefon med olika
kopchefer pd Holmen. Syftet med intervjuerna var att undersdka hur Holmen
utvdrderar framgéang for virkeskoparna. I intervjuerna diskuterades bland annat:

e Hur virkeskdparna arbetade

e Vilka mal virkeskdparna hade

e Hur kdpcheferna sdg pa hur viktigt det vara att klara sin budget

e Hur virkeskdparna arbetade med virkespriset

e Vad kopcheferna ansdg vara framgéang for virkeskopare

Dessa intervjuer lag till grund for konstruktionen av enkiten som syftar till att
undersoka vilka egenskaper som ledde till framgang for virkeskopare. Intervjuerna
lag aven till grund for definitionen av framgéng.

4.3. Definition av framgang

Att betraktas som framgéangsrik inom virkeskop handlar till stérsta del om hur stor
virkesvolym som virkeskoparen kopt. Det bekriftas via intervjuer med personal
frdn Holmen men dven da det enligt Stromberg (2019) beskrivs som virkeskdparens
primédra arbetsuppgift. Volymmalen som sétts upp med en arsbudget individuellt
utifran varje virkeskdpares forutsattningar. Det viktiga ér inte att kopa mest volym
utan kopa utefter budgeterad volym. I det hir arbetet ses en definition till framgang
som att kopa den budgeterade volymen inte mer eller mindre. Denna definition av
framgang nir det gillde volym diskuterades fram med de intervjuade kdpcheferna.

Priset pa som virkeskOparen betalade for virket var ett annat sdtt att méta framgang
pa en virkeskopare. Enligt tidigare studier gjorda av Andersson § Keskitalo och

Stromberg (Andersson & Keskitalo 2019; Stromberg 2019) sé ar det inte héllbart i
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langden for virkeskopande foretag att bara betala det hogsta priset for virket som
konkurrensmedel. P4 Holmen utvérderas virkeskdparna efter hur bra de klarar sin
anskaffningsbudget. Priset ar enligt Staal Wasterlund och Kronholm (2017) den
viktigaste faktorn for skogsdgare nér de véljer vem de sdljer sitt virke till.

Den definition som anvéandes for framgang 1 denna studie &r att virkeskoparen kdper
sin budgeterade inkopsvolym till ett si 14gt pris som mojligt. Varje virkeskopare
har en budgeterad virkesvolym som hen forvéntas kopa. I detta arbete kommer den
budgeterade virkesvolymen att refereras till som budget.

Priset virkeskdparna betalar for virket kommer i detta arbete att kallas for
anskaffningsbudget och &dr det som virkeskoparen betalar utover prislistan. Detta
kan ske 1 form av premier och saker som virkeskdparna bjuder pa. Eftersom Holmen
har olika prislistor 6ver hela landet sa dr det littare och ger en mer réttvis bild att
anvinda anskaffningsbudgeten @n att anvénda priset virkeskoparna betalar for
virket.

For att identifiera de framgéngsrika virkeskdparna sa konstruerades ett
poédngsystem for att identifiera vilka virkeskdpare som ér framgéngsrika. En modell
som ger podng for hur vil virkeskOparen uppndr sina uppsatta budgetmaél
konstruerades. For att f4 maximal poang for kopt volym sé ska virkeskOparen ha
kopt den budgeterade malvolymen. Minuspoédng ges om virkeskdparen kopt for
mycket eller for lite volym (Tabell 1). Da det &r viktigt att virkeskdparen nar upp
till den satta malvolymen (budgeten) dirfor ges fler minuspodng for alla
motsvarande volymer som virkeskdparen kdper under budgeterad malvolym &n
volymer over. Ett index skapades utifran hur virkeskoparens kopta volym utifrén
virkeskoparens budget. Det kostar foretaget mer om de har anskaffat for lite virke
an om de anskaffat for mycket. I slutdndan kan det till och med innebéra att ett
foretag maste stinga ner industrier pd grund av rdvarubrist. Darfor gavs fler
minuspoédng for underleverans mot budget 4n mot dverleverans mot budget.

Data som anvéndes for indexeringen kom frén virkeskdparna genom enkétsvaren
med avseende pa deras kdpta och budgeterade inkdpsvolym.
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Tabell 1. Podngfordelning for den indexerat kopta virkesvolymen

Table 1. Point distribution for indexed purchased timber volume

Intervall Poéng
<60% -80
60-70% -60
70-80% -40
80-90% -30
90-95% -5
95-105% 0

105-110% -5

110-120% -10
120-140% -15
140-160% -20
160-170% -35
170-180% -40
180-190% -45
250%> -50

For att podngsétta hur mycket virkeskdparna betalar for virket, hur virkeskoparna
lag till gentemot sina kollegor sd skapades ett index. Varje virkeskopares
anskaffningsbudget samt den genomsnittliga anskaffningsbudgeten for alla
virkeskopare erholls av Holmen.

For anskaffningsbudgeten s& erhdlls minuspoidng for Overskridande av den
genomsnittliga anskaffningsbudgeten. (Tabell 2).
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Tabell 2 Podngfordelning for virkeskoparnas indexerade anskaffningsbudget

Table 2. Point distribution for indexed price budget

Intervall Poéng
<30% 50
30-50% 40
50-70% 20
70-80% 10
80-95%

95-105% 0

105-110% -5

110-120% -10
120-140% -15
140-160% -20
160-170% -35
170-180% -40
180-190% -45
190%> -50

Poidngen sattes med en progressiv skala déir desto ldngre ifran 100% dvs framgang
indexet ligger desto storre podng utdelas.

Podngerna frén inkdpt volym och anskaffningsbudgeten slogs ihop och utgjorde
grunden for hur framgéngsrik virkeskdparen var. Desto framgangsrikare
virkeskdparen var desto hogre poéng hade hen.

4 4. Enkaten

4.4.1. Enkatutformning

I den kvantitativa studien skedde datainsamlingen via en enkit (Bilaga 1) som
virkeskdpare pd Holmen fick svara pd. Fragorna i1 enkéten var i de flesta fallen
kvantitativa, anledningen till det var att kunna anvidnda svaren till statistiska
analyser.

Enkiten konstruerades ocksa efter de teorierna som presenterades i avsnitt 2.2
”VirkeskOpare” arbetssdtt. Dér presenterades de marknadsforutsittningarna som
virkeskOparnas hade att forhalla sig till. Forsdljningsteorier som till exempel
malsittning, konkurrens och kundlojalitet.
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Enkétens utformning fokuserade pa hur virkeskdparna arbetar i syfte att hitta
arbetssitt och egenskaper som leder till framgéng. Faktorer som sociala egenskaper,
arbetssitt, merforséljning av tjdnster, arbetsborda och konkurrens var nagra faktorer
som undersoks.

Enkéten borjade med fragor om virkeskdparens allménna egenskaper s& som alder,
hur lange hen arbetat som virkeskdpare och utbildning. Sedan stilldes fragor
kopplat till definitionen framgéng for att faststilla om virkeskoparen &r
framgangsrik eller ej. Till sist stélldes fragor som undersdker virkeskoparens
egenskaper. Dessa fragor kopplas till egenskaper som virkeskOparens arbetssitt
(antal kundbesok, kundevenemang mm), konkurrenssituation for virkeskdparen
(hur ménga konkurrerande virkeskdpare som verkar i samma omrade),
merforsdljning  (forséljning av  skogsbruksplaner) samt virkeskOparens
tavlingsinstinkt (hur tdvlingsinriktad virkeskoparen &r mot sina kollegor).

Manga av frdgorna hade svarsalternativ didr respondenten kunde ange ett
kontinuerligt virde. Ett exempel pd en sddan fradga dr: "Hur manga besok hos
skogsdgare gor du i veckan?”. Pa andra frgor skulle virkeskoparen ranka saker, till
exempel ”Om skogsdgaren inte har en skogsbruksplan i vilken utrékning séljer du
en till dessa?” ddr fick virkeskdparen svara med ett virde mellan 1-10 dér 1 ar
aldrig eller inte viktigt och 10 &r alltid eller mycket viktigt.

Enkéten gjordes med hjélp av det webbaserade verktyget Netigate (Netigate 2020)
dar det gar att skapa och distribuera enkiter. Enkdten skickades ut av Netigate via
e-post till alla virkeskdpare pa Holmen. Till hjdlp av detta fick jag tillgang till
Holmens alla virkeskopare. Efter Holmens uppkop av Martinssons den la oktober
2020 sa uppgick det totala antalet virkeskopare pd Holmen till 83 stycken.

Enkéten skickades ut till virkeskoparna den 11 november 2020. Virkeskdparna
hade tva veckor pa sig att svara. Efter en vecka skickades en paminnelse ut. Vid
paminnelsen sa skedde ett handhavandefel hos forfattaren och enkiten skickades ut
igen till alla, &ven de som redan svarat pd den. Tre respondenter svarade dé igen pa
enkidten sd dubblettsvar erhdlls fran dessa tre. Av dessa dubblettsvar beholls det
forsta svaret till den statistiska analysen. Att forsta svaret behdlls berodde pd da
beholls alla virkeskdpares ursprungliga svar. Nér dubblettsvaren hanterats sa
aterstod 56 unika svar fran respondenter vilket gav en svarsfrekvens pa 67 %.
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4.5. Datahantering

Nar alla enkdter inkommit var vissa svar tvungna att justeras sa att de gick att
anvénda i det multivariata dataanalysprogrammet SIMCA. Vissa respondenter hade
inte svarat med ett specifikt virde utan istillet svarat med ett intervall pa en del
fragor. For att kunna anvidnda dessa respondenters svar justerades dessa svar till
mitten av intervallet de svarat, tillexempel om de svarat ”20-25” justerades svaret
till 23.

Uppenbara felaktiga svar behdvdes ocksa justeras. Ett exempel pa detta var en
respondent som svarat att hen arbetat 1515 &r som virkeskopare. Da detta svar var
fullstdndigt orimligt sa dndrades det till 15 ar. Ett “tecken” pa att detta svar skulle
vara 15 ar var att respondenten hade svarat 15 ar pa den efterféljande fragan som
handlade om hur ldnge respondenten arbetat som virkeskdpare i den geografin hen
verkar i nu.

Tre stycken respondenter hade svarat i antal hektar pa frdgan "Hur maéanga
skogsbruksplaner sdljer du per ar?” i stéllet for antal salda skogsbruksplaner, tva
frdn Region Norr och en fran Region Mitt. For att géra om dessa svar till antal sa
dividerades antalet hektar med storleken pa medel fastigheten (Svensk
fastighetsmarknad 2019) 1 regionen som virkeskdparen verkar i.

Sju virkeskdpare hade antingen inte svarat pd hur mycket volym de kopt eller sa
saknades uppgifter om hur stor inkdpsbudget virkeskdparen hade. En anledning till
att virkeskOparna inte svarat pd hur mycket volym de kopt det senaste dret kan vara
att de inte jobbat tillrdckligt lainge pa Holmen fOr att ha fatt ett resultat. Majoriteten
av virkeskdparna som inte har nigot resultat i kopt volym eller inképsbudget har
bara jobbat ett ar pd Holmen. Dessa virkeskdpare exkluderades fran de statistiska
analyserna di deras utrdknade podng for “Framgéng” inte dr korrekt och det
paverkar de statistiska analyserna.

4.6. Multivariat dataanalys

Multivariat dataanalys &r ett sitt att analysera ett data set som har fler dn sex
variabler. Metoden kan anvindas for att projicera tabeller med data pa ett grafiskt
sédtt och pa s sitt hitta gemensamma nédmnare eller gemensamma populationer.
Multivariat dataanalys kan hantera data-set diar det pa vissa stéllen saknas data.
Multivariat dataanalys kan hantera data i multipla dimensioner. Oftast anvénds
projektion for att reducera antalet dimensioner for enklare tolkning av samband
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mellan grupper av observationer (i detta arbete virkeskdpare) och variabler
(enkétfragor). I detta arbete anvindes tre olika multivariata metoder PCA, OPLS
och OPLS-DA.

4.6.1. PCA

Principal component analysis (PCA) dr en analysmetod som analyserar variationen
1 ett data-set genom att berdkna linjéra funktioner (principala komponenter) i den
multivariata rymden som beskriver mesta mojliga variation och dérigenom
reducerar antalet dimensioner till ett fatal. PCA producerar en sk “’scoreplot” som
beskriver observationernas forhéllande till varandra och sédledes mojliggors
urskiljning av grupper, trender och outliers. Vidare producerar PCA en sk
”loadingplot” vilken beskriver vilka variabler som é&r viktiga for respektive
principalkomponent och forklarar sdledes variablernas betydelse vid mojliga
grupperingar av observationerna. Metoden dr anvandbar for nistan alla typer av
dataset som har ménga variabler (kolumner) och observationer (rader) eller bada
delarna. PCA klarar av att analysera matriser som &r “’korta och feta” vilket betyder
att de har fler kolumner an rader. (Eriksson et al. 2013)

4.6.2. OPLS

Orthogonal projections to latent structures (OPLS) dr en analys dér forhéllandet
mellan inputdata X (virkeskOparnas egenskaper) och responsen Y (framgéng)
korreleras och en regressionsmodell tas fram. OPLS ar en vidareutveckling av den
konventionella metoden Partial least square regression (PLS) och den storsta
skillnaden mellan metoderna &r att i OPLS samlas all prediktiv information i X som
korrelerar mot Y i en enskild prediktiv komponent. Om ytterligare systematisk
variation i X existerar samlas denna i en eller flera ortogonala komponenter. Vid
regression mot enkelt Y ger OPLS och PLS samma prediktioner men tolkandet av
modellen underldttas vid anvidndning av OPLS. Vid utvérderingen av OPLS-
modeller anviinds kvantitativa matt som andel forklarad variation i X och Y (R?),
korsvaliderade prediktionsfelet (RMSECV) samt skattning av variabelinflytande
(VIP, ”variable importance on projection’) (Umetrics 2019)

4.6.3. OPLS-DA

OPLS-DA idr en diskriminantanalys som bygger pd OPLS algoritmen. Vid
diskriminantanalys jamfors tva eller fler grupper av observationer inbordes och
viktiga variabler som driver skillnaden mellan grupperna kan identifieras. Vid
OPLS-DS ses skillnader mellan de olika grupperna lidngs den prediktiva
komponenten (horisontella planet) och eventuella skillnader inom grupperna visas
langs de ortogonala (vertikala planet) i en OPLS-DA score plot. (Umetrics 2020).
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Alla modeller korsvaliderades p& grund att underlaget (enkétsvaren) var relativt
litet. For att se hur generell modellerna var sa skedde korsvalideringen enligt
“persiennmetoden” vilket betyder att data-setet delades upp 1 block, i detta fall 10
block. Nér modellerna gjordes s& skapade SIMCA en modell med block 1-9 och
testade modellen med block 10, sedan en modell med block 2-10 och testar block 1
osv (Eriksson et al. 2013).

4.6.4. Multivariata analyser

En Excelfil med alla respondenters enkétsvar importerades till det multivariata
dataanalysprogrammet SIMCA. 1 Excelfilen fanns dven utrdkningen for
“Framgang”.

De virkeskopare som exkluderades frén de statistiska analyserna var totalt 11. Detta
inkluderar de 3 virkeskOpare som svarat tvd ganger pa enkdten samt de 8
virkeskOpare som inte har ett komplett resultat for Framgéng. Totalt antal
virkeskdpare som var kvar 1 de statistiska analyserna var da 48.

Forst gjordes en PCA analys for att undersoka hur variationen sag ut mellan
virkeskdparna. Detta for att undersoka om modellen styr at nadgot héll och darmed
paverkar alla modeller. PCA analysen skedde ocksé for att se om det fanns nagra
outliers som kan styra modellen at nadgot hall.

For att identifiera skillnader i egenskaper och arbetssitt mellan de virkeskdpare som
ar framgéngsrika och de virkeskOpare som inte dr framgéngsrika sa gjordes en
OPLS-DA analys. I OPLS-DA analysen skapades forst tva populationer, en som
inneholl de mest framgéngsrika virkeskdparna och en med de minst framgangsrika
virkeskdparna. Populationerna delades upp genom att de virkeskdpare som hade 0
poédng eller battre 1 framgang sattes i den framgéngsrika populationen. De
virkeskdpare som hade -40 eller simre sattes i den ej framgangsrika populationen.
Totalt hade 12 virkeskopare bittre &n 0 poéng och 8 virkeskopare -40 podng eller
simre. Aven en OPLS-DA analys dir de 12 framgangsrikaste virkeskdparna
jamfordes mot alla andra virkeskopare gjordes.

En OPLS analys gjordes dir virkeskoparna delades in i tre olika grupper efter hur
lange de arbetat som virkeskdpare. I den unga gruppen sorterades de virkeskopare
som arbetat mellan 1-5 &r (N=16) 1 mellangruppen hamnade de som arbetat 6—11
(N=14) ar och i den erfarna gruppen hamnade de som arbetat 12-32 (N=18) ar. |
OPLS analysen anvindes variabeln “Framgang” som Y-variabel och de dvriga
variablerna (X) forklarade “Framgang” (Y). Aven en OPLS analys gjordes dir
virkeskdparna delades in 1 tre olika grupper utifran geografin som virkeskoparna
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arbetade i. Region norr (N=16), region mitt (N=17) och region syd (N=16). Aven i
denna analys var variabeln "Framgéing” Y-variabel.
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5. Resultat

5.1. Enkatsvar

Det var en jdmn fordelning av respondenterna med avseende pé vilken region de
arbetar 1 (Tabell 3). Region norr och region mitt hade en liknande fordelning pa
antal ar som de arbetat som virkeskdpare och hur linge de arbetat som virkeskdpare
1 den regionen som de nu verkar i. I region syd har virkeskdparna arbetat ldngre
som virkeskopare dn vad virkeskdparna gjort i region norr och region mitt.
VirkeskOparna i region syd har ocksa arbetat ldngre i samma geografi som de verkar
1 nu dn vad Ovriga regioner har gjort. Snittet for antal timmar virkeskoparna arbetar
1 veckan var lika oavsett var 1 landet virkeskdparen arbetar.

28



Tabell 3. Beskrivning av virkeskoparnas dlder, erfarenhet och normala arbetstid i de tre regionerna:
norr, mitt och syd.

Table 3 Description of the timber purchasers’ age, experience and normal working hours in the
three regions: north, middle and south

Norr  Mitt Syd Total

Vilken region jobbar du i? (Antal) 19 19 18 56

Snittlder (Ar) 44 41 47 44
Min Max 29-63 23-61 26-62  23-63
SD 10,9 11,9 11,4 11,5

s . . s o

Hur ménga ar har du arbetat som virkeskdpare? 9 9 13 10

(Medel)
Min Max 0-25 1-31 1-32 0-32
SD 7,7 9,0 9,7 8,8

Hur ménga ar har du arbetat som virkeskopare i 8 8 10 9

den geografi som du arbetar i nu? (Sammanlagt
bade for Holmen samt for andra aktorer)

Min Max 0-25 1-31 0-32 0-32

SD 7,8 9,0 8,6 8,3
Hur manga timmar arbetar du en vanlig vecka? 43 43 43 43

Min Max 40-55 40-60 40-50  40-60

SD 45 54 3.7 45

Majoriteten av virkeskOparna hade en skoglig hogskoleutbildning (Figur 1). Nio
virkeskdpare hade inte en skoglig bakgrund.

Annan utbildning |}

Icket-skoglig hégskoleutbildning |

skoglig hogskoleutbildning |

Icket-skoglig gymnasieutbildning [l

Typ av utbildning

Skoglig gymnasieutbildning

0 10 20 30 40 50
Antal svar

Figur 1 Virkeskoparnas utbildningsniva

Figure 1. Timber purchasers education
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5.1.1. Kunden

Majoriteten av virkeskdparna gor 2—4 besok hos skogsdgare 1 veckan (Tabell 4). En
virkeskopare stack ut och gjorde 15 besok hos skogsdgare i veckan. Pa fragan hur
manga befintliga kunder som virkeskdparna kontaktar i veckan var det en stor
spridning pa svaren. Dock si gora de flesta virkeskOparna mindre dn 5 kontakter
med befintliga kunder. Ménga virkeskdpare tar inte mer dn 2 kontakter med
skogsdgare som de aldrig tidigare gjort affirer med 1 veckan. Majoriteten av
virkeskdparna gor mindre dn 2 kontakter med skogsédgare som de aldrig gjort affarer
med tidigare. Efter hur manga kundkontakter virkeskdparna ger upp forsoken att
kopa virke ligger de flesta svaren mellan 2—6 kontakter innan de ger upp. Notabelt
pa den frigan &r att en virkeskopare svarade 10 000 kontakter vilket kan vara ett
sdtt att mena att hen aldrig ger upp samt 2 stycken svarade 100 kontakter.

Tabell 4. Enkdtsvar ddr respondenterna svarar pd fragor hur de arbetar. Respondenternas svar dr
ett numeriskt vdrde.

Table 4. Survey responses where the respondents answer questions how they work. The respondents’
answers are in numerical values.

Svarsfrekvens, antal

Fraga 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Mer4n 10
H1.1r ménga besdk hos skogsdgare gor du i 6 15 15 12 6 1 0 0 0 o0 |
snitt per vecka?

Hur manga befintliga kunder kontaktar du 3 7 9 6 B3 4 1 2 0 10 1
per vecka?

Hur ménga nya kunder (som du aldrig gjort

affirer med tidigare) har du vanligtvis 33 11 4 2 3 0 0 0 0 2 1
kontakt med per vecka?

Hur ménga kontakter med en skogségare har

du i genomsnitt innan du nér ett avslutoch 3 26 16 7 3 0 0 0 0 1 0
far kopa virke?

Efter hur manga kontakter med en

skogsigare ger du upp forsoken att fa képa 2 13 8 8 9 5 1 0 0 2 8

virke?
Hur maéanga kontakter har du med 7 20 12 4 0w 1 1 0 0 0
skogsdgaren efter avslutad affar?
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5.1.2. Affaren

VirkeskOparna upplever att priset som de betalar for virket inte &r den viktigaste
faktorn till att de fir kdpa virke fran skogsédgarna (Tabell 5). Var tredje svarade 8
eller hogre pa 10-gradiga skalan att deras radgivning &r en stor anledning till att de
far kopa virke fran skogsdgarna. Tv tredjedelar av alla virkeskopare gor sdllan
affdrer med nya kunder.

Tabell 5 Respondenternas svar pd fragor om affdren. Respondenternas rankar svaren pd en skala
fran 1-10 ddr 1 dr inga och 10 dr alla

Table 5. Respondents answers to questions about the deal. The respondents rank the answers on a
scale from 1-10 where 1 is none and 10 is all

Ranka fran 1 - 10

AFFAREN 1 2 3 4 5 6 7 8

10

Vid hur stor andel av de virkesaffarer du gor upplever
du att priset dr den enda anledningen till att de séljer

virket till dig? 2 12 11 11 8 8 1 1

Hur stor del av dina affarer goérs med nya kunder som
du aldrig gjort affirer med tidigare, dvs nya kunder? 1 8 20 11 3 3 1 3

Vid hur stor andel av de virkesaffarer du gor upplever
du att din rddgivning 4r den storsta anledningen tillatt 0 1 1 5 12 .9 9 15
de séljer virket till dig?
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5.1.3. Skogsbruksplan

VirkeskOparna anvinder sig i stor utstrackning av skogsbruksplaner i samtalet med
skogségarna (Tabell 6). P4 fragan on virkeskdparen séljer en skogsbruksplan till de
skogsdgare som inte har en skogsbruksplan sa dr svaren mer spridda. Ungefar
hélften lyckas sdlja en skogsbruksplan mer séllan och andra hélften verkar silja en
skogsbruksplan oftare.

Tabell 6. Respondenternas svar pd hur de arbetar med skogsbruksplanen. Respondenterna rankar
svaren pd en skala fran 1-10 ddr 1 dr aldrig och 10 dr alltid

Table 6 The respondents answer to how they work with the forest management plan. The respondents

rank the answers on a scale from 1—10 where 1 is never and 10 is always

Ranka fran 1 - 10

SKOGSBRUKSPLAN 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Om skogsdgaren har en skogsbruksplan i vilken

utstrickning anvinder du dig av den i samtalet 0 0 0 1 1 5
med skogsédgaren?

Om skogsdgaren inte har en skogsbruksplan i

vilken utstrickning siljer du en skogsbruksplan 0 8 4 9 129 4 8 0 2
till dessa?

Virkeskoparna sdljer mellan 1 och 20 skogsbruksplaner varje ar. Virkeskoparna
sdljer i medel 5 skogsbruksplaner per ar. (Figur 2).

16
14
12

10

8

6

4

Tl

Ol 11 Y [
1 2 3 4 5 6 7

8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20

Antal svar

Antal salda skogsbruksplaner

Figur 2 Antal skogsbruksplaner virkeskoparna sdljer varje ar

Figure 2. The amount of forest management plans the timber purchasers sell each year
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5.1.4. Tavlingsmoment

Majoriteten av virkeskdparna uttryckte att det ar ganska viktigt att klara sin budget
bade nér det géller volym, pris samt att sétta upp hoga mal (Tabell 7). Nér det géller
att tdvla mot sina kollegor sa uppgav de flesta att det inte dr sa viktigt att tdvla mot
sina kollegor.

En stor del av virkeskdparna uppgav att det ar viktigt eller mycket viktigt att sjéalv
sétta upp egna hoga mal

Var femte virkeskopare svarade att det inte alls var viktigt att vara den bésta
virkeskoparen 1 regionen men det finns ocksa en stor det virkeskdpare som uppgav
att det ar viktigt.

Tabell 7. Respondenterna svarade pd frdagor hur de ser pa mal och tivling. Svaren dr en ranking pd
en skala ddr 1 dr “inte viktigt” och 10 dr "mycket viktigt”

Table 7. The respondents answer questions about how they view goals and competition. The answers
are a ranking on a scale where 1 is "not important” and 10 is "Very important”

Ranka fran 1 - 10
Fraga 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Hur viktigt &r det for dig att klara budget? 5 0 2 2 3 7 8 16 6 7

Hur viktigt &r det for dig att sitta upp egna 3 1 2 390 7 9 106 6
hoga mal?

Hur viktigt ar .det fdr dig att var den bista 1 2 2 6 5 3 16 3 6
virkeskOparen i regionen?

Hur viktigt 4ar det att klara din
anskaffningsbudget?

Kénner du att du tdvlar med, eller mot, dina

kollegor i organisationen? (1=Intealls10= 9 6 11 1 7 6 4 3 5 4
Ja hela tiden)

Tror du att du framdver kommer klara av att

kdpa den budgeterade volymen vage 3 1 5 6 6 6 3 12 4 10
maénad? (1= Nej 10=Ja)

Pé fragan ”Vad dr den storsta beloningen for dig ndr du gjort en affdr?” svarade de
flesta virkeskOparna att en ndjd kund var den storsta beloningen (Figur 3). De
virkeskopare som svarade ”Annat” kunde svara sjélv vad de tyckte var en beloning.
Nagra svar var ”Att fa provision”, ”Att industrin blir forsorjd med de sortiment som
efterfragas”, ”Fina avverkningar, ndjda entreprendrer” samt ”Att jag gor mitt jobb”
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Annat |l

Att ha tagit ett steg att kopa mer virke I
an kollegorna

Att ha tagit ett steg mot att narma mig -
malvolymen

Svarsalternativ

Att f& uppskattning av chef/kollegor |

Att f3 ennajd kund -

0 10 20 30 40 50
Antal svar

Figur 3. Vad dir den stérsta beloningen for virkeskdparen efter en avslutad affir

Figure 3. What is the biggest reward for the timber purchaser after closing a deal

P& den Oppna fragan vad virkeskdparna sjilv tyckte framgang for virkeskdpare
innebar si var det vanligaste svaret att vara lyhord och halla vad man lovar (Figur
4). Utover de vanligaste svaren som redovisas i Figur 4 sa forekom ocksé svar som
att ”Anskaffa de sortiment som efterfrdgas och inte skaffa de sortiment som inte
efterfragas”, ”Skapa relationer”, ”No6jda kunder och medarbetare”, "Kopa volym
spritt over aret sd att det alltid finns trakter att hugga”, ”Ha roligt pa jobbet” och
att ha skogligkunskap”

Ordning/struktur NG
Radgivare till skogsagaren |

Langsiktighet NN

Svar

Lyhord/halla vad man lovar I
CEREENSIaN |
Attvara driven [N

0 2 4 6 8 10 12
Antal svar

Figur 4. De vanligaste svaren pd den oppna frdagan “Beskriv gdrna kort med egna ord vad du anser
vara framgdng i ditt arbete som virkeskopare”

Figure 4. The most common answers on the open question “Describe in a short answer with your
own words what you think is success in your work as a timber purchaser”
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5.2. Framgangsfaktorer  enligt de multivariata
dataanalyserna

5.2.1. Spridning mellan virkeskdparna

PCA analysen (Figur 5) visar att det &r en ganska jimn spridning pé virkeskoparna
med nagra fa undantag pa outliers sa som virkeskopare 45, 55, 32 och 11. Inga
uppenbara trender verkar aterfinnas bland virkeskdparna.
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Figur 5. PCA analys som visar en score plot vilken visar férhdllandet mellan de olika virkesképarna

Figure 5. PCA analysis shoving a score plot over the relationship between the different timber
purchasers

PCA analysens loading plot (Figur 6) visar att det var en positiv korrelation mellan
egenskaperna som &r placerade uppe 1 hogra hornet av figuren. Dessa egenskaper
ar:

e Hur viktigt dr det att klara budget?

e Hur viktigt dr det att klara din anskaftningsbudget?

e Hur viktigt dr det att sédtta upp hoga mal

e Hur manga evenemang i syfte att triffa skogségare deltar du i per ar?

e Vid hur stor andel av de virkesaffarer du gor upplever du att din radgivning
ar den storsta anledningen till att de sdljer virket till dig?

e Om skogsédgaren har en skogsbruksplan i vilken utstrickning anvédnder du
dig av den i1 samtalet med skogsdgaren?
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De egenskaperna som hade en negativ korrelation pa egenskaperna i 6vre hogra
hornet dr de som é&r i det diagonalt motsvarande hdrnet dvs nere till vinster. Dessa
egenskaper ar:

e Vid hur stor andel av de virkesaffdrer du gor upplever du att priset dr den
enda anledningen till att de sdljer virket till dig?

e Hur ménga kontakter med en skogsédgare har du i genomsnitt innan du nar
ett avslut och far kopa virke?

o1
Figur 6. PCA analys som visar en loading plot som visar hur virkesképarnas egenskaper pdverkar

modellen och korrelerar med de 6vriga egenskaperna.

Figure 6. PCA analysis that shows a loading plot that shows how the timber buyers properties affect
the model and correlate with the other properties

5.2.2. Skillnad mellan framgangsrika virkeskbpare och ej
framgangsrika virkeskopare

Scores ploten fran OPLS-DA analysen (Figur 7) visade att det fanns en skillnad
mellan de tvd grupperna som bestod av de 12 framgangsrikaste virkeskdparna och
de 8 minst framgangsrika virkeskdparna.
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Figur 7. OPLS-DA score plot mellan de mest framgdangsrika och de minst framgdngsrika
virkeskoparna ddr de grona dr de framgangsrika virkeskoparna och bld dr de minst framgdngsrika
virkeskoparna. R? 0,622 O -0,856

Figure 7. OPLS-DA score plot between the most successful and the least successful timber buyers
where the green are the successful timber buyers and blue is the least successful timber buyers. R’

0,622 0 -0,856

De egenskaperna (Figur 8) som visade pd den storsta skillnaden mellan de tva
grupperna framgangsrika virkeskdpare och ej framgangsrika virkeskdpare var:

e Hur viktigt ar det att klara din anskaffningsbudget?

e Efter hur manga kontakter med en skogsdgare ger du upp forsoken att fa
kopa virke?

e Hur viktigt dr det for dig att sitta upp egna hoga mal?

e Hur viktigt ar det for dig att klara budget?

e Hur manga kontakter har du med skogsédgaren efter avslutad affar?

Den egenskap som hade storst negativ korrelation med framgang mellan de tva

olika grupperna var "Hur ménga nya kunder som du aldrig gjort affdar med
kontaktar du?”
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Figur 8. OPLS-DA loadings for ndr de mest framgdngsrika virkeskoparna stdlls mot de minst
framgdngsrika virkeskoparna. Desto mer en egenskap pdverkar framgdangen desto lingre till
vdnster i figuren star den. De egenskaperna som paverkar framgdang minst dr ldngre till hoger. De
egenskaper som pdverkar framgdng mest dr rodmarkerad.

Figure 8. OPLS-DA loadings when the most successful timber buyers are set against the least
successful timber buyers. The more a characteristic affects success, the further to the left of the
figure it stands. The characteristics that affect success the least are further to the right. The
characteristics that affect success the most are marked in red.

De egenskaperna som hade en stor péverkan pa modellen ndr de mest
framgangsrika virkeskOparna stilldes mot de ej framgangsrika virkeskdparna
(Bilaga 2, Figur A) var 12 stycken, dir de som hade storst paverkan pd modellen
var:

e Att det upplevs viktigt att klara anskaffningsbudgeten

e Att ha minga kontakter med skogsdgaren innan virkeskdparen ger upp att
kopa virke

e Att det dr viktigt att sdtta upp hoga mél

e Att ha arbetat manga ar som virkeskopare

Négra egenskaper hade positiv padverkan och andra hade en negativ paverkan pa
modellen nir de mest framgangsrika virkeskdparna stilldes mot de minst
framgangsrika virkeskdparna.

Nar de framgéngsrikaste virkeskdparna jamfors mot alla 6vriga virkeskopare sa ar
det inte lika tydligt att det skapas tva olika grupper virkeskopare (Figur 9) som vid
jamforelsen mellan de mest framgingsrika virkeskoparna och de minst
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framgéngsrika virkeskdparna (Figur 8). De flesta av de framgéngsrika
virkeskdparna skiljer dock ut sig mot de dvriga virkeskdparna. Nagra av de dvriga
virkeskOparna tenderar att ndrma sig de framgangsrika virkeskoparna.
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Figur 9. OPLS-DA score plot mellan de mest framgdngsrika virkesképarna och alla évriga
virkeskopare ddr de gréna dr de framgdngsrika virkeskoparna och bld dr de évriga virkeskoparna.
Desto mer framgdngsrik en virkeskopare dr desto lingre till vinster i figuren hamnar de. R* 0,496
0’-0,361n

Figure 9. OPLS-DA score plot between the most successful timber buyers and all other timber
buyers where the green are the successful timber buyers and blue is all the other timber buyers. The
more successful a timber buyer is, the further to the left in the figure it ends up. R* 0,496 O -0,361

Egenskaperna skiljde mellan analyserna nar de mest framgéngsrika virkesképarna
jamfors med alla andra virkeskopare (Figur 10) var snarlika de skillnaderna som
iakttogs vid OPLS-DA analysen mellan de framgéngsrika virkeskdparna och de ¢j
framgangsrika virkeskdparna (Figur 8). De egenskaper som ledde till framgang vid
bdda analyserna var att sétta upp egna hoga mal, att forsoka kopa virke ménga
génger innan man gav upp samt att ha manga kontakter med skogsdgarna efter
avslutad affdr. De egenskaper som ledde till framgang som skiljde mellan de bada
analyserna och som fanns med i analysen ndr de framgangsrikaste virkeskdparna
jamfordes med Ovriga var hur manga ar som virkeskOparen arbetat som
virkeskdpare och hur ménga ar hen arbetat i den region som hen arbetar i nu samt
att de framgéngsrika virkeskoparna anvinde skogsbruksplanen oftare vid samtal
med skogsédgarna, dessa egenskaper hade en positiv korrelation for framgang 1
analysen nér de framgangsrikaste virkeskOparna jaimfordes mot alla dvriga, men
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dessa egenskaper hade ingen korrelation nédr de framgingsrika stélldes mot de ¢j

framgangsrika.
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Figur 10. OPLS-DA loadings for ndr de mest framgangsrika virkeskoparna stdlls mot alla 6vriga
virkeskopare. Desto mer en egenskap paverkar framgdngen desto mer till vinster i figuren stdr den.
De egenskaperna som paverkar framgdang mest negativt dr lingst till hoger. De egenskaper som

paverkar framgang mest dr rodmarkerad.

Figure 10. OPLS-DA loadings for when the most successful timber buyers are set against all other
timber buyers. The more a characteristic affects success, the further to the left of the figure it stands.
The characteristics that affect success most negatively are further to the right. The characteristics

that affect success the most are marked in red.

De var 12 egenskaper som hade en stor paverkan pa modellen (Bilaga 2, Figur B).
Vissa av de 12 egenskaperna hade en positiv padverkan pa modellen och vissa
egenskaper hade en negativ paverkan pad modellen ndr de mest framgangsrika
virkeskdparna stilldes mot de dvriga virkeskdparna.
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5.2.3. Skillnader mellan oerfarna och erfarna virkeskopare

OPLS analyser gjordes med Y-parametern "Framgéng” 1 syfte att undersdoka om det
fanns skillnader i framgéangsfaktorer for virkeskopare som arbetat olika lange.
Virkeskoparna delades upp i tre olika grupper dir det efterstriavades att det skulle
bli lika méinga virkeskOpare i varje population. Populationerna blev uppdelade i
virkeskopare som arbetat som virkeskopare 1 1-5 ar (16 stycken) 6-11 ar
(14 stycken) och 12-32 ér (18 stycken) totalt 48 virkeskopare.

For virkeskopare som hade jobbat mellan 1-5 ar sa var det viktigaste faktorerna till
att na framgang att séitta upp egna hoga mal, att ofta betala mer dn prislistan for
virket, ha manga kontakter med skogsdgare efter avslutad affdr samt att tycka att
det ar viktigt att klara sin anskaffnings budget (Figur 11).
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Figur 11. Loading plot for framgdng hos virkeskopare som arbetat 1-5 dr. Desto ldngre till hoger i
figuren desto storre positiv paverkan har egenskapen pa “framgdng”. Egenskaper som ligger till
vdnster i figuren har negativ paverkan pd framgdng”. De egenskaper som paverkar framgang mest

dr rédmarkerad. R? 0,715 O -0,147

Figure 11. Loading plot for success among timber buyers who worked 1-5 years. The further to the
right in the figure, the greater the positive impact the characteristics has on “success”.
Characteristics to the left of the figure has a negative impact on "success". The characteristics that
affect success the most are marked in ved. R> 0,715 Q% -0,147

De egenskaper som har storst paverkan pd modellen (Bilaga 2, Figur C) for
virkeskdpare som jobbat 1-5 &r som virkeskOpare dr samma som de egenskaperna

som visar pa framgang, men med ett undantag. Det undantaget &r hur ldnge
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virkeskOparen har arbetat som virkeskopare, det ér &ven den enda egenskapen som
har en negativ korrelation pd modellen dé alla 6vriga har en positiv paverkan pa
modellen.

Framgangsfaktorerna for de som arbetat som virkeskopare mellan 6-11 ar
(Figur 12) ar att ha manga kontakter med skogsdgarna innan de ger upp forséken
att kopa virke, de upplever att de ofta betalar efter prislistan, de upplever att priset
de betalar dr en stor anledning till att de far kopa virket, virkeskdparens alder och
hur lénge de jobbat som virkeskdpare.
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Figur 12. Loading plot for framgdng hos virkeskopare som arbetat 6-11 ar. Desto ldngre till hoger
i figuren desto stérre positiv paverkan har egenskapen pd “framgang”. Egenskaper som ligger till
vinster i figuren har negativ pdaverkan pa ’framgdng”. De egenskaper som har mest positiv
pdverkan pd framgdng dr rodmarkerad. R? 0,912 Q% -0,181

Figure 12. Loading plot for success among timber buyers who worked 6-11 years. The further to
the right in the figure, the greater the positive impact the characteristics has on “success”.
Characteristics to the left of the figure has a negative impact on "success". The characteristics that
have the most positive impact on success are highlighted in red. R* 0,912 O -0,181

Egenskaperna som hade en stor paverkan pa modellen for de som arbetat 611 ar
(Bilaga 2, Figur D) var samma som ger framgéng for virkeskoparna som arbetat 6—
11 ar som virkeskopare. Alla egenskaper utom en hade positiv paverkan pa
modellen. Totalt hade 11 egenskaper en stor paverkan pa modellen.

Framgéngsfaktorerna for virkeskopare som arbetat 12-32 4r som virkeskopare
(Figur 13) dr ha manga kontakter med skogsdgare efter avslutad affdr, att ofta betala
mer dn listpriset, anvénda sig av skogsbruksplan i samtalet med skogsédgaren.
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Figur 13. Loading plot for framgang hos virkeskdpare som arbetat 12-32 dar. Desto lingre till hoger
i figuren desto storre positiv paverkan har egenskapen pd “framgang”. Egenskaper som ligger till
vdnster i figuren har negativ paverkan pd framgdang”. De egenskaper som har mest positiv
paverkan pd framgdng dr rédmarkerad. R? 0,519 O -2,02

Figure 13. Loading plot for success among timber buyers who worked 12—-32 years. The further to
the right in the figure, the greater the positive impact the characteristics has on “success”.
Characteristics to the left of the figure has a negative impact on "success". The characteristics that
have the most positive impact on success are highlighted in red. R° 0,519 0°-2,02

De egenskaperna som paverkar modellen for framging for de virkeskopare som
arbetat 1 12-32 ar (Bilaga 2, Figur E) dr hur manga konkurrenter de har, att de
anvinder sig av skogsbruksplanen, hut manga befintliga kunder de kontaktar, att
sdtta upp hoga mal, gora manga besdk hos skogsdgare.

I test av modellen som forutspar framgang jamfors prediktionen mot verkligheten.
I det testet har gruppen som arbetat 1-5 ar (Figur 14) en bra forklaringsgrad med
ett R? p4 0,715 men den gruppen har ett lagt Q* virde pé -0,147.

Gruppen som har arbetat 611 &r har den bidsta forklaringsgraden av de tre
grupperna med ett R? viirde p4 0,912 (Figur 15), diremot sa har den ett 13gt Q? viirde
-0,181.

Den erfarna gruppen som arbetat mellan 12-32 ar (Figur 16) hade den ldgsta
forklaringsgraden med ett R? viirde pa 0,519 och ett Q? viirde pa -2,02
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Figur 14 Observed vs predicted plot pd framgangsfaktorer for virkeskopare som arbetat som
virkeskopare i 1-5 dr. Plotet visar hur bra observationerna passar in i modellen.

Figure 14 Observed vs predicted plot on success factors for timber buyers who worked as timber
buyers for 1-5 years. The plot shows how well the observations fit into the model.
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Figur 15 Observed vs predicted plot pd framgangsfaktorer for virkeskopare som arbetat som
virkeskopare i 611 dr. Plotet visar hur bra observationerna passar in i modellen.

Figure 15 Observed vs predicted plot on success factors for timber buyers who worked as timber
buyers for 6—11 years. The plot shows how well the observations fit into the model.
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Figur 16 Observed vs predicted plot pd framgadngsfaktorer for virkeskopare som arbetat som
virkeskopare i 12-32 dr. Plotet visar hur bra observationerna passar in i modellen.

Figure 16 Observed vs predicted plot on success factors for timber buyers who worked as timber
buyers for 12—32 years. The plot shows how well the observations fit into the model.
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5.2.4. Regionala skillnader mellan virkeskopare

Vid OPLS analyser utifran vilken region virkeskdparna arbetar i s ér de viktigaste
framgangsfaktorerna 1 Region norr (Figur 17) att vilja klara budget och
anskaffningsbudget samt att kéinna att man tavlar mot sina kollegor.
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Figur 17. OPLS analys med responsen "Framgang” for virkeskoparna som arbetar i Region norr.
Desto lingre till héger i figuren desto stérre positiv paverkan har egenskapen pa “framgdng”.
Egenskaper som ligger till vinster i figuren har negativ paverkan pa “framgdng”. De egenskaper
som har mest positiv pdverkan pd framgdng dr rédmarkerad. R* 0,661 Q° -0,929

Figure 17. OPLS analysis with the response “Success” for timber buyers working in Region North.
The further to the right in the figure, the greater the positive impact the characteristics has on
“success”. Characteristics to the left of the figure has a negative impact on "success". The
characteristics that have the most positive impact on success are highlighted in red. R’ 0,661 O° -
0,929

For Region mitt (Figur 18) var de viktigaste egenskaperna for framgang att ha
manga kontakter med skogsdgarna efter avlutad affdr, att priset &r den storsta
anledningen till att de far kopa virke, att det dr viktigt att sidtta upp hoga mél samt
att sdlja manga skogsbruksplaner per ar. Till skillnad mot Region norr sa hade att
tavla mot kollegorna en negativ korrelation pa framgang i Region mitt.
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Figur 18. OPLS analys med responsen "Framgang” for virkesképarna som arbetar i Region mitt.
Desto ldngre till héger i figuren desto storre positiv pdverkan har egenskapen pda “framgdng”.
Egenskaper som ligger till vinster i figuren har negativ paverkan pa “framgdng”. De egenskaper
som har mest positiv pdverkan pd framgdng dr rédmarkerad. R® 0,896 O° -0,652

Figure 18. OPLS analysis with the response “Success” for timber buyers working in the Central
Region. The further to the right in the figure, the greater the positive impact the characteristics has
on “success”. Characteristics to the left of the figure has a negative impact on "success". The

characteristics that have the most positive impact on success are highlighted in red. R° 0,896 Q7 -
0,652

I Region syd (Figur 19) var hur gammal virkeskdparen var och hur lange hen arbetat
som virkeskopare viktiga faktorer for att na framgang. Att anvinda sig av
skogsbruksplan i samtal med skogsdgaren och om skogsdgaren inte har en
skogsbruksplan att sdlja en skogsbruksplan till skogsdgaren var andra egenskaper
som ledde till framgang. Aven att gora affirer med skogségare som virkeskdparen
aldrig tidigare gjort affdarer med.
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Figur 19. OPLS analys med responsen "Framgang” for virkeskoparna som arbetar i Region syd.
Desto lingre till héger i figuren desto stérre positiv paverkan har egenskapen pd “framgdng”.
Egenskaper som ligger till vinster i figuren har negativ paverkan pa “framgdng”. De egenskaper
som har mest positiv pdverkan pd framgdng dir rédmarkerad. R? 0,725 Q% -0,138

Figure 19. OPLS analysis with the response “Success” for timber buyers working in Region South.
The further to the right in the figure, the greater the positive impact the characteristics has on

s

“success”. Characteristics to the left of the figure has a negative impact on "success". The

characteristics that have the most positive impact on success are highlighted in red. R* 0,725 Q? -

0,138

5.3.

5.3.1. Metodval

Att gora en kvantitativ studie med hjilp av en enkét och sedan gora analyser med
Multivariat dataanalys passade bra i den hér studien. Férdelen med multivariat
dataanalys dr att den kan analysera stora dataméngder med ménga variabler pé ett
bra sitt (Eriksson et al. 2013). Att anvidnda sig av enkdter i studien innebar att det
gick att komma i kontakt och fi svar av manga respondenter pa ett tidseffektivt sétt
an om studien skulle skett genom ett kvalitativ studie med intervjuer som grund.
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Den stora midngden information som erhdlls via enkéten blir dd ocksa latt att
analysera med en kvantitativ studie. Studien hade dock varit bdttre om fler
respondenter dn 67% svarat pa enkéten. Den jdmna fordelningen av respondenter
fran de tre regionerna tilldt att det gick att gora regionvisa analyser. Ett sétt att skapa
en béttre definition av framgang hade kunnat var om jag haft tillgang till med data
fran vardforetaget om virkeskoparna.

5.3.2. Enkaten

Enkétsvaren lyckades fa en bra spridning mellan regioner, aldrar och erfarenhet.
Spridningen var stor for antal arbetade ar som virkeskopare, det medgav att analyser
utifran erfarenhet gick att gora.

Att kunna dela in respondenterna i tre olika grupper med olika grad av erfarenhet
innebar att analyser utifrdn om det var en skillnad beroende pa hur ménga ar
virkeskOparen arbetat. Att det var en stor spridning péd erfarenhet i enkétsvaren
underldttade dessa analyser. Att den geografiska spridningen medgav att det gick
att gora analyser utifran var virkeskOparna arbetade var bra for studien.

5.3.3. Styrkor och svagheter

Det var svart att konstruera en enkédt som inte gick att feltolka, att konstruera
frigorna sa att alla respondenter forstar vad de ska svara pa. Vissa av enkétsvaren
ar subjektiva dven fast de ar kvantitativa. Till exempel om respondenten ska ranka
pa en skala fran 1-10 sd kan en sjua ha olika betydelser for olika personer, ndgon
kan tycka att sju ér jéttebra medan en annan respondent kan tycka att det bara ar lite
over medel. Det ger en svaghet i den Multivariata dataanalysen d& en sjua har
samma virde i alla analyser. Aven om en ranking haft svarsalternativ sisom
”daligt”, medel”, “bra” och “mycket bra” sé dr dven det subjektivt. Detta blir en
felkélla som kan péaverka de statistiska analyserna.

En annan svaghet med studien &r att modellerna som skapades for framgang i
SIMCA hade en ganska bra forklaringsgrad R2 men ddremot sé var Q2 vérdena inte
lika bra vilket betyder att modellerna var inte sd stabila. Det kan bero pa att det
fanns lite for f4 observationer (for fa svar). Speciellt kan det gélla néir virkeskdparna
delades upp i tre grupper for OPLS analyser da framgangsfaktorerna for olika tid
som virkeskopare undersoktes. Ett sétt att f4 bittre modeller vore att fler
virkeskopare skulle ha svarat pd enkéten 1 syfte att 0ka antalet svar.

Fordelen med en kvantitativ studie med multivariat dataanalys for att analysera
resultaten dr att analyserna blir objektiva nér det géller vad som ger framgang som
virkeskopare. Att svarsfrekvensen hos virkeskdparna var relativt hog med 67%
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betyder att en stor del av all virkeskopare pa Holmen fangades in i studien. Att fa
ett ytterligare battre resultat i de statistiska analyserna bor dnnu fler virkeskopara fa
mojlighet att svara pd enkiten.
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5.4. Resultatdiskussion

5.4.1. Virkeskoparnas enkatsvar

Att ha stor kunskap om produkten dr enligt Ohiomah et al. (2020) grundldggande
for att lyckas med forsdljning. Att s& manga virkeskopare har en skoglig
hogskoleutbildning borde innebdra att de virkeskdparna med skoglig
hogskoleutbildning redan har den grundldggande skogliga kunskapen for att lyckas
med virkeskop.

Nastan alla virkeskOpare gor farre dn 4 besok hos skogsdgare 1 veckan. Men
virkeskdparna kontaktar 5 eller flera befintliga kunder i1 veckan. For kontakt av nya
kunder som virkeskdpare aldrig tidigare gjort affarer med sa tar mer &n hélften av
virkeskOparna bara en sddan kontakt i veckan. Nagra fi virkeskopare tar 10 eller
fler kontakter med nya skogsédgare i veckan, Majoriteten av dessa har jobbat tva ar
eller farre som virkeskdpare och maste formodligen dirfor jobba upp ett helt nytt
kontaktnit med skogsdgare. 42 av virkeskoparna som svarade pa enkiten gor 2 eller
3 kontakter med skogsdgare innan de far kdpa virke.

Fé virkeskopare upplever att priset dr den enda anledningen till att skogsdgarna
sdljer virke & dem. Radgivning verkar vara en storre anledning till att
virkeskOparna far kopa virke. Att s fi virkeskdpare upplever att priset de betalar
har sén liten pdverkan pa om de far kopa virke ar motstridigt mot (Staal Wisterlund
& Kronholm 2017) slutsatser att priset har den stdrsta betydelsen for skogségaren
nér hen viljer vilket foretag hen ska sdlja sitt virke at. Det dverstimmor dock med
Andersson & Keskitalo (2019) att det inte dr héllbart 1 langden att konkurrera
genom att hela tiden betala det hogsta priset for virket utan att istéllet konkurrera
medan andra virden som till exempel radgivning.

5.4.2. Framgang vid virkeskdp

Det som skiljer de mest framgangsrika virkeskopare fran de minst framgangsrika
virkeskdparna dr hur de framgangsrika sétter upp egna hoga mal som de arbetar
mot. De framgéingsrika virkeskdparna kinner ocksa ett storre behov att klara inte
bara sina egna mal utan dven de mal som foretaget satt upp i form av inkdpsbudget
och anskaffningsbudget. Detta kan tolkas som att de framgéngsrika virkeskdparna
har en hogre ambition att bdde gora ett bra jobb samt att utmana sig sjélv. Detta
ligger 1 linje med vad Ohiomabh et al. (2020) skriver att engagerade séljare lyckas
battre 1 storre utstrickning dn de som inte dr engagerade. Att ha manga kontakter
med kunder efter avslutad affar kan skapa en djupare relation mellan virkeskdparen
och skogsédgaren, det var nagot som efterfragades av skogsédgare i Nylanders (2017)
studie. Andra studier menar ocksa att skogsdgare girna har lingre relationer med
sin virkeskdpare om skogsidgaren dr ndjd med virkeskoparen (Staal Wésterlund &
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Kronholm 2017). Det kan tyda pé att virkeskopare som skapar bra relationer till
skogségarna far lattare att gora affdrer flera ganger med skogsédgaren.

I analysen nir de framgéngsrikaste virkeskdparna jamfors med alla Gvriga
virkeskopare sd tillkommer ocksd hur virkeskOparna arbetar med
skogsbruksplanen. Bade att de framgangsrika anvénder skogsbruksplanen i storre
utstrickning vid kontakter med skogsdgarna samt att de séljer fler
skogsbruksplaner.

Daremot fanns det en hog vilja bland virkeskoparna att klara sin
anskaffningsbudget. Det borde varit tviartom att virkeskdparna skulle tycka att det
var viktigare att klara inkops budgeten &n att halla priset och hélla sin
anskaffningsbudget. Nir det mest framgéngsrika virkeskoparna jamfordes med de
minst framgangsrika virkeskdparna var viljan att klara budget en av de
egenskaperna som de framgéangsrika virkeskoparna hade. Att vilja klara sin budget
borde ha varit en hog prioritering hos alla som arbetar med virkeskop. Da budgeten
satts efter foretagets virkesbehov sa kan det i slutindan betyda att industrierna inte
fér tillrackligt med virke om virkeskdparna inte klarar sin budget. I virsta fall skulle
industrierna fatt stinga om de inte fér tillrackligt med virke. Att &ndra attityden hos
de som inte tycker det dr viktigt med budget kan vara ett sdtt att fa dessa
virkeskdpare att prestera bittre.

5.4.3. Skillnad mellan antal verksamma ar

For gruppen virkeskdpare som arbetat mellan 1 och 5 ar gar det att sammanfatta att
de viktigaste egenskaperna for framgéng &r att sitta upp egna hdga mal, att ha
manga kontakter med skogsdgare samt att ofta betala mer &n listpriset for virket.

Nya virkeskopare har formodligen inte sa manga befintliga skogsdgare som denne
skapat en relation till utan méste dérfor jobba mer for att arbeta upp en relation med
skogségare 1 syfte att fa kopa virke.

Den framgangsrika nya virkeskdparen har formodligen nér hen satt upp sina mél
analyserat ett sdtt for att klara dessa mél. Ett sétt att bryta ner malen skulle kunna
vara att virkeskoparen stéllt sig fragorna ” hur ménga affdrer behdver jag gora for
att lyckas med att klara mina mél?” forlingningen péd den fragan skulle kunna vara
”Hur méanga kontakter med skogsédgare behover jag gora for att fa till en affar?”
Kontentan av dessa tva fragestillningar skulle kunna vara att for virkeskdparen att
for att klara mina méal s maste hen ha ett visst antal kontakter med skogsédgare. Den
framgangsrika virkeskoparen far da en mer konkret arbetssituation, ndmligen att
skapa forutséttningar for kontakter med skogségare. Den andra framgangsfaktorn
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(att ha minga kontakter med skogsdgare) blir dd en konsekvens av den forsta
framgangsfaktorn (att ha hoga mal).

For att vara framgangsrik som nybliven virkeskopare krivs det att vara ambitios
genom att sétta upp hoga egna mal samt att ha manga kontakter med skogsédgare.

For mellangruppen som arbetat som virkeskdpare mellan 6-11 ar s& &dndras
faktorerna for att na framgéng fran den grupp som bara arbetat 1-5 ar. Férmodligen
eftersom virkeskdparna kommit in 1 rollen som virkeskdpare och arbetat upp en
storre bas av skogsdgare som virkeskOparen gor affirer med. De mest
framgangsrika virkeskdparna i den hér gruppen ér de som &r mest ihérdiga och gor
mest forsok att kopa virke innan de ger upp. Med den hir gruppen upplever ocksé
att priset de betalar ar en stor anledning till att de far kdpa virke. Det ligger 1 linje
med Staal Wisterlund & Kronholm (2017) som kom fram till att priset dr en av de
viktigaste faktorerna for skogsédgaren till vem de siljer virket. Men ar daremot tvért
emot vad Edvardsson et al. (2000) skrev, att konkurrera genom att hela tiden betala
det hogsta priset dr inte en i1 lingden héllbar metod att gora affdrer. Stromberg
(2019) menar att affdrer dir virket laggs ut till anbud bara gynnar den virkessiljande
parten. Dessutom tar de ofta upp av virkeskoparens tid dn vid en vanlig affar. Trots
att gruppen som arbetat 6—11 ar anser att priset de betalat &r storsta anledningen till
att de far kopa virke sd upplever de att de oftast haller sig inom budget.

For den mest erfarna gruppen som arbetat 12-32 ar sa var det inte lika tydligt vad
som var framgéngsfaktorer. Det som stack ut mest var att de framgangsrikaste
virkeskdparna har manga kontakter efter avslutad affar. Att det ar en
framgangsfaktor beror nog pé att de virkeskdpare som verkat linge i branschen har
byggt upp ett stort kontaktndt med skogsédgare som de gjort affarer med tidigare och
dérigenom skapat en relation och fortroende for. Enligt Nylander (2017) sé vill
skogsdgare ha ldnga affirsrelationer med sin virkeskOpare. Att den erfarne
virkeskdparen verkar ha langa affarsrelationer med skogsdgarna kan tyda pa att det
ar en orsak till att de ofta verkar betala mer dn listpriset for virket. Att de gor det
overensstimmer med det som framkom 1 intervjuerna med kopcheferna, de menade
att efter radande marknadsforutsittningarna att nu forsoker virkeskoparna att
underhalla de bra afférsrelationerna genom att betala bonusar till trogna skogségare.
Den egenskapen/arbetssittet som den erfarne virkeskdparen verkar géra mer ar
anvindandet av skogsbruksplaner vid affarerna.

5.4.4. Regionala skillnader

Virkeskoparna i Region norr verkar vara mer tivlingsinriktade @n de tvd andra
regionerna. I region norr kdnde de framgangsrika virkeskdparna att de tévlar mot
sina kollegor 1 storre utstrickning dn dvriga regioner. Detta skulle kunna bero pé
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att manga av virkeskoparna i norr kommer frdn Martinsons organisation och att det
fanns skillnader mellan de bdda organisationernas arbetssétt. Region norr verkar
vara den region dir de framgangsrika virkeskOparna arbetar minst med
skogsbruksplanen som ett verktyg.

Forutom att ha manga kontakter med skogsdgare och sétta upp hoga mal dr Region
mitt den regionen dér priset som virkeskdparna har storst betydelse for att de far
kdpa virke. Aven om inte virkeskdparna i Region mitt verkar betala mer #n listpriset
sa ofta.

I Region syd dér alder dr den viktigaste faktorn for framgang sa dr det inte troligt
att virkeskoparna maste vara gamla for att vara duktiga. Den egenskap som verkar
ha storst paverkan pa virkeskoparnas framgéng i region syd forutom alder r att de
verkar vara duktiga pa att anvinda sig av skogsbruksplanen vid kontakter med
skogsédgare samt att sédlja en skogsbruksplan till de skogsdgare som saknar en sddan.

Att vissa egenskaper har positiv pdverkan pa framging i en region och har en
negativ paverkan i en annan region (att tdvla mot kollegorna norr och mitt) kan bero
pa att antalet undersokta virkeskopare var réitt fa nir de delades upp i regioner.
Analyserna blir osékra ndr den undersokta populationen ar liten.

5.5. Framtida studier

For att forbéttra och utveckla denna studie sé ar de fridmsta forbéttringsétgarderna i
forsta hand att skapa en béttre och bredare definition av vad framgang &ar. Da
framgang dr sd mycket storre dn bara betalat pris och inkdpt volym. Ett problem i
denna studie var svarigheten att kvantifiera vad framgéng var for att kunna anvianda
detta i en statistisk analys. Ett annat problem var att framgéng fordndras med tiden
beroende pd foretagets mal och andra faktorer som lagkonjunktur och
hogkonjunktur. I denna studie valdes, utifrdn intervjuer med Holmen, att det
optimala var att kopa den budgeterade volymen och inte mer eller mindre. Nér det
ar hogkonjunktur pa virkesmarknaden kan det kanske anses vara béttre att kopa sa
mycket virke som virkeskdparen bara kan. I lagkonjunktur kan det vara déligt att
kdpa mer dn den budgeterade volymen dé det inte gar att avyttra Gverskottsvirket.
Olika virkeskopare kan ocksa ha olika personliga mél eller mélséttningar gentemot
sina chefer vilka kan vara svara att ta hinsyn till vid beddmning vad framgéng ér.
Den hér studien tog bara hinsyn till de mal som sdttes upp fran foretagets sida, inte
personliga mél hos enskilda virkeskdpare.

Framtida studier behdver fokusera pa att skapa en béttre modell for att identifiera
de framgéngsrika virkeskdparna. En sddan modell skulle kunna definiera framgang
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pa en mer taktisk nivd dvs Over ett storre tidsspann for att pa sa sitt forsdka bortse
fran tillfalliga trender och konjunkturer utan i stillet se vad som krivs for att
uthélligt vara en framgangsrik virkeskopare. Vore det mgjligt att undersoka
virkeskOparnas prestationer under flera ar i stéllet for som i den hér studien bara det
senaste aret sd borde det vara ldttare att identifiera de verkligt framgingsrika
virkeskdparna. Modellen skulle ocksd ta en storre hdnsyn till varje enskild
virkeskdpares situation som till exempel virkeskOparnas olika lokala forhallanden.
Lokala hdansyn som skulle kunna tas hénsyn till skulle kunna vara hur linge det
virkeskopande foretaget har verkat i omradet eller hur stor konkurrens som rader
dér virkeskdparen arbetar.

Utifran denna studie s& gar det att exkludera en del fragestillningar som togs med i
enkdten. Fragor som visade sig ha liten eller ingen pavisad betydelse for framgang.
Ett exempel pé en fragestillning som skulle ga att exkludera fran en framtida studie
utifran denna studies resultat skulle kunna vara hur kontakt med nya skogsigare.
Att vara med pé evenemang i syfte att triffa skogsédgare verkar ha en liten inverkan
pa framgéing for virkeskdparna. Det skulle kunna bero pa att alla virkeskdpare har
liknande antal frekvens pa dessa aktiviteter.

I stélle for att undersoka det faktorer som hade en liten pa verkan pé virkeskdparnas
framgang sa gar det att hitta nya fragestillningar/faktorer att underséka om de har
en betydelse pa framgéng. En majoritet av alla virkeskopare hade en skoglig
hogskoleutbildning 1 grunden. En potentiell forbéttring av enkdten hade varit att
dela upp hogskoleutbildningen for att kunna se hur médnga som var jaigmaéstare och
skogsmaéstare. Andra fragestdllningar att undersdka for framtida studier skulle
kunna vara hur virkeskdparna ldgger upp samtalen med kunderna ett exempel
kunde vara hur virkeskdparen undersoker skogsidgarens behov och hur de gor nér
de forsoker fa till ett avslut och kopa virke.

5.6. Lardomar av studien

Foretag kan forhoppningsvis ldra sig av den hér studien. Ett exempel pé det foretag
kan ldra av den hir studien ar vid rekrytering av virkeskopare. D& nagra av de
egenskaper som leder till framgang for virkeskdpare som arbetat mellan 1-5 ar var
att sitta upp egna hoga mal och att triffa manga skogsédgare varje vecka sa kan
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foretagen soka efter dessa egenskaper hos de jobbsdkanden vid rekrytering av
virkeskopare.

Ett annat satt for foretag att anvénda sig av denna studie skulle kunna vara som ett
hjalpmedel for att utveckla de befintliga virkeskOparna. Ett exempel &r att det enligt
den hér studien ar skillnad mellan vad som leder till framgang beroende pa hur
lange virkeskOparen jobbat sé skulle de mindre rutinerade virkeskdparna kunna léra
av de rutinerade virkeskOparna, i det hir fallet att de rutinerade virkeskdparna
anvinder sig av skogsbruksplanen mer i samtal med skogségare. De rutinerade
virkeskdparna skulle i sin tur kunna utvecklas genom att sétta egna hoga mél som
leder till framgéng for de mindre rutinerade virkeskdparna.

Det skiljer sig mellan regionerna vilka egenskaper som leder till framgang. I region
norr och region mitt har liknande egenskaper som leder till framgéng. Det kan bero
pa att virkeskOparna i1 dessa regioner har arbetat lika ménga ar som virkeskopare 1
snitt (Tabell 3) med 9 ar 1 snitt medan virkeskdparna i region syd har arbetat 13 ar
1 snitt. Den stora skillnaden mellan regionerna ar att virkeskdparna i region syd
anviander sig av skogsbruksplanen 1 storre utstrdckning och séljer fler
skogsbruksplaner #n de dvriga regionerna. Aven hir skulle de olika regionerna
kunna léra sig av varandra hur de arbetar.

Studien visade dock ibland resultat som kan tidnkas vara kontraproduktiv for att bli
en framgangsrik virkeskopare. En egenskap som hade stark negativ korrelation for
framgang ndr de mest framgangsrika virkeskdparna jimfordes mot de minst
framgangsrika var att traffa ménga nya kunder som man aldrig gjort affdarer med
tidigare. For en ny virkeskopare ér alla kunder nya, vilket betyda att hen maste tréffa
manga nya kunder for att lyckas kdpa virke.

I detta arbete valde jag att fokusera pd de egenskaper som verkade ha mest positiv
paverkan pa framgang, inte pa de egenskaper som hade negativ paverkan. Ibland
hade en egenskap positiv paverkan pd framgang i vissa undersdkningar och samma
egenskap hade negativ paverkan pa en annan undersokning. Ett exempel pé detta
var egenskapen “Hur viktigt dr det for dig att sétta upp hoga mal” den hade positiv
paverkan i de tva storsta viktigaste undersdkningarna, nér de mest framgangsrika
jamfordes med de minst framgéngsrika och nédr de mest framgéngsrika jamfordes
mot alla §vriga virkeskdpare. Men dven nér egenskaper som ledde till framgang pa
virkeskOpare som arbetat 1-5 &r samt de i region Mitt. Didremot hade egenskapen
”Hur viktigt ar det for dig att sitta upp hdoga mal” en negativ paverkan nér framgang
undersoktes for virkeskOpare som arbetat 12—32 ar. Trots att resultatet visade pa ett
varierat resultat for egenskapen “att sitta hoga mal” sd anser jag att den har en
positiv paverkan pa framgéng eftersom den hade positiv paverkan pa de storsta
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undersdkningarna nér de framgangsrikast jimfordes med de minst framgangsrika
samt alla dvriga virkeskopare.

5.7. Slutsatser

Det ér skillnad pa vad som leder till framgéng beroende pa hur linge virkeskoparen
arbetat som virkeskopare. Var i landet virkeskOparen arbetade hade ocksa betydelse
for vilka egenskaper som ledde till framgang.
I arbetet med att undersoka vilka faktorer som ger framgéng vid virkeskop kan
nagra slutsatser dra utifrdn denna studie. Gemensamma egenskaper for de
framgangsrika virkeskdparna var:

» Siétta upp egna hoga mal.

» Till stor utstrackning kénna att det ska vara viktigt att klara sin budget.

* Ha manga kontakter med skogsédgarna efter en avslutad affar.

* Ha manga kontakter med skogségare.
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Alder

Vilken region jobbar du i?

™ Norr
™ Mellan
I~ Syd

Vad har du for utbildning?

" Skoglig gymnasieutbildning
Icke-skoglig gymnasieutbildning
Skoglig hégskoleutbildning
Icke-skoglig hégskoleutbildning
Annan utbildning

I N |

Kommer du fran Martinssons organisation?
r Ja
™ Nej

Hur manga ar har du arbetat som virkeskopare?

Hur méanga ar har du arbetat som virkeskdpare i den geografi som du arbetar i nu?
(Sammanlagt bade for Holmen samt for andra aktorer)

Hur mycket virke (m3fub) kdpte du 2019?

Hur stor var din malvolym (m3fub/ar) 2019?

Hur bedémer du priset du betalar for virket 6ver a med budg det
senaste aret (2019)?

™ Enligt budget

Lite 6ver budget

Mycket 6ver budget

Lite under budget

Mycket under budget

L |
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Vad betalar du i snitt extra for ditt virke utover prislistepriset (kr/m3)

Hur ofta betalar du mer an listpriset for virket du képer?
Sallan

[ e e B |
© ® NGO A WN

Mycket stor utstrackning

Hur manga kubikmeter (m3sk) dr din genomsnittaffar?

Hur manga besok hos skogsagare gor du i snitt per vecka?

Hur manga befintliga kunder kontaktar du per vecka?

Hur manga nya kunder (som du aldrig gjort affarer med tidigare) har du vanligtvis
kontakt med per vecka?

Vad éar ditt vanligaste satt att kontakta nya kunder?
™ Jag kontaktar dom via telefon

Jag vantar pa att skogsagaren ringer mig

Jag goér mailutskick

Jag traffar skogsagare pa event

Via brevutskick

Annat

L e e |

Hur sker de flesta k¢ k med skogségare?
" Via telefon

Via besok

E-post

Annat

a7
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Hur manga kontakter med en skogségare har du i genomsnitt innan du nar ett avslut
och far kopa virke?

Efter hur manga kontakter med en skogségare ger du upp forsoken att fa kopa
virke?

Hur manga kontakter har du med skogségaren efter avslutad affar?

Hur manga timmar arbetar du en vanlig vecka?

Hur manga evenemang i syfte att traffa skogségare deltar du i per ar? Typ
skogségartraffar

Hur manga konkurrerande virkeskopare verkar inom ditt arbetsomrade?

Om skogségaren har en skogsbruksplan i vilken utstrackning anvéander du dig av
den i samtalet med skogsadgaren?

™ Aldrig

r 2

r 3

r o4

r 5

r 6

r7

r 8

r o9

I~ I mycket stor utstréckning
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Om skogsdgaren inte har en skogsbruksplan i vilken utstrackning séljer du en
skogsbruksplan till dessa?

™ Aldrig
r2

r 3

r 4

r 5

r 6

r 7z

r 8

r o9

I Alltid

Hur manga skogsbruksplaner séljer du per ar?

Vid hur stor andel av de virkesaffarer du gor upplever du att priset ar den enda
anledningen till att de séljer virket till dig?

Inga

2

J I B e A B B B |
© O N O W

Alla

Hur stor del av dina affarer gérs med nya kunder som du aldrig gjort affarer med
tidigare, dvs nya kunder?

™ Inga

2

AT
© ® N O

Alla

Vid hur stor andel av de virkesaffarer du gor upplever du att din radgivning ar den
storsta anledningen till att de saljer virket till dig?

™ Inga

2

[ I e e e B e B
© NGO A W

Alla

65



Rangordna pa en skala fran 1-10 dér 1 &r inte viktigt och 10 ar mycket viktigt. (endast
ett svar per fraga)

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Hur viktigt &r det for

r r r r r r

dgattkarabudgetz '~~~ oo ¢
Hur viktigt &r det for
dig att satta upp r r r r r r r r r r
egna héga mal?
Hur viktigt &r det for
dig att var den basta I~ r r r r r - - - r
séljaren i regionen?
Hur viktigt &r det att
klara din r r r r r r r r r r
anskaffningsbudget?
Ké&nner du att du
tavlar med, eller mot,

dina kollegor i - r r r r r r rr r r
organisationen? (1=

Inte alls 10= Ja hela

tiden)

Tror du att du

framover kommer

klara av att kdpa den

budgeterade r r r r r r r r r r
volymen varje

manad? (1= Nej 10=

Ja)

Vad &r den storsta beloningen for dig nér du gjort en affar?
Att fa en nojd kund

Att fa uppskattning av chef/kollegor

Att ha tagit ett steg mot att ndrma mig malvolymen

Att ha tagit ett steg att kopa mer virke an kollegorna

Annat

L e |

Om du svarat "Annat" pa forra fragan vad ar den storsta beloningen for dig néar du
gjort en affar?

Enligt dig vad ar fr: ang hos en virkeskopare ? (Exkluderat kopt volym och pris pa
virket)
Liten Stor

1 2 3 4 5
Kopa de
sortiment som r r r r r
efterfragas
Kopa mycket r r r - -

forfallstrakter
Ha ordning och

reda pa r r r r r
trakter
Snabbt ldmna
ver gripbara r r r r r
trakter

r r r r r

Beskriv garna kort med egna ord vad du anser vara framgang i ditt arbete som
virkeskopare.
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confidence intervals. Properties with a VIP over 1 have a big impact on the model.
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intervals. Properties with a VIP over 1 have a big impact on the model.
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Figure C. VIP plot for timber buyers who worked 1-5 years. Properties that have a value over 1

has a major impact on the model.
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Figure D. VIP plot for timber buyers who worked between 6—11 years. Properties that have a

value above 1 have a major impact on the model.
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Figure E. VIP plot for timber buyers who worked for 12-32 years. Properties that have a value

above 1 have a major impact on the model.
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