BOKSLUT

RESULTAT

FRAN SKOGFORSK NR. 11 2010

2009 2008 2007

Antal anstallda

6 6 6

Omsattning (TKR)

9177

8175 7 300

Resultat efter finansnetto (TKR)

3024

2 053 1197

Arets resultat (TKR)

1657

590 1247

Summa tillgangar (TKR)

14 809

13 246 7705

NYCKELTAL

Vinstmarginal

33,81 %

27,67 % 16,52 %

Kassalikviditet

237,42 %

211,40 % | 272,65 %

Soliditet
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60,33 %

Fran forskning till tillampning

Demonstration

FoU-start &m Implementerat

Lar av de basta — duktiga
entreprendrer kan tjana pengar i
skogen aven i tuffa tider.

Klas Norin

54,04 % 79,15 %

Sa arbetar en vinnare — djupintervjuer
med tio Ionsamma skogsentreprenorer

Det finns inget entydigt vinnarkoncept for hur man skapar ett I6nsamt drivnings-
foretag. Det visar en djupintervju med tio langsiktigt Ionsamma skogsentrepre-
norer. Alla poangterade dock vikten av att fa ihop ett hart arbetande och ansvars-
kannande arbetslag — och att ha en klok strategi for maskinbyten.

Om skogsbruket ska kunna attra-
hera duktiga drivningsentreprendrer

i framtiden maste det gi att tjina
pengar. Arbetsforhéllandena méste
ocksa vara rimliga. I dag klagar manga
entreprendrer pd dilig lonsamhet. Det
finns dock foretag som har visat god
l6nsamhet under ménga ar. Skogforsk
har djupintervjuat tio av dessa. Syftet
var att se om det finns nigra minsta
gemensamma nimnare for 1dnsamma
entreprenadféretag. Intervjuerna visade
att vinnarforetagen:

® hade god grundekonomi

® inte gjorde s.k. bruttooaffirer med
uppblésta restvirden pd inbytesmaski-
nerna

m alltid hade sin personal i fokus.

Flera av f6retagarna planerade verk-
samheten in i minsta detalj och poing-
terade vikten av att alltid lyssna pa sin
personal.

Foretagarnas ledarskap var oftast
intuitivt och flera menade att det var
viktigt att sjilv vara en god forebild for
sina forare.

Det fanns genomgaende en kultur av
ansvarstagande och hért arbete hos de
anstillda — detta var kanske den enskilt
viktigaste gemensamma nimnaren for
dessa, i 6vrigt normala skogsmaskin-
entreprenorer.

Bilden ovan: Visst finns det ljus i morkret.
Tabellen visar nyckeltalen for ett av de inter-
vjuade entreprenadforetagen.
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Fran 832 foretag till tio

For att hitta ”Sveriges mest lonsamma
skogsentreprenérer” gjorde vi ett urval
i tre steg:

Steg 1. allabolag.se

Forst gick vi in pd det internetbaserade
upplysningsforetaget “allabolag.se” och
sokte efter aktiebolag som var kodade
som drivningsforetag och som hade en
drsomsittning mellan en och 50 miljo-
ner kronor. Det gav 832 triffar.

Steg 2. Grundkriterier for lonsamhet
Tillsammans med revisionsforetaget
Ernst & Young i Umed satte vi upp tre
grundkriterier for att klassa ett foretag
som langsiktigt [onsamt:

® en vinstmarginal 6ver 5 procent
® en soliditet dver 30 procent och

m en kassalikviditet 6ver 100 procent.

Vid en datakérning pa 2009 ars bokslut
var det 67 av de 832 aktiebolagen som
upplyllde dessa kriterier.

Steg 3. Analys av boksluten
For dessa 67 bolag képte vi in och ana-
lyserade de senaste tio arens bokslut.
For en del av dem var drivning bara en
del av verksamheten. Dessa togs bort,
likasa foretag som inte uppfyllde 16n-
samhetskriterierna alla tio dren. Kvar
blev 14 foretag, varav tre verkade norr
om Dalilven, resten soder om.
Sannolikt finns det manga fler 16n-
samma entreprenadforetag men som av
olika anledningar inte fastnade i vart
nit.

Intervju

De 14 foretagen kontaktades per
telefon. Tre av foretagarna avbojde att
vara med i studien och en fick vi inte
kontakt med. Resterande besoktes och
intervjuades under tv4 till tre timmar.

Om de 10 foretagen

m Ett arbetade huvudsakligen med skogs-
brénsle och skulle kanske egentligen inte ha
varit med i studien. Ovriga féretag arbetade
med gallring och/eller slutavverkning.

m Sex var ganska sma, de hade ett eller
tvé kompletta drivningssystem. Ovriga var
storre, det storsta hade en drsomséattning
pa 40 miljoner. Ett foretag hade fem skor-
dare och en skotare.

m Nagot foretag hade dven markberedare
och en specialmaskin fér hantering av
skogsbransle.

m Tva foretag hade egna trailers, s.k.
dunderbyggen, for sina maskinflyttar.

m Ett foretag hade kopts av nuvarande
dgare, tre hade startats av nuvarande en-
treprendrs fader och sex hade grundats av
nuvarande &gare.

m Det administrativa arbetet skottes av
entreprendren sjalv i fyra av foretagen — i de
ovriga sex av annan familjemedlem.

Vinstmarginal i % = (Resultat efter finans-
iella intakter/omsattningen) *100

Soliditet = eget kapital/totalt kapital * 100
(beskriver foretagets langsiktiga betalnings-
férmaga.)

Kassalikviditet i % = omsattningstill-
gangar'/kortfristiga skulder *100

! sddant som snabbt kan séljas

Resultat

Vad ar ditt “trick"?

Den kanske tyngsta frgan i intervjun
var: "Vad ir ditt trick — varfor lyckas
du bitere dn andra?”. Svaren forde-
lade sig sa hir (inom parentes antal
entreprendrer som stillde sig bakom
pastdendet):

m Jag har bra personal (6)

® Jag satsar mycket pd service och

underhall (5)

®  Jag tycker att planering och fram-
forhallning ar vikeiga frigor (5)

= Jobbar mycket sjilv (5)

m Jag investerar forsiktigt (5)

= Vi har en hég produktion (3)

m Jag tar inte jobb till daliga priser (2)

Som synes var spridningen stor — det

tycks inte finnas ngon gemensam

nimnare. Det handlar om att vara

sparsam, jobba mycket samt att varda

och anvinda maskiner och personal
effektivt.

"Jag k6r mitt eget race”

Foretagskultur

De intervjuade entreprendrerna hade
svart att berdtta hur man hade skapat
sin foretagskultur. Det verkade inte ha
skett pd ndgot strukturerat och medve-
tet sdtt.

Mellan raderna framkom emellertid
att alla tio féretagen hade en kultur av
ansvarstagande och hirt arbete hos de
anstillda. Ingen kunde dock beritta
hur man bygger en sidan kultur — an-
nat dn att det var viktigt att "arbeta
mest och bist sjalv”.

Kalkyler och uppfdljningar

De intervjuade foretagarna lade an-
mirkningsvirt lite tid pa kalkylerande,
uppfoljning och analys av resultat. Man
leder foretaget pé intuition och med

“10 % vinstmarginal ar ett
minimum”

“Jag vill tidna pengar — det har ar
ingen hobbyverksamhet”

magkinsla. Man hade dessutom goda
marginaler, och behovde dirfor inte
lana sa mycket. I sma foretag dr det
naturligtvis enklare att ha ett intui-
tive grepp om verksamheten 4n i ett
stort.

Det framkom ocksa tydligt att an-
ledningen dill att de mindre foretagen
inte var storre var att de inte ville vixa.
D4 kunde 4dgarna inte lingre ha den
”jarnkoll pa alle” som de ansdg krivdes.

Prissattning

De flesta av de intervjuade foretagarna
visste inte vilken ersittning de behovde
for att f3 foretaget att ga runt.

De trodde inte att de hade bittre
betalt dn sina konkurrenter. Néagra

“Vi kor inte till skitpriser”

“Det klagas fér mycket”

"Ratta mun efter matsédcken”

Resultat nr 11 2010
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papekade dock att den goda ekonomin
gjorde att man inte kinde sig tvingad
att acceptera vilken prisnivd som helst.
Nagra foretagare pdpekade att det inte
ir i forhandlingen som féretaget tjinar
pengar. De menade att de inte kan
paverka prisnivén, den sitts av kundfo-
retaget, det dr bara att "sdga ja tack”.

Val av kund
Sju av entreprenérerna hade bara en
enda kund.

De flesta storre skogsforetagen var
representerade bland de intervjuade
entreprendrernas huvudkunder. Val
av kundforetag verkar alltsa inte vara
nagon viktig parameter {or ace bli ett
l6nsamt entreprenadforetag.

Vid intervjuerna papekade flera av
entreprendrerna att de inte skulle klara
av att bygga upp en god grundekonomi
med de férutsittningar som giller idag.
Dagens stabila ekonomi byggdes upp
under det 16nsamma 1980-talet och/eller
efter stormen Gudrun.

Ledarskap och personal

Endast hos ett par av de intervjuade
foretagen forekom planerade arliga
arbetsplacstriffar. Bara ett av foretagen
hade individuella utvecklingssamtal.

Ingen av entreprendrerna hade efter-
gymnasial utbildning och ingen hade
fortbildat sig i foretagsekonomi eller
ledarskap.

Ledarskapet tycks bygga pa goda kun-
skaper i drivning och maskinarbete, stor
egen arbetskapacitet samt, ofta, ndgon
form av kompis- eller sliktrelation med
de anstillda.

Arbetet leds genom det dagliga sam-
talet, dar i stort sett allc avhandlas, savil
akuta problem som forbittringsdtgir-
der.

Mycket ansvar liggs pa den enskilde
foraren, som forvintas utnyttja sin tid
och klara i stort sett allt sa nir som pi
svdrare reparationer.

“Sunt att det gar at grejor for da
hénder det saker”

“Vi har samlat i ladorna néar det
gatt bra”

“Vii vill ha normala férare som inte
maskar med tiden”

Resultat nr 11 2010

Personalen handplockas for att passa i
foretagen och flera foretag angav ate de
inte enbart satsar pa produktionsmas-
siga toppforare, utan forsoker fa ihop
lag ddr 7alla r bra pa nagot”.

Ingen kunde svara pa fragan “hur
bygger man ett bra maskinlag?” Ett
indireke svar var att ’kommer det in
nagon som inte fungerar med de andra
brukar denne snart sluta av sig sjilv”.

Sju entreprenérer beskrev sig som
“doers”, det vill siga de var produk-
tionsorienterade, medan tva ansag sig
vara mer foretagare dn doer. Tre sade sig
vara bade och.

Byta maskin ofta — eller séllan

Tva olika maskinstrategier kunde iden-
tifieras. Den ena var att byta maskiner
relativt tite, dels for att kunna ta del
av prestationshéjande tekniska forbict-
ringar, dels for att slippa reparationer.
Maskinerna byts dé efter 8 000 till

10 000 timmar. I denna strategi lejer
man for alla reparationer utom de enk-
laste, som slangbyten etc., sd att man
snabbt kommer iging igen.

Den andra strategin var act kora
maskinerna mer in 10 000 timmar
och géra huvuddelen av reparationerna
i egen regi. Denna strategi tycks kriva
en bra verkstad och ett gediget maskin-
kunnande. Det stdrsta foretaget hade
tre fastanstillda montérer som ibland
kunde hilla iging maskinerna i inda
upp till 20 000 timmar.

Gemensamt f6r alla féretagen var att
de bara gjorde s.k. nettoaffirer (se fakta-

Fakta
Bruttoaffarer — borjan till slutet?

Vid en s.k. bruttoaffar betalar maskin-
saljaren ett overpris for den gamla
inbytesmaskinen. Orsaken &r ofta att
entreprendren har ett for hogt bok-
fort vérde i sin redovisning. Med ett
overpris for den gamla maskinen slipper
entreprendren att redovisa en reaforlust
(bokfort varde minus inbytespris).

Men vid en sadan affar maste koparen

i sin tur betala ett Gverpris for den nya
maskinen, vilket ger hogre amorteringar
och avskrivningar. Det ar féga troligt

att ett foretag som inte klarat av att
skriva av den gamla maskinen i takt med
vardeminskningen kommer klara detta
fér en ny maskin han betalat ett 6verpris
fér. Om denna typ av affar gors utan att
man ar medveten om hur det fungerar
kan det sluta med katastrof.

ruta). Flera av entreprendrerna angav
att flera av deras mindre 16nsamma
konkurrenter tvingas till bruttoaffirer
for ace blasa upp lonsamheten.

Hog andel enkelskift

De flesta av dgarna korde sjilva och
arbetade minga timmar. Ett par av dem
forsokte dock halla helgerna fria.

Fyra av entreprenorerna korde full
arbetsvecka, fyra nir det behdvdes,
en arbetade med maskinflyttar nistan
heltid och en korde inte alls i skogen.

Fem av entreprenadforetagen ar-
betade i enkelskift, tre i tvdskift, ett
2,5 skift och ett hade olika system for
olika maskinlag (detta foretag hade 20
maskiner).

Det ir sannolike en betydligt hogre
andel enkelskift bland de intervjuade
foretagen 4n i skogsbruket generellt.

Enkelskift motiveras, som en entre-
prenor uttryckte det, med att "allt 4r
billigare vid enkelskift si nir som pé
rintor och forsikringar”. Ju bittre eko-
nomi man har desto mindre behéver
man lana — och da slar inte rintan si
hart. Framfor alle poingterades att da-
gens ungdomar inte vill eller kan kéra
skift, framforalle pa grund av familje-
situationen.

De f6retag som korde enkelskift
angav ocksa att lonsamheten inte paver-
kades negativt.

En entreprendr arbetade normalt
med enkelskift, men om en maskin
gick sonder gick man upp till tvaskift
pa en annan maskin under reparations-
tiden.

Inget strukturerat forbattringsarbete
Ingen av entreprendrerna kunde be-
skriva nigot systematiskt forbaccrings-
arbete, utan hinvisade till en konti-
nuerlig dialog, kojméten och tekniska
framsteg. Manga kinde till kvalitetsled-
ningssystemet Verktyget, som SMF har
utvecklat, men ingen hade provat det.

“Vi gér ingen budget — vi gar pa
kdnsla”

“Skulle jag ga ner pa halvfart vore
vinsten borta”

"Képer sa mycket som mdjligt
kontant”
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Kostnadskontroll

Atta av tio entreprenérer uppgav att
dieseln var en av de storsta kostnads-
posterna. Trots detta var det bara ett av
entreprenadféretagen som hade ge-
nomfdrt en kurs i brinslesnal korning,
s.k. ECO-driving — och da pa kundens
bekostnad.

Man arbetade inte sirskilt hirt for atc
finna billigaste dieseln pa marknaden
utan virdesatte mer “sikra leveranser av
forare som hittar i trakten”.

Personal uppgavs som den andra
tunga kostnadsposten, men det var bara
tva foretag som hade erfarenhet av att
arbeta med metodinstruktor.

Reparationer nimndes ocksa som en
stor kostnadspost av nigra foretag.

Det kan forefalla mirklige acc dessa
foretag lyckas halla en hog lonsamhet
utan att ha ett strukturerat angreppssitt
for att minska sina tyngsta kostnads-
poster. Dock papekade flera av dem
att "vi dr sndla med det som inte ir
nddvindigt” och vi dr forsiktiga med
investeringarna’.

“Min policy ar att Jag ska kunna
backa ur ndr som helst”

“Tycker aldrig synd om mig sjalv”

“Man maste vara positiv”

Arsboksluten

I samband med intervjuerna analyse-
rade vi de senaste tio drens bokslut.
Syftet var att f2 en forklaring ill varfor
enstaka &r hade gitt extra bra eller extra
daligt. Sju av tio sade att det berodde
pa bra eller déliga maskinaffirer. Ensta-
ka dippar kunde ocksa bero pd mycket
reparationer eller daliga kérningar

Slutsats:

Den som gor ratt kan tjana pengar
Generellt f6r de intervjuade foretagen
tycks framgangen bero pd lyckade
maskinaffirer, jarnkoll pa praktiska
detaljer och noggrann planering. I
ovrigt tycks det som om man kan skdta
ett drivningsforetag pa olika sitta och
inda tjana pengar. Det fanns dock en
genomgdende fakeor for alla tio vin-
narforetagen: Formagan acc attrahera
ritt personal och tillsammans med dem
etablera en kultur av ansvarstagande
och hirt arbete. Tyvirr kunde ingen
beritta hur det gr dill.

Skogsforetag som koper in drivnings-
tjanster kan dock fundera pd om de for-
utsittningar de limnar idag ricker for
act attrahera tillrickligt minga entre-
prendrer som inte har samma kapacitet
som de intervjuade “vinnarna’.

“Jag vill inte styras av banken”

“Om jaq blir sjuk — da &r det kért”

SVERIGE
<)

PORTO BETALT

What makes a winner? — searching
interviews with 10 successful forestry
contractor businesses

That there is no simple solution for creating

a profitable forestry contractor business is
clear from the searching interviews carried out
among ten long-established successful forestry
contractors.

But one thing is clear: if the forestry sector is set
on attracting professional logging contractors
into the business, there must be scope for

the contractors to make money. What's more,
working conditions also need to be reasonable.

Many contractors these days are complaining
over poor profitability, yet there are numerous
contractors whose businesses have been
profitable over a period of many years. Skogforsk
has conducted searching interviews with ten of
these businesses. We found that the successful
companies had a sound financial base; would
write off their machinery in line with the fall in
value; (thus avoiding the practice in which the
machine supplier pays a high trade-in value for
the old machine, and the buyer has to pay higher
mortgage costs and write-offs as a result); and
always focused on the personnel.

Several of the companies carried out extremely
detailed planning, and emphasised the
importance of listening to their employees.
Management skills were often intuitive, and the
managers placed importance on setting a good
example for the operators.

All of the companies exhibited a culture based
on hard work, and letting the operators take
responsibility — indeed, this was perhaps the
highest common denominator among the
machine operators.

Keywords: Forestry contractors; logging;
business development.

[ Fran forskning till tillampning

Undersokningen visar att foretagsledaren,
entreprendren, har en nyckelroll for ett
|[6nsamt entreprenadféretag. For att fa fler
impulser till hur en framgangsrik entre-
prendr arbetar skulle vi vilja ga vidare med
bland annat foljande studier:

® Hur ser det ut i andra branscher? Hur
arbetar t.ex. en [6nsam entreprenér inom
anldggningssektorn?

m Hur ser det ut i Finland, som i mangt och
mycket har en likartad struktur i drivningsar-
betet som Sverige?

Andra fragor som borde analyseras ar:

m Hur ska man kunna utveckla ledarskapet i
ett entreprenadféretag?

® Hur byter man maskin optimalt?
Klas Norin
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