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Abstract:

Various research within the field of behavioral economics have proven payment mechanisms to be
affecting consumer behavior, giving rise to the question what kind of impact different shopping
methods may have. This paper investigates consumer behavior with two different approaches. The
first approach is comparing self scanning consumers with consumers using traditional cashier check
out, and the second approach is looking at differences between consumers with different individual
tendencies to maximize choices. The data set contains 456 individuals and was collected from an
experiment conducted in a Swedish grocery store in Malmé and Lund in the fall of 2014. Half of
the participants were randomly instructed to do their shopping using self-scanners and after
shopping they were all asked to return their receipts and to fill in a short questionnaire about
demographics, shopping and scanning experience, personality related statements and mathematical
skills. Using a selected combination of OLS-regressions and Probit and Tobit estimations we aim to
explain number of utilized offers, time spent in the shop and estimation of money spent. Our main
findings are that self scanning consumers are slower, maximizing individuals seem to avoid self
scanning while shopping and are faster and seem to plan their shopping more than others.

Keywords: consumer behavior, self-scanning, maximization, behavioural economics,
microeconomics, self-service

Sammanfattning:

I den hér uppsatsen undersoker vi konsumentbeteende utifrin tva infallsvinklar. Den fGrsta ér
huruvida sjdlvskannande kunder skiljer sig fran kunder som handlar pa traditionellt sdtt med
betalning vid kassan, den andra &r huruvida individer med en sérskild identifierad tendens till att
maximera sina val skiljer sig frdn 6vriga kunder. Var data kommer frén ett experiment utfort pa City
Gross 1 Malmo och Lund under hdsten 2014 och innehaller totalt 456 individer. Hélften av
deltagarna blev slumpvis tilldelade att handla med skanner och efter att de handlat klart ombads
samtliga att ldmna in kvitto samt fylla 1 en enkét innehdllande fragor om demografi, shopping- och
skanningvana, matematisk forméga samt en rad personlighetsrelaterade pistdenden. Var ambition
var att genom att anvina oss av OLS-regressioner, samt Probit och Tobit estimering forklara vad
som paverkar antal nyttjade erbjudanden, hur lang tid kunderna spenderade i affaren samt hur vil
konsumenten uppskattar hur mycket hen spenderat. Resultaten visar att sjdlvskannande kunder
handlar 1dngsammare, att maximerande kunder verkar undvika sjélvskanning och &r snabbare och
mer planerande nér de handlar.

Nyckelord: konsumentbeteende, sjdlvskanning, maximering, beteendeekonomi, mikroekonomi,
sjélvservice
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1 Inledning

1.1 Bakgrund

Tidigare forskning har visat att betalningsmedel kan paverka konsumentbeteende.
Betalningsviljan ér i regel ldgre for individer som betalar med kontanter jamfort med individer som
betalar med kort. Detta beror bl.a. pa att kontantbetalning tenderar att dra mer fokus pé sjdlva
betalningen och priset och ar starkare forknippat med en forlustkinsla for den betalande. Om
betalningen 1 stéllet gérs med ett kontokort tenderar individen istéllet att fokusera pa nyttan som
varan ger. Om det géller ett kreditkort dr dessutom betalningstillfallet och konsumtionstillféllet
atskilda och betalningen slas eventuellt ihop med andra betalningar pd en ménadsrakning, vilket
ytterligare disassocierar kostnaden fran konsumtionen. Tydligt &r alltsa att de traditionella
antaganden om att konsumenter fattar ekonomiska beslut rationellt och att tva lika stora kostnader
motsvaras av lika stora minskningar i nytta, inte entydigt forklarar konsumentbeteende. Intressant
blir darfér vad som hinder med vart beteende nér forutsittningarna for shopping och sittet vi
shoppar pé fordndras. Vad ér det som har storst inverkan pa konsumenters beslut? I en tid dér
samhdllet alltmer digitaliseras fordndras givetvis vad vi konsumerar, men nér det giller livsmedel
ligger fordndringen framst 1 sittet vi handlar pa. Kan medvetenhet om detta anvéndas till

konsumenters - eller butiksdgares - fordel?

1.2 Syfte

Syftet med den hér uppsatsen ar att undersoka hur sjélvserviceteknik paverkar
konsumentbeteende. Detta gor vi genom att titta pd hur konsumenter som handlar livsmedel med
sjdlvskanner skiljer sig fran konsumenter som handlar pd traditionellt vis. Vart fokus 1
undersokningen ligger dven pa att titta pa konsumenter i tvd grupper, dér den ena gruppen bestar av

sarskilt optimeringsbenigna individer.

1.3 Metod

Datainsamling har skett genom ett experiment pd plats 1 en livsmedelsbutik dir besékande
konsumenterna frivilligt hade mdjlighet att delta. Halften av deltagarna tilldelades slumpvis en
sjalvskanner, hilften handlade pé vanligt vis. Nér deltagarna handlat fardig fick de ldmna in sitt
kvitto samt fylla i en enkdt. Med hjélp av olika statistiska och ekonometriska verktyg i STATA har

vi sedan analyserat datan.



1.4 Disposition

Uppsatsen bestar av sju kapitel. Harefter inledningen f6ljer nista kapitel med en teoridel, dir vi
kort beskriver rational choice, samt olika omraden inom beteendeekonomin som &r relevanta for att
forsta och forklara konsumentval. Vi diskuterar bl.a. maximeringsskalan, mental bokforing,
uppmérksamhet versus brist pd uppmérksamhet och hur feedback pé utgifter kan paverka
ekonomiska beslut. Direfter presenterar vi i kapitel 3 var data, dels den praktiska aspekten med
insamlandet, men ocksé hur den tekniska bearbetning har gatt till. I kapitel 4 beskriver vi kort vilka
resultat som vi kan forvintas fa med bakgrund till teorin och 1 kapitel 5 presenteras sedan resultaten.
Resultaten har vi delat upp i tvé delar. Den forsta dr deskriptiv statistik, dir vi dverskédligt
presenterar deltagarna och huruvida de betraktas som maximerare och deras shopping- samt
skanningvanor. I den andra delen finns en genomgang av de ekonometriska regressioner vi anvant
oss av och en presentation av resultaten fran dessa. Dérpa foljer kapitel 6 med en analys och
diskussion av resultaten och som avslutning har vi en slutsats 1 kapitel 7. Sist foljer en lista med

kéllhdnvisningar och ett appendix innehdllande enkéten.

2 Teori — vad styr manniskors val?

Historiskt i nationalekonomin, eller mer precist av anhéngare till rational choice-teorin, s har
ménniskan beskrivits som en rationell individ som fattar rationella beslut. Bilden som portritteras ar
en minniska med ett helt smorgésbord av valmojligheter och dir beslutsfattande individer hela
tiden har tillgéng till fullstdndig information om vad de olika valen och alternativen innebér. De
antas mer eller mindre ha en full 6verblick dédr den som fattar beslut har full tillging till f6r- och
nackdelar, kostnader och alternativkostnader for varje alternativ. Individen antas sedan maximera

sin nytta givet en budgetrestriktion.

Numera dr det dock inte sdrdeles kontroversiellt att hivda att ménniskan inte alls uppfor sig
eller handlar rationellt, vilket &r ndgot som ocksa ett flertal forskare inom bade beteendevetenskap
och psykologi ger bifall till. Teorier som bygger pé rational choice lever kvar men inom
beteendeekonomin finns ocksa en miangd andra sdtt som beskriver begrdnsningar i rationella val och
modellerar irrationellt beteende. Teorier om att manniskor dr olika benédgna att optimera sina val

bidrar ocksa till ifrdgasittandet av rationalitet och av vad rationalitet egentligen innebér.

I detta kapitel beskriver vi kort principerna bakom rationella val, tankarna bakom individernas
varierande benidgenhet att maximera sina val och inneborden av begransad rationalitet (eng:
bounded rationality), som dr fundamentet till sjdlva beteendeekonomin. Dartill tar vi upp

uppméirksamhetens inverkan pa beslutsfattande, innebdrden av mental bokforing och



kostnadsuppfattning, samt vilken inverkan som tillgang till realtids-feedback géllande utgifter och

forbrukning kan ha pé individers ekonomiska beslut.

2.1 Rationella val

Ekonomisk teori bygger traditionellt pé att individer &r rationella i sina val. Individer antas ha
preferenser och restriktioner, och utifrdn dessa maximerar de sin nytta. Den rationelle individen
antas kunna ranka olika kombinationer av preferenser. Om allt annat lika, antas mer av en vara alltid
vara att foredra framfor mindre, men en kombination av olika varor ger en hogre nytta én ett
substitut av en stor mingd av endast en vara. Detta brukar kallas att preferenser dr konvexa och
illustreras med att de olika, men likvérdiga, kombinationerna av varor foljer en konvex kurva utmed
vilken konsumenten &r indifferent. Preferenserna antas vidare vara transitiva, vilket innebér att om

A dr foredraget framfor B och B foredras framfor C, sa foredras dven A framfor C (Frank 2008).

Att handla rationellt innebér sdledes att 1 en beslutsprocess viga nytta mot kostnad och vélja det
val som ger maximal nytta mot minsta mdjliga kostnad. Problematiken med detta ligger 1 att alla
beslutsfattare forutsétts ha tillgang till lika och fullstandig information, trots att ofta s inte &r fallet.
Faktum dr att irrationellt beteende, och detta géller inte minst nér det handlar om ekonomiska val,
observeras 1 manga olika situationer. Beteendeekonomin trader in och forsoker istillet forklarar nér
minniskor inte agerar rationellt. Detta gors genom att modellera och forutse just irrationella

beteende.

2.2 Maximering versus satisfiering

Begreppen maximization och satisfization myntades av Simon pa 1950-talet som en kritik mot
den rationella agenten som i ekonomiska modeller alltid antogs maximera och optimera sin nytta.
Simon menade att ménniskor mer tenderade att nd “satisfiering” dn “maximering” i sina val. Detta
gav upphov till begreppet begrinsad rationalitet, som lagt grunden for den beteendeekonomin.
Simon menade att stindigt maximera och optimera beslut var nadgot av en omdjlighet och istillet var
individens egentliga mal att ’bli n6jd” genom att finna ett alternativ som var bra nog utifran vissa
av individen stéllda krav. Detta kunde individen uppna genom att rangordna varor eller val pa en
skala och sen bestdmma sig for en miniminiva pa ndjdhet som hen ville uppna. Dérefter kunde
individen 1 motet med olika valalternativ vilja det forsta hen stotte pd som uppfyllde minimikraven

(Schwartz et al. 2002).

I borjan pd 2000-talet utvecklade Schwarts m.fl. en tanke om att maximering och satisfiering

ligger pd individniva och att vissa ménniskor dr mer eller mindre benégna att maximera. Till detta



utvecklades en skala for att bedoma en individs benégenhet att maximera. Enkelt forklarat vill en
maximerare optimera/maximera sitt beslut utifran vissa givna kriterium, dér ett exempel pa
kriterium kan vara billigast, bast kvalitet eller enklast, varhelst satisfieraren bestimmer sig for en
miniminiva pa vad hen vill uppna vid valet och tar sedan forsta bésta alternativ som motsvarar
minimikravet. Den generella synen dr att maximeraren dr mer benégen att kdnna dnger och
missndje, dgnar mer tid &t sina val och oftare blir deprimerad. Maximerare hittar ofta de béttre
alternativen men har trots det svérare att kinna sig ndjda med sin situation. Det finns dock
motstridiga dsikter 1 detta, vilket anses bero pa att det anvinds olika skalor for att definiera
maximering. Vidare kan tilldggas att det finns inget som hindrar en ndjdhetsstrivande individ frén
att i motet med en ny vara, eller nytt val, som ger hogre néjdhet vilja det istillet, och forkasta det
tidigare alternativet. Alltsd kan satisfieraren rora sig mot maximering utan att egentligen ha som mal

att maximera (Schwartz et al. 2002) .

For maximeraren kan en stor méngd valmojligheter leda till att individen kénner sig mindre ndjd
med sitt val 4n om den hade blivit presenterad for ett mindre antal valmojligheter. Schwartz m.fl.
styrker detta genom att undersokningar som visar att elever som hade 6 uppsatsdmnen att vélja
bland fick 1 snitt hogre betyg pa sin uppsats dn elever som hade 30 &mnen att vdlja bland. Ett annat
exempel dr hur mer fruktmarmelad och choklad i en delikatessbutik séldes da kunden endast hade 6
alternativ att vdlja mellan istdllet for 24 eller 30 alternativ. Det visade sig dessutom att kunderna
upplevde storre nojdhet med sitt val da de hade presenterats med farre valmojligheter jamfort med

dé de hade en storre uppsjo av alternativ.

Ett ytterligare exempel portritteras med ett telefonabonnemangsmonopol. En individ som lever i
ett omrade dér det endast finns en telefonoperatdr kan inte vélja ndgot annat &ven om operatéren
skulle erbjuda en vildigt bristande service, och om en massa problem uppstér sé upplever inte
individen att hen kan gora ndgot at det. Ddarmed ldgger inte individen bordan pa sig sjélv, 1 motsats
till hur hen skulle kunna géra om hen levde pa en marknad med tillgéng till en rad olika
telefonoperatdrer att vilja bland. I det senare exemplet pa en fri marknad med fri konkurrens och
manga spelare, sétts ett storre ansvar pa individen att fatta ett optimalt beslut, vilket kan gora att
individen upplever mindre ndjdhet och stérre oro dver sitt beslut och stiandigt fragar sig: - Valde jag

verkligen ritt?

Satisfieraren diaremot upplever det inte som ett bekymmer om hen far ytterligare alternativ att
vilja bland. Uppfyller det nya alternativet grundkriteriet for tillrdckligt bra sa viljs det, annars inte.
Satisfieraren &r oroar sig inte pa samma sitt for att ha missat ett alternativ eller att alternativet som

hen valt inte dr det bésta mdjliga alternativet.



2.3 Beteendeekonomi och begrédnsad rationalitet

Ett viktigt dterkommande begrepp inom beteendeekonomin ér begriansad rationalitet, som syftar
till hur en handling eller ett beslut kan vara rationellt utifrdn en kontext. Daniel Kahnemans Maps
of Bounded Rationality kartlagger hur rationalitet dr kopplat till olika férutsittningar och finner
systematiska avvikelser mellan de val manniskor gér och de optimala val som beskrivs i
traditionella modeller. Det skiljs pa tva tillstdnd for val och tankar. Den ena ar ett dvervigande
tillstind som sker avsiktligt och med anstringning, medan den andra dr intuition, som sker spontant
och utan medveten dverlaggning. Vidare talas det om tva system, under vilka olika mentala
processer indelas utifrdn vilken grad av anstringning de kriver. Individens perception styr vilka
tankar den har direkt access till, perception beror pd individens referenser och vilka medvetna och
omedvetna forvintningar denne har i en viss situation. Slutsatsen blir att det inte &r tillforlitligt att
anta att beslutsfattare utvérderar nytta utifran slutligt resultat. Istéllet hor nytta ihop med kénslor,

och kénslor triggas av fordndringar (Kahneman 2003).

Jolls, Sunstein och Thaler &mnar i A Behavioral approach to Law and Economics utveckla den
ekonomiska analysen mot att dterge en mer korrekt bild av ménskligt beteende och hur beslut fattas.
Detta gor de genom att ge uttryck for tre former av inskrédnkningar i egenskaperna hos den rationella

individen. Dessa ér begransad rationalitet, begridnsad viljestyrka och begrinsat sjélvintresse (Jolls et

al. 1998).

Begrénsad rationalitet forklaras med att ménniskan tdnker och agerar rationellt utifrén vissa
begrinsningar. Begridnsningarna bestar i att minniskans kognitiva férmaga inte dr odndlig, att
berdkningsformigan dr begrénsad och att vart minne ar bristfalligt. En tumregel som anvénds ar att
det som en individ har erfarenhet av tenderar denne att betrakta som mer sannolikt. Detta kan
illustreras med ett exempel att om man har erfarenhet av, eller har bevittnat, en bilolycka tenderar
man till att Overskatta sannolikheten for att en bilolycka ska intrdffa. Med detta som bakgrund ar det
1att att forsta att objektiva prognoser fungerar som daliga beskrivningar pa faktiskt ménskligt
beteende, och pd samma sitt kommer teorin om forvéntad nytta ge en dalig prognos for faktiskt

beslutsfattande (Jolls et al. 1998).

Begrinsad viljestyrka refererar till att ménniskor ofta agerar pé tvirs mot vad de vet dr bra for
deras langsiktiga intressen. Utbud och efterfrdgan pa befintlig lagstiftning kan ses som en spegling
av hur ménniskor uppfattar sin egen och andras bristande forméga att agera i enlighet med
langsiktiga intressen. Till exempel kan ett socialt skyddsnét, som forser alla medborgare med en
prisvird sjukvard samt erbjuder socialt stdd till en person som vill sluta roka, ses som ett sétt for

rokaren att skydda sig mot sin egen bristfdlliga formaga. Dels hanteras problemet med den bristande



formagan att sjdlv kunna sluta roka, samt hanteras dven de eventuella skador pa hélsan som
rokningen medfort. Begrinsad viljestyrka ar frimst relevant i situationer dér langsiktiga

konsekvenser bedoms, till exempel géllande kriminellt beteende (Jolls et al. 1998).

Begrinsat sjilvintresse refererar till det observerade faktum att ménniskor ofta tdnker pa andra
nér de fattar beslut och inte enbart sitter sitt eget bésta i forsta hand. Att bry sig om andra kan
raknas in i en persons nyttomaximering och nistan alla individer har nagon form av réttvisetink i
sin nyttofunktion. Men utifran detta dr individen ofta badde “snéllare” &n vad modellen antar, och
bendgen att agera mer illvilligt &n vad som &r rationellt nér denne anser sig blivit oréttvist
behandlad. Aterigen speglar detta att beslutsfattande #r kinslostyrt och att kéinslor inte ér att

betrakta som rationella i ndgon objektiv mening (Jolls et al. 1998).

I ett behavioristiskt synsétt ska antaganden om beteende vara empiriskt underbyggda.
Behavioristisk ekonomi (och juridik) skiljer sig inte enbart fran den konventionella genom sitt sétt
att se pa beteende, det skiljer sig ocksa i séttet som de ekonomiska och rittsliga faktorerna antas
paverka beteende. Det forsta fundamentet inom det konventionella synsittet dr att efterfragan okar
med fallande pris, s.k. nedatsluttande samband. Det andra fundamentet &r hur man ser pa kostnad,
dvs. hur man ser pé alternativkostnader och sé kallade sunk costs. Inom beteendeekonomin ar
transaktionskostnader inte enbart allokeringskostnader, dessa inbegriper dven “’kostnader” som
obehag och liknande som en viss situation kan medfora. En tydlig och viktig skiljepunkt mellan
traditionell ekonomi och beteendeekonomi synliggdrs 1 att manniskor ofta dr mindre benédgna att
sdlja ndgot de har dn de &r villiga att kopa motsvarande vara som de inte redan har forskaffat sig
eller blivit tilldelade. Nyttan som en varas ekonomiska virde genererar skiljer sig alltsd for en

individ beroende p4 om denne befinner sig i kop- eller séljposition (Jolls et al. 1998).

Kritik mot Jolls, Sunstein och Thaler riktas bland annat av Posner 1 Rational Choice, Behavioral
Economics and the Law. Posner menar att den neoklassiska ekonomi som bygger pa rationella val &r
mycket mer robust dn vad som hdvdas. Han menar att det handlar om en missuppfattning, diar JST
som exempel hdvdar att traditionella ekonomer hela tiden utgér ifrén att agenterna viljer vad de
foredrar. Som exempel fragar han varfor ménniskor anvénder droger eller har oskyddat sex. De
traditionella ekonomerna anser att de rationella agenterna inte vill bli missbrukare eller riskera att fa
aids, men att dessa destruktiva beteenden kan forklaras med att i vissa sammanhang vigs det hoga
priset upp med ndgon nytta som individen efterstravar. Posner anser att &ven om missbruk av olika
slag kan ses som ett uttryck for bristande viljestyrka sa dr det ett beteende som gér att modellera
inom ramen for rationellt beteende. Han menar dven att det férvintade beteendet hos "the rational

man”, som Kritiseras for att inte alltid stimma med det faktiska beteendet, inte dr konstruktiv

10



eftersom det inte finns nagot bra alternativ. Han menar att ’the behavioral man” &r ju béde rationell
och irrationell pa samma ging och kan forvéntas bete sig hur som helst, vilket 4r 4nnu orimligare att
bygga beteendeteorier pa. Han exemplifierar med att ménniskor som 6verdriver risken att bli
mordade, till f6ljd av en dverrapportering i media, inte beter sig irrationellt, de saknar bara korrekt

information att basera sin bedomning pa (Posner 1997).

Nér man anviander modeller baserat pa begransad rationalitet maste man ta minnets begridnsning
1 beaktning. I A Memory-based Map of Bounded Rationality presenterar Mullainathan en modell {f6r
att forutse underskattningar och dverskattningar som sedan appliceras pd konsumtionsteori.
Modellen bygger pa att minniskor anvinder sina minnen nir de gor bedomningar av framtida
situationer, och genom att vara medveten om sitt minnes begransningar kan man ocksé véga in
konsekvenserna av dessa i sin bedomning. Att forsta hur repetition och association fungerar ar
nyckeln till att forstd hur minnet fungerar. Repetition innebér att det blir littare att minnas en
héndelse en andra ging, samt att det fir en bestdende paverkan péd personens virderingar.
Association innebdr att likheter mellan ett minne och nya situationer ger upphov till igenkénning.
Association paverkar virderingar badde genom den information som formedlas och genom de

minnen som vécks (Mullainathan 2002).

2.4 Uppmarksamhetens inverkan

Graden av uppmirksamhet, eller brist pd uppmarksamhet, dr en annan faktor som péverkar en
individs beslutsfattande. Karlan, McConnell och Mullainathan har utvecklat en modell for sparande
over livstid som tar hdnsyn till just bristande uppmarksamhet. Modellen bygger péa antagandet att
individer har tv4 typer av utgifter, de som &r regelbundna (t.ex. hyra och mat), och de som med
sakerhet uppkommer men dér det dr osékert nér de uppkommer (t.ex. reparationskostnader for
tvittmaskinen och liknande). Modellen illustreras med ett exempel, dir vi tdnker oss att vi ska ga pa
en konsert om tre méanader. Vi vet om det nu, men vi kan inte kdpa biljetten forrdn pé sjilva
konsertdagen. Om nyttofunktionen for konsumtion dr konkav och vi beter oss rationellt kommer vi
att jdimna ut utgiften 6ver de kommande tre manaderna och successivt spara lite pengar i taget fram
till konsertdatumet. Men om vi, som det formodas i modellen, har "’bristande uppmérksamhet” pa
vart mél, kommer vi ibland gldmma konserten och istéllet spendera de pengar som vi borde ligga
undan till biljetten. Om vi nu ténker oss att det finns en paminnelsemekanism, &r tesen att vi
kommer att spara mer. Pdminnelsemekanismen kan i det hér fallet vara en notering i kalendern eller
en digital paAminnelse i datorn eller mobilen, men det skulle ocksa kunna vara som i modellen dir ett

brev fran banken skickas for att paAminna om att sitta in pengar pa sparkontot (Karlan et al. 2010).
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Modellen visar att till f6ljd av individers bristande uppmaérksamhet dr sparandet for lagt och det
finns tendenser att lana for mycket. Modellen visar ocksé att pdminnelser dkar sparandet och att
paminnelserna ar sdrskilt effektiva om de dr skapade sé att de uppmérksammar spararen pé ett
framtida mal som pengarna kan mojliggéra. Om individer skulle vara fullstandigt uppmérksamma,
skulle de kunna fOrutsétta alla kommande utgifter redan i forsta perioden. Utifrdn detta s bor de
optimera genom att jamna ut utgifterna for alla tidsperioder. Men i praktiken dr det inte troligt att
individer fullt ut kan forutse alla utgifter, 1 synnerhet inte de som ar oregelbundna. Dessa forutsétts
istéllet med en sannolikhetsbeddmning som man optimerar sitt sparande utifrdn. Vidare justeras
optimering i varje tidsperiod utifran hur manga framtida utgifter som individen patréffar i just den
tidsperioden. Den ofullstandigt uppmirksamma individen lanar i vissa perioder pengar och darfor
har denne ett negativt sparande som &r ldgre dn den fullt uppmirksamma individen (Karlan et al.

2010).

Den hédr modellen liknar modeller som undersoker sjdlvkontroll, eftersom den forutspér att
individer kommer att spara for lite eller 1ana for lite. Skillnaden mellan den har modellen och
sjidlvkontrollmodeller ar att 1 sjdlvkontrollmodeller viljer individen att konsumera trots att den ar
helt medveten om kommande utgifter. I denna modell beror konsumtion eller 1agt sparande pa att
man inte har koll p utgifterna och dérfor antas en paminnelsemekanism ha en positiv inverkan pé
sparandet och formégan att jamna ut sina utgifter 6ver tid. Modellen forklarar ocksa att mental
bokforing kan ha en positiv inverkan pd detta, eftersom det faktum att man sétter olika etiketter pa
olika sorters utgifter 6kar medvetenheten och uppmairksamheten hos individen, vilket paverkar

dennes formaga att forutse kommande utgifter (Karlan et al. 2010).

Reis presenterar i Inattentive consumers en modell for olika typer av kostnader som individer
kan uppleva for att soka, bearbeta och dra nytta av ny information som é&r relevant for deras
konsumtionsbeslut. Kostnaderna paverkar deras instillning till att ta till sig ny information och
resulterar i att de inte haller sig kontinuerligt uppdaterade géllande sin optimala konsumtion. Mellan

dessa tillfallen da informationen uppdateras forblir de ouppmérksamma agenter (Reis 2006).

Den rationella konsumenten sitter marginalnyttan av dagens konsumtion lika med det
diskonterade vdrdet av marginalnyttan av framtidens konsumtion. Men sé lange framtiden 4r okénd,
kommer beslutet fattas baserat pd uppskattningar om framtiden, vilket gor att agenternas
forvantningar om framtiden dr avgorande for deras beslutsfattande. Reis menar att de kostnader som
ar forknippade med att skaffa sig den nya information som paverkar forviantningar om framtiden ér
forenat med kostnader, vilka ofta bortses i modellerna. Detta resulterar i att forvéntningar om

framtiden fortfarande kan anses rationella men att de bara uppdateras sporadiskt. Nér agenten vil
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uppdaterar sig reagerar den pd all information som blivit tillgdnglig sedan senaste uppdateringen.
Detta betyder ocksé att konsumtion &r ganska trogrorligt eftersom de flesta agenter inte &r standigt
uppmarksamma och reagerar pa en specifik chock. Hur trogrorlig reaktionen dr beror pa hur stor

informationskostnaden dr och hur stor inkomstvolatiliteten &r (Reis 2006).

Modellen antar en agent med oéndlig livsldngd och sporadisk konsumtion, som maximerar sin
nytta mot en budget. Det nya antagandet i den har modellen &r att agenten forutom att vara rationell
och konsumera optimalt, har en kostnad for att skaffa sig ny information. Mellan tvé perioder av
informationsinhdmtning s antas agenten inte f4 ndgon ny information alls. Detta gor att agentens
konsumtion ter sig som om den hade perfekt information och foljer en forutbestimd plan. En person
som har hogre informationskostnader antas planera mer séllan och spara mer. Modellen siger ocksa
att agenter inte reagerar med tidsfordrojning om det géller en chock som linge kunde forutses.
Vidare forutspar modellen att en tredjedel av de amerikanska konsumenterna rationellt har beslutat

att inte planera sin konsumtion (Reis 2006).

Det finns flera intressanta aspekter av optimal ouppmaérksamhet. En person som har laga
kostnader for informationsinhdmtning kan vara ouppmaérksam linge. Att reagera med endast en liten
fordrojning kan betraktas som néra optimal eftersom det bara ger en liten valfardsforlust. Vidare
kommer en person med ligre risk och lidgre riskaversion att vara ouppmérksam langre.
Ouppmaérksamhet ses som att utsatta sig for risk och detta beror pa att kostnaden for att vara

ouppmaérksam ar ldgre ju ldgre risk en person har (Reis 2006).

En ouppmairksam konsument beskrivs vara en konsument vars 16n sétts in pa ett konto och dér
en viss forutbestdmt belopp spenderas och det som sedan &r kvar sparas. En ouppmirksam sparare
sparar ett forutbestimt belopp nir den far sin 16n och spenderar vad som finns kvar. I en snabbt
fordnderlig vérld dar inkomstvolatiliteten dr hog kommer det vara for kostsamt att vara
ouppmirksam och agenterna kommer uppdatera sin information oftare. Samma géiller om de 4r hogt
riskaversa. Mellan informationsuppdateringen sd kommer den ouppmirksamme konsumenten spara
eller forlora alla oforutsedda fordndringar i inkomst. For den fullt uppméirksamma konsumenten
sparas eller forloras bara en del av den nya inkomsten. Ju hdgre réntan &r, desto hogre ar paverkan

av denna dndring i inkomst pd agentens framtida formogenhet (Reis 2006).

Chetty m.fl. visar att hur priser skyltas paverkar efterfrigan pé varan. I ett experiment i en
livsmedelsbutik sdg man att ndr priser specificerades med och utan moms sa paverkades efterfragan.
Nar momsen inkluderades 1 priset paverkades efterfragan negativt, till skillnad mot nér den inte var
synlig pa prislappen. Skillnaden i efterfragan kan forklaras med att konsumenten inte 4r medveten

om hur mycket moms de betalar, alternativt med att konsumenten &r fullt medveten men 4dnda later
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uppmairksamheten styras och fokuserar pa det som syns pa prislappen nir de handlar (Chetty et al.
2009).

2.5 Mental bokféring

Mental bokforing &r ett begrepp introducerat av Thaler och syftar till de kognitiva processer som
minniskor anvinder for att forstd, bearbeta och hilla reda pa finansiella aktiviteter. Hur detta
fungerar paverkar i sin tur hur méanniskor fattar ekonomiska beslut. Thaler pratar om tva sorters
nytta som en konsument har av ett kop. Dessa kallar han forskaffningsnytta och transaktionsnytta.
Forskaffningsnytta paminner om det vi kallar konsumentdverskott och dr ett matt pa vérdet av det
man inforskaffat i relation till dess pris. Transaktionsnyttan méter det virde man upplever att man
tillskaffas genom kdpet. Han pratar ocksa om referenspris, och att ménniskor dr villiga att betala
mer for ndgot beroende pé var det inhandlas och vad det forvéntas kosta. Till exempel dr man
generellt beredd att betala mer for en flaska mineralvatten om den inhandlas pé en uteservering vid

havet an om den inhandlas i en livsmedelsbutik pé ett kopcentrum (Thaler 1999).

Mental bokforing har dven en kategoriseringsaspekt dar utgifter delas in i olika budgetar, som
till exempel for mat och hyra. Om dessa inte kan eller far trdda in for varandra sa kommer det
paverka hur man spenderar. Detta kan till exempel leda till att en tidigare vinst eller fortjanst som

paverkat ett visst konto stimulerar ett 6kat risktagande géllande samma konto (Thaler 1999).

Mental bokforing kan forklara en rad olika irrationella ekonomiska beteende. Ett exempel ar
taxiforare som verkar ha en mental bokforing baserat pa dagsinkomst. Detta medfor att de tenderar
att sluta tidigare pa en bra dag, och istillet jobbar ldngre pa en simre dag. Det rationella vore dock

att jobba mer pa en bra dag, eftersom timlénen da blir hdgre (Thaler 1999).

Mental bokforing kan svara pa varfor vi helt irrationellt kan vara villiga att kora 20 minuter for
att spara 5 dollar pa ett kop om 15 dollar, men inte om det gillde en vara som istillet kostar 125
dollar. Nyttan av det som sparas ar snarare forknippad med skillnaden i ursprunglig kostnad och
rabatterad kostnad, &n att den dr forknippad med det faktiska vdrdet man sparar. Thaler anvinder
ocksa ett kop av biljetter till en basketmatch for 100 dollar som exempel pa mental bokforing.
Eftersom matchen ar forst om en ménad, 6ppnas ett konto” med ett negativt viarde pa 100 dollar.
Nar matchen sedan varit, stings kontot ner pa noll. Men vad hinder om nagot intraffar som
forhindrar att man utnyttjar biljetterna? Kontot stings da med en forlust om 100 dollar. Om man
tanker sig att det intréffade rorde sig om en sndstorm som forhindrade att man ville ge sig ut och
kora, sé fanns ju mojligheten att man trots allt valde att kdra genom stormen. Gor man det si kan

kontot ater stdngas pa noll. Att man i efterhand utviarderar hidndelsen med en extra kostnad som for
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att ticka for risken eller obehaget som det innebar att kora 1 besvérlig vaderlek, &r ovanligt. Dessa

sa kallade “’sunk costs” blir s sméningom ignorerade (Thaler 1999).

En undersdkning bland vinsamlare visade att en majoritet som kopte en lada dyrt drgdngsvin sag
det som en investering vid koptillfdllet, som man skulle ha gradvis glddje av genom att konsumera 1
framtiden. Via den mentala bokforingen kan vinsamlaren dricka dyrt vin gratis, eftersom man efter
inkopstillfillet ser det som om man konsumerar ndgot som man redan har och som man dé inte har
nagon kostnad for att konsumera. P4 samma sétt fungerar det med andelsldgenheter pa
semesterorter; dd man betalar ser man det som en investering och diar man konsumerar det betraktar
man det som gratis. Liknande géller 4ven som forklaring for varfor en stor andel ménniskor viljer
att ha en fast minadskostnad p4 sitt telefonabonnemang, trots att man skulle tjénat pa att betala per
samtal. Thaler menar att kreditkortet formodligen dr det bista verktyget for att frdnkoppla
betalningstillfillet frdn konsumtionstillfdllet. Nar man handlar med kreditkort sa skjuter man inte
bara upp betalningen, utan nér betalningen sedan gors dr det oftast via en rdkning som dven
innehaller andra betalningar. Detta gor att summan och ddrmed kostnaden inte kopplas till kdpet pa
samma sdtt som nir man betalar direkt. Att detta pé ett eller annat sdtt stimulerar folk att handla kan
man vara séker pa, bland annat genom att affarerna &r villiga att betala en viss procent per kop till

kortbolagen (Thaler 1999).

En ytterligare illustration pa hur mental bokforing har betydelse &r sparandet av smépengar som
”blir 6ver”, vixeln som man fér tillbaka och tycker dr forsumbar. Till exempel har Nordea en
funktion, Xtra-Spar, som man kan ha pa deras betalkort dir man viljer att avrunda till ndrmsta tio-
belopp pa varje transaktion. K&per man ndgot som kostar 98 kr sa tdnker man i sin mentala
bokforing att man spenderat 100 kr och dirfor kostar det inget att de tva kronorna déremellan gér in

pa ett sparkonto. Efter tio liknande transaktioner har man sparat tjugo kronor utan att tinka pa det.

Koac och Nafzinger diskuterar forekomsten av mentala konton av olika storlek och for- och
nackdelar med storre eller mindre konton. Ménniskor har inte separata konto for allt de koper, och
inte heller for alla kostnadsomrade. Ett litet konto dr mer specifikt, medan ett storre konto
inbegriper fler omrdden. Stort konto innebér att samla risk, vilket kan vara en fordel genom att
individens incitament att undvika forlust 6kar. Nackdelen med ett stort konto &r att individen
tenderar att tolerera lagre individuella resultat &n vad som bor kunna forvéntas eftersom fokus
istéllet ligger péd kontots totala resultat. Genom att anvéinda mélséttning for att hantera problem med
sjélvkontroll fungerar de mentala kontonas storlek som incitament for att uppnd mélet. For personer

med sjdlvkontrollproblem foresprikas darfor sma konton (Koch & Nafziger 2014).
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2.6 Kostnadsuppfattning

I Estimating the Effect of Salience on Wholesale and Retail Car Markets presenterar forfattarna
en intressant analys kopplat till kostnadsuppfattning. Studien har frimst fokuserat pa
butiksforsiljning (retailforséljning) av begagnade bilar och finner att priseffekten efter 10000 miles
foljer samma trend som den inom grossisthandeln, vilket tros bero pé att grossistpriserna foljer
kundernas brist pad uppmirksamhet. Priser och salda volymer for fordon precis under 10000-miles
striacket dr hogre dn for fordon precis over, vilket indikerar att kunder inte réittvist uppfattar den

faktiska korda strickan korrekt (Busse et al. 2013).

Hossein och Morgan gjorde ett experiment géllande hur konsumenter uppfattar frakt och
expeditionsavgifter nér de handlar pd nédtauktion. Rationellt borde slutpriset vara avgorande for
kunden, men i den hir studien finner man att ett lagre utgangspris kombinerat med en hogre
fraktkostnad leder till fler bud och hogre vinst én tvirtom. Detta forklaras med att de budande
konsumenterna agerar med begransad rationalitet di en forlust genererar en storre minskning av
nytta dn en vinst av motsvarande virde ger. Darutdver anvinder de sig av olika mentala konton
géllande priset pa en vara och fraktkostnaden for kopet. Anledningen kan vara sdkkostnader
(sorterar ut de med lagst pris och budar endast pa dem), preferenser for standardiserad forsaljning
(det dr brukligt att ta fraktkostnad, och dé blir man misstdnksam mot dem som inte gor det) eller

soker nytta genom att vinna en auktion (dven om den ér lite for dyr) (Hossain & Morgan 2006).

Rose och Chatterjee har undersokt hur betalningsmekanismer paverkar hur konsumenter
uppfattar produkter. Konsumenter som anviander kreditkort tenderar att spendera mer, men de
tenderar ocksa att virdera en produkt annorlunda jaimfort med om de betalar med kontanter. Nér det
finns mojlighet att handla med kreditkort tenderar konsumenten att fokusera framst pa nyttan med
varan medan den konsument som maste eller uppmanas att betala kontant framst fokuserar pa vad
varan kostar. Shoppingbeteende anses vara kopplat till i vilken utstrickning forlustkénsla &r kopplat
till betalningen. Kontantbetalning upplevs som smértsammare eftersom separationsingest dr kopplat

till varje betalningstillfdlle men en kortbetalning kraver bara en signatur (Chatterjee & Rose 2012).

2.7 Feedback i realtid

En agent i den neoklassiska ekonomin fattar beslut genom att ta hinsyn till bAde nuvarande och
framtida nytta och kostnader. Men i verkligheten dr betalningstillfallet ofta skiljt fran hur kostnaden
ar fordelad och en agent som inte fullt kan dverblicka den konsumerade kvantiteten, eller kostnaden

for denna, riskerar att 6verkonsumera.

Gilbert och Zivin presenterar en studie av elkonsumtionen bland hushall 1 en stad 1 Kalifornien
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som visar att smart teknologi som ger feedback pé hur mycket man konsumerar paverkar
konsumenternas val. Antagandet dr att om konsumenten endast uppmérksammar kostnaden vid
tillfallet da rakningen kommer, da kan man forvénta sig att konsumtionen gar ner precis i borjan av
en ny period och sedan gar upp igen i slutet strax innan nésta rdkning kommer. Ineffektiv
forbrukning av elektricitet ar ofta hénvisat till att den faktiska kostnaden och information om den
forbrukade kvantiteten &r svartillgénglig for konsumenten. Om konsumenterna dé forsags med en
teknik som kunde formedla denna information, da skulle de ocksa kunna matcha sin konsumtion
med den egna nyttan. Som det dr idag har médnga tillgang till information géillande forbrukade
kilowattimmar men tycker det dr svért att koppla detta till en kostnad eller nytta. I studien fann man
att hushéllen minskade sin konsumtion av elektricitet med 0,6-1% veckan efter man mottagit den
senaste rdkningen. Minskningen var storst bland dem som konsumerade mest, men den procentuella
minskningen var jimn 6ver samtliga kvintilera. Man sag ocksd att minskningen bestod dven dver de

timmar pa dygnet d& forbrukningen var som hogst (Gilbert & Graaf Zivin 2014).

I artikeln Smart Shopping Arts: Wow Real Tim Feedback Influensas Pendling presenteras en
studie kring hur ménniskors shopping péverkas av att ha tillgang till feedback pa hur mycket de
spenderar medan de handlar. Studien bestar av tre olika experiment som innefattar onlineshopping,
en simulerad shopping som utfordes vid dator och ett verkligt experiment med kunder i en

livsmedelsbutik i Atlanta (van Mitterst et al. 2013).

Studien finner en skillnad mellan hur feedback paverkar konsumenter som har en budget att
forhélla sig till ndr de handlar och konsumenter som inte har det. Utgadngspunkten &r att
budgetkonsumenterna nyttomaximerar genom att handla for hela sin budget. Utan tillgang till
feedback péa hur mycket man spenderat tenderar man dock att ha en sékerhetsmarginal, vilket ju
innebér att man stdndigt har en del av sin budget outnyttjad. Sékerhetsmarginalen kan ses som det
virde konsumenten véljer att avstd att handla for for att i gengéld vara sdker pd att inte dverskrida
sin budget. Sdledes bidrar tillgdngen till feedback att budgetkonsumenterna spenderar mer &n de
annars skulle gjort. Det syns ocksé en trend i att dessa konsumenter tenderar att byta butikens
lagprismirken mot en motsvarande vara av ett dyrare mérke. Det verkar alltsd inte som om man i
forsta hand okar sin nytta genom att kdpa fler varor, utan snarare att nyttookningen representeras av
att man far varor av béttre kvalitet. I motsats sa tenderar konsumenterna som handlar utan budget att
spendera mindre nir de far tillgéng till feedback &n de normalt skulle gjort. Utan feedback skulle
dessa konsumenter inte paverkas av att de inte vet hur mycket de handlat for, men dé feedback
plotsligt &r tillgéngligt tenderar man att forhalla sig till den. Manga gjorde som

budgetkonsumenterna, fast tvirtom; bytte ut ett dyrare varumirke mot motsvarande vara frén ett
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lagprismirke (van Mitterst et al. 2013).

Dabholkar, Bobbitt och Lee har testat en rad hypoteser géllande konsumentbeteende och
teknikbaserad sjdlvservice, sdsom sjidlvskanning. Bland annat undersokte de huruvida kunder som
anvénder eller planerar anvénda sjdlvskanning uppfattar det som snabbare, enklare eller ett satt att
f4 mer kontroll. Det undersoktes dven om kundens instéllning till kontakt med anstdllda i butiken
var en anledning till att vélja eller undvika sjélvskanning, och om kunder som gillar teknikbaserad
sjalvskanning var mer positiva till ny teknik rent generellt. Studien baseras pa data insamlat i en
affdr som erbjod bade sjdlvskanning (sjdlvutcheckning) och traditionell service. Datainsamlarna
placerade sig pd strategiska platser i butiken och resultatet blev ett stickprov bestdende av 101
konsumenter inne i affiren och 49 vid sjalvskanningsdisken. Personer som planerade att anvinda
sjalvskanning regelbundet anség att det gav storre sjdlvkontroll, att det var palitligare, littare att

anvinda och i allménhet trevligare eller roligare (Dabholkar et al. 2003).

Det pavisades en tydlig attitydskillnad mellan sjélvskannarna och de dvriga konsumenterna, dér
sjalvskannarna foredrog internethandel framfor telefonbaserad postorder samt bankomat framfor att
besoka bankkontor, medan de dvriga konsumenterna foredrog tvirtom. Man fann inga demografiska
skillnader sdsom 1 kon, alder eller utbildning mellan de tva grupperna som anvéinde skanner
respektive inte anvinde skanner. Ddremot sag man att yngre, sérskilt méin, foredrog bankomater och
internethandel framfor de andra alternativen. Man fann att sjdlvskannarna i storre utstrackning hade
tillgdng till internet. Gemensamt for konsumenter som planerade eller anvédnde sjdlvskanning var att

man uppfattade det som snabbare dn vanlig shopping (Dabholkar et al. 2003).

2.8 Sammanfattning teori

Det finns séledes méinga olika sitt att forklara konsumentval. Mycket talar for att
konsumentbeteende bor analyseras utifrin mer &n den traditionella rational choice-teorin. Hur en
individ fattar beslut &r starkt kopplat till dennes referenser, minnen och erfarenheter, samt dennes
forméga att forstd och bearbeta information. Beslut 1 allménhet, och inte desto mindre ekonomiska
beslut, ér ytterst kinslostyrda och individer kan inte enkelt beskrivas som beslutsfattare utifran en
forutbestdmd mall. Enkelt uttryckt begrénsas de rationella valen utifran hur individen avviker fran

den har formodade mallen.

I var uppsats tittar vi efter kopplingar mellan tendensen att maximera val och anvéndning av
skanner, huruvida sjélvskanning som shoppingmetod péverkar konsumentbeteendet och om det

finns andra tydliga faktorer som kan kopplas till individens val i afféren.
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3 Data, metod och material

3.1 Insamling av data

All data i var undersokning kommer fran ett experiment genomfort av ett forskarlag vid
Nationalekonomiska institutionen vid Ekonomihdgskolan vid Lunds universitet. Datan frn det hér
experimentet kommer inte endast att anvindas i denna uppsats, utan dven i andra projekt. Datan
bestar av uppgifter fran kvitton samt enkiter som insamlats och fyllts i av kunder pa City Gross,
dels pa Mobilia i Lund och dels i Stora Bernstorp utanfér Malmo. Utdver detta sa finns uppgifter
som antecknats av funktiondrerna som var med och gjorde experimentet. Data insamlades vid sju
undersokningstillfdllen under hosten 2014. Forst gjordes en pilotundersdkning den 8 oktober dir
cirka 40 stickprov ingick, direfter gjordes dvriga insamlingar under forsta halvan av november. Det

totala stickprovet bestar av sammanlagt 456 individer.

Deltagarna tillfrdgades vid ingéngen till butiken om de ville vara med i en undersékning
géllande konsumentbeteende. Ett krav for att kunna delta var att personen redan innehade City
Gross forménskort och som tack for deltagandet fick deltagaren en trisslott. Om den tillfragade gick
med pé att delta, tilldelades denne slumpvis en skanner, alternativt blev instruerad att handla utan
skanner. Nér personen handlat klart, ombads denne att fylla i en enkét och ldmna in enkéten
tillsammans med sitt kvitto till de ansvariga assistenterna. Efter inlimnandet mottogs en trisslott

som tack for hjilpen.

3.2 Enkétens utformning

Enkéten fyller fram och baksida pa ett A4-papper. Den borjar med en rad demografiska fragor,
sasom édlder, fodelseland, hushéllets storlek och sammanlagda manadsinkomst efter skatt,
sysselséttning och hogst avslutade utbildning. Efter detta foljer en rad frdgor som berdr
inkdpsbeteende av livsmedel for individen och dess hushéll med fragor som om individen skulle
valt att sjdlvskanna idag om hen givits valet, om hushallet prenumererar pa en fardig matkasse, hur
ofta hushallet handlar livsmedel, om inkopslista anvinds etc. Dérefter foljer tva fragor som
behandlar budget: om kunden av ndgot skél avstod frdn en vara pa grund av att den var for dyr, samt
om kunden hade nagon bestimd budgetgrins for hur mycket summan vid koptillfallet maximalt fick
uppga till. Fragor stélls ocksa om kundens tidigare erfarenhet av sjdlvskanning. Baksidan upptas till
storsta delen av en uppgift ddr individen sjélv ska vérdera sexton pastaende pd en skala som éar
graderad 1-5, dir 1 motsvarar att individen inte alls instimmer i pastaendet och 5 betyder att kunden
instimmer till fullo. Tretton av fragorna ror sjdlvkontroll och &r delvis lanade fran Tangney

(Tangney et al. 2004), tva pastaenden beror i vilken mén en individ optimerar besluten 1 sitt liv
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samt ett pastdende om impulsivitet. De sista riktiga frigan ombeds individen att utan hjélp av kvittot
minnas den slutgiltiga summan for hur mycket de handlade for. Slutligen avslutas hela enkéten med
tva kontrollfrdgor dér individen far svara pa tvd enklare huvudrékningsuppgifter for att i ndgon mén

se hur duktiga de &r pa att hélla ordning pa siffror.

3.3 Kritik av enkétens utformning

Enkéten var ganska lang, ndgot manga individer i experimentet ocksa klagade pd. Langden kan
ha gjort att testdeltagare i viss mén givit simre svar da de efter ett tag blivit trotta pd de manga
frdgorna. Manga fragor kunde ha f6rfinats pa olika sétt, exempelvis fragan gillande sysselsittning,
dér det kunde varit dnskvirt att &ven ha med alternativ for bade deltidsarbetande, fordldraledig och

arbetslos/arbetssokande.

Vissa fragor kan tdnkas ha varit ritt svara for individerna att besvara, exempelvis hur mycket en
individ brukar spendera vid ett liknande inkopstillfalle. Antagligen varierar exaktheten i dessa svar
mycket, da individer kan vara vildigt olika medvetna och uppméirksamma. Fragan om hushallets
sammanlagda inkomst efter skatt &r i hog grad relevant for undersdkningen, men kan samtidigt
tankas vara av kinslig karaktéir for en del att svara pé, vilket kan vara en anledning till att nagra valt
att helt hoppa dver den frigan. Aven frigan om individen valde att 1ita bli att kdpa en vara p.g.a. att
den var for dyr kan eventuellt betraktas som kénslig. Dessutom skulle den kunna feltolkas, da med
tanke pa att i en mening sd avstar majoriteten av oss frdn en massa varor p.g.a. att det ar for dyrt
(t.ex. kanske vi inte koper en ny bil varje manad dven om vi skulle vilja), istillet for att tolkas som
att individen 14t bli att kdpa négot hen hade tiankt kopa eftersom priset var for hogt. En ytterligare
aspekt hir dr att fragan kommer efter fraigorna om sysselséttnings och inkomst, det gir di att tdnka
sig ett scenario dér individen blir firgad av dessa fragor och dérefter viarderar och svarar pa fragan
annorlunda. Om till exempel en individ dr student, och precis har fyllt i det, kan hen fargas och
tdnka att hen avstatt en vara p.g.a. hen ar student med 14g eller utan inkomst, trots att det 1 sjdlva
verket inte dr den avgdrande anledningen (dvs. individen skulle troligtvis inte kopt varan dven om
hen inte varit student och haft hogre inkomst). Hér drar vi en parallell till undersdkningar i USA
som visat att afroamerikanska elever, som i samband med ett skolprov forst fatt fylla i sin etnicitet,
fick sdmre resultat som en f6ljd av att de av dess omgivande kultur forvéntades prestera ligre. Om
frdgan om etnicitet diremot ej togs upp i samband med provskrivningen sa noterades signifikant

bittre resultat. Fenomenet finns beskrivet och kallas da for stereotyphot (Steele & Aronson 1995).

Sjalvgraderingsskalan ger ocksa visst utrymme for mindre precisa svar, da det ar individen sjalv

som ska gradera sig pa hogst subjektiva grunder. Storsta svagheten géillande sjidlvgraderingsfragorna
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ar, atminstone ur var stindpunkt, att det endast finns tvd fragor som ror optimeringsbendgenhet hos
individen. Det hade varit onskvirt om ytterligare fragor inom detta omrade hade lagts till, eftersom
vi tror att det hade Okat precisionen i maximeringsvariablerna som vi tagit fram. Darutover stéller vi
oss frdgande till en av optimeringsfragorna, mer exakt den som berdr benigenhet att byta radiokanal
under bilkorning. Denna fraga ar gjord for en amerikansk kontext dér utbudet av radiokanaler
generellt 4r méngt fler 4n i Malmo-Lund-regionen. Detta &r d&nnu en anledning till att det varit
onskvirt med ytterligare optimeringsfragor. Vi bedomer dock att det trots allt kan antas att individen
pa det stora hela svarar tillrdckligt mycket korrekt géllandes alla sjidlvgraderingersfragor for att de

ska gd att anvinda som underlag for att skapa variabler.

3.4 Presentation av datans innehall

Syftet med experimentet var att samla in data for att kunna undersdka hur skannershopping
paverkar shoppingbeteende. Deltagarna fick séledes ej vilja om de vid undersokningstillfallet skulle
handla med eller utan skanner, istdllet blev hélften av deltagarna slumpvis tilldelade skanners.
Stickprovet innehaller ddrmed bade skannande och icke-skannande individer som bade har och inte
har erfarenhet av skanning. I utgdngsldget sa hade exakt hélften blivit tilldelade en handskanner och
hilften ej. (Dock har vi noterat att tre individer avvek fran att géra som de blev tillsagda och istillet
for att handla med sjdlvskanner gick till den vanliga kassan. For de regressioner dér vi har
undersokt skillnad mellan sjdlvskannare och icke-skannande kunder har vi saledes rensat bort dessa

for att ej riskera att snedvrida statistiken.)

Fran kundernas kvitton far vi uppgifter om hur mycket de handlat for, hur ménga artiklar de
kopt, hur manga erbjudanden som utnyttjats vid shoppingtillfillet, vilket betalningsmedel de anvant
samt vilken tid de gatt ut genom kassan. Eftersom kvittona dven specificerar vad de handlat valde vi
dven att kategorisera varorna i nagra dvergripande varugrupper. Kategorierna vi valde var
livsmedel, hushallsprodukter, snacks och dvrigt. Fran kvittona har vi dven data om huruvida de
nyttjat nykundsrabatt eller ej. I vér kalkylark har vi saledes 456 rader med data fran
shoppingtillfillet och individen, forutom data fran kvittona och enkéterna sd har dven

funktionirerna/administratorerna antecknat viss data sdsom exempelvis kon.

3.5 Teknisk sammanstéllning av datan
Andra forskare och assistenter har fort in enkdtdatan 1 ett kalkylark déir varje rad har ett id-
nummer. For att det skulle vara latt att koppla ihop rétt kvitto med respektive enkdt sattes det redan

vid insamlingstillfdllet sma klisterlappar med id-numret pd bade enkédterna och kvittona.
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Négot som inte var gjort sedan tidigare var inférandet av informationen frén kvittona i
kalkylarket och for att underlétta detta sa skrev vi ihop en liten webbapplikation med hjilp
programmeringspraket PHP och ramverket Symfony 2 som vi ldt arbete mot en MySQL-databas.
Till denna databas importerade vi sedan alla data fran kalkylarket. Webbapplikationen &r ganska
enkel och i grundutférandet sa presenteras en inskannad bild av kvittot till vénster pd skdrmen och
till hoger presenterades ett formulér dér vi fyllde i diverse data fran kvittona. Den data vi fyllde i
var total summa, antal varor, antal snacksvaror, hur manga rabatterbjudanden som nyttjades, antal
matvaror, antal hushallsvaror, vilken tid de passerat kassan, om de betalt med kort eller kontant, om
de anvint handskanner samt om de fétt nykundsrabatt. Utover detta hade vi dven ett kommentarsfalt
for internt bruk for att gora det lttare for oss att notera sddant som vi var osékra pa och for att
sedan kunna aterkomma och redigera dessa detaljer. Nér all information fran ett kvitto var inskrivet,

kopplades detta via id-numret mot datan fran enkéten.

Nir vi var klara med denna del av processen s& behandlade vi all data, rensade bort de
enkdéter/kvitton dér det av olika anledningar saknades mojlighet att binda ihop dem med enkéten
eller dér viktig information frén kvittot saknades (t.ex. hade vi ndgon observation dér det fysiska
kvittot saknades och det ersittande fotot var inkomplett och saknade ndgot sa fundamentalt som
totalsumman). Viss bortrensning av observationer har skett, exempelvis har tre observationer for
minniskor som sjilva var anstillda pa City Gross sorterats bort da vi dr rddda att dessa skulle kunna
snedvrida resultaten, da det kan antas att dessa personer kidnner butiken pa ett annat sitt da de
spenderar vildigt mycket mer tid dir &n alla andra konsumenter och dé ej kan antas representera
typiska konsumenter. En rad nya variabler har skapats med hjélp av redan befintliga variabler for att
underldtta arbetet med regressionsanalysen. Dessa variabler har skapats bade med hjédlp av MySQL

och STATA.

4 Forvantade resultat

En mojlig hypotes géllande hur 1dng tid det tar att handla kan vara att maximerare &r snabbare
ndr de handlar. Antagandet baseras pa att det dr troligt att en maximerare varderar tidsdtgangen och
ett optimalt sitt att nyttja tiden skulle vara att helt enkelt skynda sig 1 affaren. Men vi finner dven ett
motstridande antagande logiskt, dvs. att maximerare skulle vara ldngsammare &n genomsnittet, och
detta da till f6ljd av att beslutsfattande ar nagot som maximerare finner mer dngestfyllt och att
beslutsfattande saledes blir ndgot som kridver mer tid for dem. En annan hypotes ér att sjdlvskanning
skulle vara ett snabbare sétt att handla pa, jimfort med traditionell kassabetalning. Framsta motivet

for detta antagandet baseras pé forvantningar om att skanning ska vara snabbare och att
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konsumenter har uppgett att de vill skanna med anledning av att spara tid (Dabholkar et al. 2003).
Dock ér det mest rimligt att anta att det finns en effekt framst for dem som &r vana vid att skanna.
Om en individ inte dr van vid att skanna sjdlv sa ar det tvirtom rimligt att anta att det tar tid att lara
sig hantera skannern och att en sjélvskanner tillfogar nya moment som kan “distrahera” det vanliga

shoppingmonstret.

Det kan dven antas att sjdlvskanning mdjliggdr maximering eftersom den ger feedback pa
utgifter och mgjlighet till 6kad kostnadskontroll. Darmed blir det littare att handla i1 forhallande till
en budget, vilket kan tinkas vara sirskilt populirt for maximerare (van Ittersum et al. 2013). Okad
kostnadskontroll kan ocksa tidnkas stimulera ett 6kat nyttjande av erbjudanden, eftersom 6kad
uppmaérksamhet pa priser leder till 6kad reflektion &ver priser, och ett formodat dkat intresse av att
spara pengar nar mgjligt. Detta kan 1 synnerhet antas gilla for en maximerare med sin
optimeringspersonlighet. Det kan ocksa forvéntas att de kontantbetalande kunderna har béttre
uppfattning om hur mycket de spenderar. Detta antas eftersom tidigare forskning visat att
kontantbetalning, jamfort med kortbetalning, i storre utstrdckning ar kopplat till en forlustkénsla,
samt att kontantbetalande tenderar att fokusera mer pa sjilva priset medan kortbetalande i storre
utstrackning fokuserar pé vérdet som tillforskaffandet av varan i friga genererar. Detta géller i
synnerhet om de anvénder kreditkort, och att den faktiska betalningstillfdllet pa sa vis dr bortkopplat
fran sjdlva konsumtionen (Chatterjee & Rose 2012). Troligt kan ocksé vara att en individ som &r
duktig pa att 16sa matematikproblem ocksa vara bra pa att uppskatta sina utgifter. En béttre

“sifferkdnnedom” kan tdnkas vara lankad till en kostnadskontroll och budgethandlande.

Nir det giller hur manga erbjudanden som nyttjas &r en sjdlvklar forvéntning att det &r fler ju
fler varor som handlas. I 6vrigt kan det forvintas att maximerare nyttjar fler erbjudanden én
genomsnittet, att olika faktorer som paverkar uppmérksamheten och medvetenheten kring hur
mycket som spenderas gor en individ mer uppmaérksam pé erbjudanden. T.ex. kan det antas att de

som handlar 1 par eller grupp hjélps 4t att jamfora priser och halla utkik efter erbjudanden.

5 Resultat
5.1 Deskriptiv Statistik

5.1.1 Maximering
Mattet for maximeringsbendgenhet ar skapad utifran tre av de pastdenden i enkdten som

deltagarna sjilva rangordnat pa en skala mellan 1 och 5. Tvéa av péstaendena ar
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optimeringspéstdenden. Det forsta lyder: “Oavsett hur ndjd jag dr med mitt jobb kinns det helt
naturligt for mig att vara Oppen for ndgot bittre erbjudande”, och det andra lyder ”Nér jag sitter i
bilen och lyssnar pé radio byter jag ofta station for att hdra om de spelar nagot som dr biéttre trots att
jag ér relativt ndjd med det jag lyssnar pa”. Eftersom vi anser att det sistndmnda pastdendet lampar
sig bittre 1 en amerikansk kontext dér utbudet av radiokanaler &r storre dn hér i vistra Skane, sig vi
det som att 6ka precisionen pd méttet genom att dven inkludera sjilvkontrollsfragan “Jag gor ofta
saker utan att tdnka igenom alternativen”. (Det hir sista pastdendet dr reverserat och rangordningen

for den har kodats om innan vi lagt ihop vérdena for de tre pastdendena och placerat deltagarna pa

en skala.)

15 20

Procent
10

1 2 3 4 5
Maximerare

Figur 1: Deltagarnas fordelning over maximeringsskalan

Deltagarnas fordelning pd maximeringssskalan ligger centrerad strax dver mitten, med relativt
fa extremer. Mitten av skalan ligger pd 2,5 och cirka 70% av deltagarna ligger pa 6vre halvan. Vi

har valt att definiera en maximerare som en individ som ligger 6ver 4 pa skalan, vilket var ca 11%

av deltagarna.

56% av maximerarna klarade matematikfraga 1, sé gjorde dven 81% av icke-maximerarna. 29%
av maximerarna klarade matematikfrdga 2, mot 46% av icke-maximerarna. 67% av maximerarna
handlade i Malmo, 33% 1 Lund. 13% av kunderna i Malmé var maximerare, 10% i Lund. 29% av

maximerarna var mén, 71% var kvinnor (giller endast ensamshopparna). Av dem som anvinde
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sjalvskanner vid undersokningstillfdllet var 11% maximerare, att jimforas med att 13% av dem som

handlade utan skanner var maximerare.

5.1.2 Demografi

Demografi alla testdeltagare

Kon % Yrke %  Utbildning %  Plats %  Fodelseland % Inkomst %
Man 32 Student 7 Grundskola 11 Lund 39  Sverige 90 >15000 11
Kvinna 68  Anstilld 69 Gymnasium 37 Malmdé 60 Annat 10 15001-25000 18
Egenforetagare 5 Hogskola 47 25001-35000 17
Kon (singel*) %  Pensionér 18  Annan 4 3500145000 23
Man 42 Annat 2 45001-55000 13
Kvinna 58 55001-70000 11
<70000 7
* handlar ensam 64%
Tabell 1: Demografi
Demografi for de som blev identifierade som maximerare
Kon % Yrke %  Utbildning %  Plats %  Fodelseland % Inkomst %
Man 25  Student 10  Grundskola 12 Lund 33  Sverige 94 >15000 21
Kvinna 75  Anstilld 73 Gymnasium 37 Malmé 67 Annat 6 15001-25000 23
Egenforetagare 2 Hogskola 48 25001-35000 12
Kon (singel*) %  Pensionér 13 Annan 4 35001-45000 23
Man 29  Annat 2 45001-55000 6
Kvinna 71 55001-70000 8
<70000 8

* handlar ensam 73%

Tabell 2: Demografi for maximerare

En majoritet av deltagarna i undersdkningen utgjordes av individer fodda i Sverige. Den absolut

vanligaste yrkesformen var anstilld och nidrmre hilften hade hogskoleutbildning. 60% av

stickprovet inhdmtades 1 Stora Bernstorp i Malmo och resten i Lund. Nir vi tittat pd konsfordelning

har vi endast gjort det for den andel individer som vid tillfdllet handlade ensam, vilket hér visar pa

en majoritet av kvinnor. Maximerarna skiljer sig fran deltagarna i helhet frimst nir det géller kon,

dé de 1 storre utstrackning tycks vara kvinnor. Intressant att notera dr att 21% av maximerarna tjénat

under 15000 kr, medan det endast dr 11% av alla deltagarna som tillhor den ldgre inkomstniva-

gruppen. I 6vrigt dr det en storre andel av maximerarna som tillhor yrkesgrupperna student och

anstélld, nagot fler som handlade i Malmo-butiken, samt att en farre andel dr fodda utomlands.
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5.1.3 Shoppingvanor

Shoppingvanor (icke-maximerare) [maximerare]
1 Ar det oftast du som handlar livsmedel i ditt hushdll?

Ja 86% (85%) [90%]
Nej 14% (15%) [10%]

2 Prenumererar ditt hushdll pd en firdig matkasse?
Ja 18% (17%)  [27%]*
Nej 82% (83%) [73%]*

3 Hur ofta handlar du livsmedel?

Flera ggr i veckan 64% (65%) [56%]
Flera ggr i man 34% (33%) [42%]
1-2 ggr i mén 3% (3%) [2%]
1-2 ggr per halvar 0% (0%) [0%]
nagra ggr per ar 0% (0%) [0%]

4 Skriver du en inkopslista innan du handlar livsmedel?
Alltid 31% (31%) [35%]
Ibland 49% (50%) [42%]
Séllan 12% (11%) [15%]
Aldrig 8% (8%) [8%]

5 Kopte du allt som du tinkt idag?

Ja 80% (80%) [81%]
Nej 20% (20%) [19%]

6 Avstod du frdan att képa en vara idag for du fann den for dyr?
Ja 17% (16%) [23%]
Nej 83% (84%) [77%]

7 Hade du en dvre grdns for dina utgifter?

Ja 8% (7%)  [17%]**
Nej 92% (93%) [83%]**

8 Betalningsmedel som anvdnts
Kontant 13% (13%) [11%]
Kort 87% (87%) [88%]

9 Veckodag vid handlingstillfillet
Vardag 46% (46%) [42%]
Lordag 54% (54%) [58%]

Fishers exakta test: * p<0.10, ** p<0.05, *** p<0.010
Tabell 3: Shoppingvanor

I tabellen ovan presenteras deltagarnas shoppingvanor. Deltagarna 1 undersokningen utgor till
stor del den som brukar handla livsmedel i sitt hushall, en majoritet av dem handlar flera gdnger 1
veckan och de allra flesta har ingen dvre gréins eller budget som de inte vill 6verskrida. De allra
flesta betalar med kort och bara en liten andel anger att de avstatt fran att handla ndgot som de
tyckte var for dyrt. En stor majoritet skriver alltid eller ibland en shoppinglista och néstan alla
uppger att de handlat allt som de tankt sig vid detta tillfdlle. En knapp majoritet av stickprovet

insamlades pé en lordag.

Maximerarnas shoppingvanor skiljer sig en del fran deltagarna i helhet, medans icke-
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maximerarna inte urskiljer sig som grupp i jimforelse med alla deltagarna. Bland alla deltagarna
uppger en majoritet om 64% att de handlar flera ganger i veckan, medan endast 56% av
maximerarna handlar flera ganger 1 veckan. 34% av deltagarna i helhet uppger att de handlar flera
génger 1 minaden, jamfort med 42% av maximerarna. Vi tinker oss att det finns flera forklaringar
till detta. Vid varje shoppingtillfille stdlls man infor tidskravande val samt att man ju oftare stélls
infor risken att frestas till att kopa nagot oplanerat, vilket 6kar sannolikheten for att totalt géra av
med mer pengar. Att i storre utstrackning begriansa sina shoppingturer, och eventuellt ha mojlighet
att planera dessa bittre, dr en trolig strategi for att utova kostnadskontroll, maximera sin tid och
gdra mer genomténkta inkop. I 6verensstimmelse med forvintningarna géllande maximerare och
utgiftskontroll sa uppger mer &n dubbelt sa stor andel av maximerarna att de hade en 6vre gréins for
sina utgifter. Detta dr ocksa 1 linje med vad vi observerar nér det giller att alltid skriva en
inkOpslista, d& andelen for maximerare var ndgot storre. Det dr d&ven en nagot storre andel av

maximerarna som ar den som oftast brukar handla livsmedel 1 sitt hushall.

Intressant ar att en betydligt storre andel av maximerarna prenumererar pa en fardig matkasse.
Att kopa sig fri frdn de val som det innebér att komponera en veckomeny, kan tydligt ses som en

optimeringsstrategi.

Det finns ingen direkt skillnad for huruvida maximerarna betalade kontant eller med kort eller
huruvida de handlade allt som de hade tinkt sig. Vid fordelningen pa veckodag vid

handlingstillféllet s var det en nigot storre andel maximerare som handlade pa en l6rdag.
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5.1.4 Skanningvanor

Skanningvanor (icke-maximerare) [maximerare]
Skulle du handlat med skanner idag, om du inte varit med i den hdr
1 underséokningen?
Ja 71% (71%) [69%]
Nej 29% (29%) [31%]
Under de senaste 10 shoppingturerena, hur manga ganger har du anvdint
2 sjdlvskanning?

0 24% (24%) [28%]
1 1% (1%) [0%]
2 2% 2%) [0%]
3 1% (1%) [2%]
4 1% (1%) [0%]
5 3% (3%) [4%]
6 1% (1%) [4%]
7 2% 2%) [2%]
8 6% (6%) [4%]
9 6% (7%) [4%]
10 52% (52%) [52%]
3 Hur linge har du anvdnt sjilvskanning?
Har aldrig anvént 15% (15%) [21%]
Borjade idag 4% (4%) [4%]
Mindre 4n 1 ménad 2% 2%) [2%]
Mindre 4n 6 man 3% (3%) [2%]
Mindre dn 1ar 6% (6%) [8%]
Mer én 1 ar 70% (70%) [63%]
4 Vilken dr/skulle vara din framsta anledning till att sjdlvskanna?
Spara tid 49% (59%) [49%]
Bekvamt 30% (25%) [25%]
Bittre kostnadskontroll  13% (8%) [19%]
Vet ej, vill inte skanna 6% (7%) [8%]
Annat 2% (1%) [3%]

Ingen av skillnaderna &r signifikanta p& nadgon niva vid Fishers exakta test
Tabell 4: Skanningvanor

I det rensade materialet om 435 observationer utgér 49% av skannar och 51% icke-skannar.
71% av deltagarna har uppgett att de skulle valt att anvidnda sjdlvskanner om de inte deltagit 1
undersokningen. Av dem som tilldelades en skanner uppger 77% att de skulle valt att handla med
skanner dven om de inte blivit ombedda att gora det i undersokningen. Bland deltagarna finns en
majoritet om 57% som tilldelats den shoppingmetod som de sjdlva skulle valt &ven om de inte varit

med 1 undersokningen (40% skannar, 17% skannar ej).

Pa fragan om hur minga génger personen skannat de senaste tio shoppingtillfillena svarade
over 50% att de anvént sjélvskanner alla tio gdnger, detta i kontrast till att ndrmre 25% uppger att de

inte anvént skanner en enda gang. De ovriga 25% av deltagarna ar utspridda mellan en och nio

28



génger. Den talande slutsatsen dr ddrmed att sjélvskanning inte dr ndgot man gor ibland, utan nigot
som man frekvent antingen gor eller inte gor, vilket ocksa ér i linje med att 70% av deltagarna har
lang erfarenhet av sjdlvskanning pd mer dn ett r. Som ett skil till varfor de viljer sjdlvskanning,
eller skulle kunna ténka sig sjdlvskanning, har 49% uppgett tidsbesparing som det enda eller ett av
skilen (17% av deltagarna uppgav mer an ett skil och procentsatsen i tabellen ovan baseras hir pa

antal roster eller angivna skil, inte pd antal individer).

Nar det géiller maximerarna finns det en del skillnader. T.ex. dr andelen maximerare som skulle
valt att skanna marginellt ldgre &n bland alla deltagarna. En storre andel av maximerarna uppger att
de inte anvint sjdlvskanner en enda gang under de senaste tio shoppingtillfillena och 21% uppger
att de aldrig anvint skanner, att jimfora med 15% av alla deltagarna. Det dr storre andel av
maximerarna som uppger kostnadskontroll som anledning att skanna och en mindre andel som

uppger bekviamlighet som ett skal.

5.2 Ekonometriska regressioner

5.2.1 Variabler av intresse och sammanfattande statistik

En rad variabler skapades av det sammanstéllda datamaterialet. De beroende variabler som vi
undersoker ar tidsdtgdng, som ar ett matt pa hur lang tid som passerar mellan att kunden gar in i
affédren tills att den har passerat kassan, antal nyttjade erbjudanden, som &r ett matt pa hur manga
rabatterbjudanden som utnyttjats, och estimeringsfel av total summa, som &r ett mitt pa hur vil

kunderna minns och/eller uppmérksammade vad de betalat efter att de passerat kassan.

De observationer som av ndgon anledning saknar vissa vdrden har exkluderats vid analys av den
variabel dér virdet saknas. Vi har dven rensat for en del outliers. Géllande tidsatgdng har vi
exkluderat observationer dér tidsdtgdngen var langre an 120 minuter. Datan 4r ocksa korrigerad for

heteroskedasticitet med hjélp av robusta standardfel.
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Beroende variabler; Y

Regressionsvariabler

tidsdtgdang Hur lang tid inkopstillfillet tog
felestimering Hur fel testdeltagaren estimerade att de handlat for
nyttjade erbjudanden Hur ménga rabatterbjudanden som utnyttjades

Oberoende variabler; X

antal varor

Antal varor

alder Alder pa testdeltagare

lund Plats; 0/1 — Malmo6/Lund

kvinna Kon; 0/1 — Man/kvinna

lordag Lordag; 0/1 — Nej/ja

utbildningsnivd Utbildningsnivé; 0/1/2/3 — Grundskola/gymnasie/hogskola/hogre

inkomstnivd Hushéllets inkomstniva per minad efter skatt; 0 =mindre dn 15k,
1 =15-25k,2 =25-35k, 3 =35-45k, 4 =45/55,5=55-70, 6 =mer
an 70k

utlandsfodd F6dd utomlands; 0/1 — Nej/ja

ensamshoppande Genomfors inkodpet sjalv eller ej; 0/1 — Nej/ja

maximerare Skala for ifall testdeltagare dr maximerare; 1-5

maximerare (d)

Testdeltagare klassificerad som maximerare om hégre dn 4 pa
skalan; 0/1 — Nej/ja

totalsumma Totalsumma av inkdpet

sjdlvskannade Anvinde testdeltagaren handskanner vid inkopet eller ej; 0/1 —
Nej/ja

matematiklosare Hade testdeltagaren ritt pa bdda de matematiska problemen; 0/1 —

Nej/ja

Tabell 5: Regressionsvariabler

Sammanfattande statistik for de kvantitativa variablerna

N M.v. S.f. Min Max
tidsatgang 415 25,9 15,1 1 91
felestimering 358 23,7 38,3 0 2723
nyttjade erbjudanden 415 7,2 7,1 0 40
felestimering 415 2,7 1,7 0 6
antal varor 415 21,2 16,2 1 88
alder 415 49,8 14,4 15 88
maximerare 403 32 0,8 1 5
totalsumma 415 4512 370,6 21,1 1944,2

Tabell 6: Sammanfattande statistik

5.2.2 Tidsatgang

For att undersoka vad som paverkar hur ldng tid kunderna spenderar 1 affdaren har vi anvint en
OLS-regression med den beroende variabeln tidsatgang. Vi upprittade tvd modeller av
regressionen, som vardera finns i tva varianter. A-modellerna presenterar resultatet for hela
deltagarurvalet och b-modellerna visar resultatet for endast ensamshopparna. Syftet med de tva

varianterna dr att undersoka om vdrdena paverkas nir personen som handlar inte har ndgon att
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resonera kring handlingen med, eller d4 det kan finnas en osékerhet kring om det dr en och samma

person som bade fyllt i enkdten och som gjort alla 6vriga moment vid inhandlingen.

Formeln for OLS-regressionen vi anvént ser ut sa har:

Y, = B, + B,antalvaror + P,dlder + P,Lund
+ PBskvinna + Pglordag + (,utbildningsniva + Pginkomstnivd €))
+ PBoutlandsfodd + B,,sjdlvskannade + B, maximerare + €,

Ekvation 1: OLS-regression med tidsatgang som beroende variabel

I OLS-regressioner sé tolkas B som marginaleffekten av X pd Y, ddr X &r ndgon av de oberoende

variablerna och Y dr en beroende variabel (i detta fallet tidsatgang).

Dé vi dven ville testa den kombinerade effekten av att en deltagare 4r maximerare och att denne
slumpmassigt blivit tilldelad att handla med sjdlvskanner, tillférde vi i modell 2 en s.k. interaktion

mellan de tva variablerna maximerare och sjdlvskannande. Sa hér kan det se ut rent matematiskt:

Y, = B, + P,antalvaror + P dlder + (,Lund
+ P.kvinna + Pglérdag + P,utbildningsnivd + gzinkomstnivd
+ PByutlandsfédd + B,,sjdlvskannade + B, maximerare(d) 2)
+ PBy,|sjdlvskannare X maximerare(d)| + e,

Ekvation 2: OLS-regression med tidsatgdang som beroende variabel och interaktion mellan
sjalvskannare och maximerare
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Virdena fran de sammanlagt fyra olika varianterna av regressionen kan avlésas i tabellen nedan.

Modell 1a Modell 1b Modell 2a Modell 2b
Koef./rs.f. Koef./rs f. Koef/rs.f. Koef/rs.f.
Antal varor 0.644*** 0.711%** 0.645%** 0.716%**
0.041) (0.054) 0.041) (0.054)
Alder 0.047 0.115%* 0.050 0.115%**
(0.039) (0.045) (0.039) (0.044)
Lund=1 -2.892%** -2.888%* -2.827*** -2.830%*
(1.067) (1.304) (1.066) (1.299)
Kvinna=1 2.896%* 2.736%* 2901%* 2751%*
(1.167) (1.424) (1.165) (1.423)
Lordag=1 1.662 3.466%** 1.634 3.386%*
(1.115) (1325) (1.118) (1326)
Utbildningsniva 0222 0.028 0.158 -0.045
(0.794) 0.975) (0.797) 0.977)
Inkomstniva -1.266%** -1.201%** -1.301%** -1.260%**
(0.282) (0367) (0.286) (0.369)
Utlandsfodd=1 1.016 -0.216 1.022 -0.286
(1472) (1.710) (1478) (1.723)
Maximerare (d)=1 -3.908%*** -4 .428%** 2113 -1.741
(1293) (1419) (1.839) (1.806)
Sjélvskannade=1 2.064%* 2.603%* 2.527%* 3.342%*
(1.049) (1.267) (1.154) (r421)
Sjédlvskannade=1*Maximerare (d)=1 3919 _5.636%*
(2.393) (2.594)
Konstant 10.575%** 5.545% 10.359%** 5.344%
(2.676) (2.943) (2.669) (2917)
R"2 0.496 0.569 0.498 0.573
Antal observationer (n) 418 273 418 273

b-modeller: endast ensamshoppare
* p<0.10, ** p<0.05, *** p<0.010

Tabell 1: OLS-regressioner med tidsdtgdng som beroende variabel

Nar vi studerar tabellerna gor vi genast vissa generella iakttagelser som géller for alla varianter.

En av dessa ér att ndgra av de oberoende variablerna alltid blir signifikanta, &ven om graden av

signifikans varierar ndgot. Dessa ér antal varor, plats, kon, inkomstnivd samt sjdlvskannade. En

annan variabel som alltid &r signifikant for de som inte handlar ensamma ar /6rdag. B-modellerna,

som #r korda pa endast ensamshopparna, far dverlag hogre forklaringsvirde (R*-virde).

En del av resultaten betraktar vi som ytterst sjilvklara. Till exempel att ju fler varor nagon

handlar desto léngre tid tar det, och att om det &r 16rdag tar det lédngre tid ty det dr oftast fler

personer i affaren som storhandlar da, samt att det tar langre tid att handla i en storre butik (Malmo-

butiken dr storre dn butiken 1 Lund). Darutdver tycks dven inkomstniva paverka hur lang tid det tar
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att handla, d4 resultaten indikerar att individer med en hogre inkomstniva handlar snabbare.

I forsta modellen interagerar vi inte dummyvariablerna maximerare och sjdlvskannade med
varandra. Hér ser vi signifikanta samband for maximerare, bdde 1 a- och b-modellerna. Véirdena
visar att maximerare i snitt dr ca 4 minuter snabbare &dn 0vriga, med en liten variation beroende pa
om vi kollar p hela datasetet eller endast ensamshopparna. Vi finner ocksa att de individer som
blivit tilldelad sjdlvskanner dr ldngsammare, i snitt ca 2-3 minuter, 4n de som ej sjdlvskannade.
Resultaten skiljer sig inte sdrskilt mycket vid jimforelse mellan regressionen som ér kord pd hela

datasetet och den som é&r kord endast pa ensamshoppare.

I den andra modellen inkluderas interaktionen mellan maximerare och sjdlvskannade, dvs vi far
en koefficient som géller for de som dr maximerare i kombination med att de vid tillféllet ocksa
blev tilldelade en sjidlvskanner (treatment). Att kombinationen skulle padverka hur snabbt ndgon
handlar kan inte styrkas nér vi kollat pa hela datasetet eftersom koefficienterna inte &r signifikanta,
men ndr vi testar for endast de som dr ensamshoppare ar de ca 5 minuter snabbare. Detta skulle
kunna ténkas styrka en tes om att maximerare optimerar hur de anvénder sin tid. En annan
intressant och signifikant koefficient dr for kvinnor, dér vi finner att kvinnor ar 2-3 minuter

langsammare dn mén nér de handlar.

5.2.3 Felestimering av total summa

Ordet felestimeringen i detta stycke refererar inte till ndgon ekonometrisk term géllande
estimeringsfel 1 koefficienter eller dylikt, utan handlar hiar om hur vil testdeltagaren estimerat hur
mycket de handlat for. Néar endast ordet estimering anviands kan de referera till bdda vad
testdeltagaren estimerat men ocks4 till hur vi ekonometriskt estimerat koefficienterna i véra

modeller. Inneborden ges av sammanhanget.

Tobitmodellen kan lite slarvigt intuitivt beskrivas som en kombination av en probit- och OLS-
modell. En modell déir estimeringen sker i tva steg. I vart fall dér vi forst vill ta reda pa om nagon
uppgett fel eller ratt summa. Darfor far vi forst reda pa om ndgon uppgett rétt eller fel summa och

sedan om de uppgett fel summa, hur fel den ér.

Matematiskt skiljer den sig frdn OLS-modellen i det att den forutsétter att det finns en latent
icke-observerbar beroende variabel. Z-virdena vi far fram fran estimeringen uppger hur mycket
koefficienterna paverkar det okdnda z-virdet. Pa olika sitt kan vi sedan berédkna den genomsnittliga
marginaleffekten pd ett satt som paminner om hur vi gor for probitmodellen. Vi kommer dock att i
huvudsak fokusera pa hur stor marginaleffekten blir pa den icke-observerbara latenta beroende

variabeln (Verbeek 2012).
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Matematiskt beréknas tobitestimeringen med hjdlp av en metod som heter Maximum Likelihood

(ML):

N — X, K X,
L:H iq) y‘iﬁ 1—® 15 (3)
i |Oo o o
Ekvation 3: Matematisk uppstdllning av tobitmodellen
Vikan inte observera den latenta variabeln i tobitmodellen, ddremot sa kan vi fa fram det
forviantade vardet:
Ely*=Xp 4)
Ekvation 4: Forvdntat vdrde av den latenta variabeln
Berikningen for sannolikheten att ndgon uppgav ritt summa ser da ut s& hér:
. . _ _ Bo x;
Pr( felestimering=0|x,)= Pr(B,x,+¢€,<0|x,)=1—d| — (5)
Oy
Ekvation 5: Sannolikheten att nagon uppgav rdtt summa.
Men vad vi véljer att fokusera pa i véra resultat blir vad marginaleffekten av en oberoende
variabel blir pa den icke-observerbara beroende variabeln y*:
OE[y]_ 4| X:P
0| ==, (©)
0x, o

Ekvation 6: Marginaleffekten pa y*

Vi har specificerat modellen som sédan att om en testdeltagare gissade ritt pd kronan, &ven om
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Orena var fel, sa ér felestimeringen noll. Om en testdeltagare uppgav att de trodde att de handlat for
200 SEK nir de i sjdlva verkat hade handlat for 210 kr sa blir felestimeringen 10. Likaledes om de
uppgett att de tror att de handlat f6r 340 kr nér de i sjdlva verket var 330 kr — dven nu blir
felestimeringen 10 kr. Dvs var beroende variabel felestimering innehaller endast positiva tal, oavsett

om testdeltagarens estimering var storre eller mindre 4dn noll (dvs. under eller 6ver korrekt summa).

Tobit 1a Tobit 1b Tobit 2a Tobit 2b
Koef/r.s.f. Koef/rs.f. Koef/rs.f. Koef/rs.f.

Alder 0.456** 0.380* 0.455%* 0.380*
(0.191) (0.213) (0.189) (0.212)
Lund=1 6.304 7.897 6.300 7.907
(5.563) (6.926) (5.559) (6.985)
Kvinna=1 -4.867 -9.780 -4.846 -9.773
(5.865) (7.314) (5.792) (7.277)
Sjalvskannade=1 -0.670 1.633 -0.776 1.559
(5.243) (6.549) (5.360) (6.697)
Lordag=1 9.874* 10.137 9.897* 10.165
(5.590) (6.900) (5.561) (6.848)
Inkomstniva 1.990 3.017 1.999 3.027
(1.599) (1.941) (1.584) (1.923)
Utbildningsniva -6.146 -6.420 -6.130 -6.409
(3.948) (4.910) (3911) (4.857)
Utlandsfodd=1 16.586* 18.270 16.572* 18.271
(9.926) (12.615) (9.955) (12.613)
Matematikldsare=1 -1.717 -10.966 -7.684 -10.957
(5.699) (7.501) (5.754) (7.514)
Maximerare (d)=1 19.034* 29.383** 18.463 28.983
(11.434) (13.290) (15.116) (19.975)
Totalsumma 0.038*** 0.039*%** 0.038*** 0.039***
(0.009) (0.011) (0.009) 0.012)
Sjalvskannade=1*Maximerare (d)=1 1.071 0.668
(21.192) (26.026)
Konstant -28.801%* -28.190 -28.778** -28.200
(13.241) (17.384) (13.274) (17.368)
Pseudo R™2 0.016 0.020 0.016 0.020
Antal observationer (n) 358 229 358 229

b-modeller: endast ensamshoppare
* p<0.10, ** p<0.05, *** p<0.010

Med 6kande alder estimerar deltagarna mer fel, ndgot som ar signifikant for alla modellerna och
bade for endast ensamshopparna men ocksa for hela datasetet. Aven pa l6rdagar estimerar folk mer
fel, vad det beror pd gér ej att faststilla, men det gar mycket vél att tinka sig att minga gor
storhandling pa 16rdagar och att d& uppgér det som handlas till hogre summor, och det gir déarfor att
tinka sig att felestimeringen ocksa blir storre och att hela effekten av denna inte hamnar under
totalsumma. Aven for utlandsfodda far vi signifikans p4 att felestimeringarna blir storre nir hela
datasetet inkluderas. Sammalunda effekt ser vi for de testdeltagare som har kunnat identifieras som

maximerare. Detta &r intressant eftersom det motsiger forvantningarna om maximerare som
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hogpresterande. Dock kan det hiinga ithop med att maximerare identifierats som sdmre
matematiklosare eller att de helt enkelt optimerar pa andra sétt dn kostnadsminimering, och dirmed
valjer att inte ldgga energi pa att notera vilken slutsumma de landar pa. Vi ser ocksa att det inte blir
nagot signifikant utslag for varken sjélvskannade eller interaktionen mellan maximerare och

sjdlvskannade i denna modell.

5.2.4 Antal utnyttjade erbjudanden

For att undersoka vad som paverkar hur manga erbjudanden som kunderna nyttjar har vi anvéint
oss av dels en probitmodell och dels en tobitmodell. En probitmodell &r en s.k. bindrvalsmodell dér
den beroende variabeln blir antingen O eller 1. Nollhypotesen &r att den beroende variabeln 4r 0, och
om vi fér ett signifikant varde for en koefficient kan vi forkasta nollhypotesen och da istdllet anta att
den beroende variabeln &r 1. Till skillnad fran OLS-modellen ger probitmodellen ingen linjar
funktion, istéllet dr dess kurva S-formad. En ytterligare skillnad mellan en OLS-modell och en
probitmodell dr att OLS-modellen redovisar marginaleffekten av hur de olika koefficienterna
paverkar Y-vérdet, medans probitmodellens koefficienter anger en sannolikhet. Koefficienterna ger
saledes ett matt pd hur mycket de oberoende variablerna paverkar sannolikheten att den beroende
variabeln blir 1 istillet for 0. Koefficienterna ska alltsa tolkas som hur manga procent sannolikheten
oOkar eller minskar att utfallet blir 1 (i detta fallet sannolikheten for att inga erbjudanden har nyttjats)

nér den specifika oberoende variabeln dndras med en enhet.

Vér modellspecificering av probitmodellen ser ut sa hér:

Z, = B, + P,antalvaror + PB,dlder + P,Lund
+ Pgkvinna + Pglérdag + P, utbildningsnivd + fgzinkomstnivd (7)
+ PByutlandsfédd + B,,sjdlvskannade + f,, maximerare(d) + ¢,

Ekvation 7: Modellspecifikation av probitmodell med inga utnyttjade erbjudande som beroende
variabel

Med interaktion mellan sjélvskannare och maximerare ser den istéllet ut sd hér:
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Z, = B, + P,antal varor + P,dlder + P,Lund
+ B.kvinna + Bglordag + P,utbildningsnivd + [3,inkomstnivd
+ Byutlandsfodd + P,,sjdlvskannade + B, maximerare(d) ®)
+ Pyl sjdlvskannare X maximerare(d)| + ¢,

Ekvation 8: Modellspecifikation av probitmodell med inga utnyttjade erbjudande som beroende
variabel med interaktion mellan sjdlvskannare och maximerare

Funktionen, som hér betecknas F, kan vara logit eller probit, men &r i vart fall probit:

Pi = F(Zi) )]

Ekvation 9: Sannolikheten att Y=1 dr p; givet z;

(10)

Ekvation 10: Probit

P-vérdena berdknas genom att z-vdrdet normaliseras med medelvérde noll och varians ett. Med
probitmodellen fér vi i grundutférande endast ut vad marginaleffekten pa z-vérdet ar for varje
koefficient, ndgot som gor modellen betydligt svarare att intuitivt tolka i mer absoluta varden. For
att istdllet fa fram en estimering av marginaleffekten pa sannolikheten av hur mycket en férdndring
av en oberoende variabel kan pdverka utfallet av att Y=1 sa maste vi ta partialderivatan av
ekvationen med avseende pa x. Att partialderivera innebdr att vi sétter Gvriga variabler (de vi ej
deriverar med avseende pd) till konstanter. I det hér fallet innebér detta att vi sitter dem till deras

medelvirde 1 de omgéngar de ¢j sjélva deriveras.
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Op Opadz,

axi_a_zia_xi_f(zi)ﬁf (11)

Ekvation 11: Den oberoende variabelns marginaleffekt pd sannolikheten att Y=1

Den beroende variabel som vi har valt for var probit ar inga nyttjade erbjudanden. Vi har skapat
tva modeller med vardera tva varianter. Den forsta modellen innehaller dummyvariablerna
maximerare och sjdlvskannande, medan den andra modellen innehéller en interaktion mellan de
bada. De tva varianterna innebér precis som tidigare en a-modell for hela deltagargruppen och en b-

modell for ensamhandlarna.

Probit 1a Probit 1b Probit 2a Probit 2b
Koef/rs.f. Koef/rsf. Koef/rsf. Koef/rs.f.

Antal varor -0.010%**  -0.018***  0.010%**  -0.018***
(0.00) (0.00) (0.00) (0.00)
Lund=1 0.061%* 0.110%** 0.065%* 0.108***
(0.03) (0.04) (0.03) (0.04)
Kvinna=1 -0.031 -0.021 -0.027 -0.014
(0.03) (0.04) (0.03) (0.04)
Alder -0.000 -0.001 -0.001 -0.001
(0.00) (0.00) (0.00) (0.00)
Lordag=1 0.031 0.014 0.028 0.011
(0.03) (0.04) (0.03) (0.04)
Inkomstniva 0.010 0.017 0.007 0.013
0.01) 0.01) 0.01) (0.01)
Utbildningsniva -0.006 -0.008 -0.003 -0.001
0.02) (0.02) (0.02) (0.02)
Utlandsfodd=1 -0.023 -0.035 -0.030 -0.052
(0.04) (0.05) (0.05) (0.06)
Matematikldsare=1 -0.080** -0.065 -0.084*** -0.068
(0.03) (0.04) 0.03) (0.04)
Sjélvskannade=1 -0.049* -0.039
(0.03) (0.04)
Maximerare (d)=1 0.053 0.088**
(0.03) (0.04)
Maximerare (d) * Sjélvskannade (d)=1 -0.111 -0.116
0.07) (0.09)
Antal observationer (n) 418 273 418 273

* p<0.10, ** p<0.05, *** p<0.010

Tabell 7: Probit med utriknade partialderivator for sannolikheten att inga
erbjudande alls blev utnyttjade

Att antal varor har ett signifikant samband dr ingen 6verraskning. Den negativa koefficienten
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uttrycker en minskad sannolikhet for att individen inte nyttjar ndgra erbjudande. Mer konkret kan
detta uttryckas med att ju fler varor som handlas, desto storre dr sannolikheten att individen ocksa
nyttjar fler erbjudanden. Ett signifikant samband syns dven for platsen, dir det ar storre sannolikhet
att de konsumenter som handlar i Lund inte nyttjar nigra erbjudanden. Nar vi tittar pa alla deltagare
finns ocksa ett signifikant samband for matematiklésare, som tyder pa att denna grupp nyttjar

aningen fler erbjudanden dn genomsnittet.

For sjdlvskannande finns en signifikant sannolikhet att nyttja fler erbjudanden, nér det géller for
hela gruppen. For maximerare finns en signifikant 6kad sannolikhet att inte nyttja nigra
erbjudanden, nir det géller ensamhandlarna. Resultaten for interaktionen mellan maximerare och

sjdlvskannande ér inte signifikant.

For att ytterligare undersoka vad som paverkar antal nyttjade erbjudanden korde vi dven en
tobitmodell. Har gjorde vi pd liknande sétt som 1 probitmodellen och gjorde tva regressioner, en
med vara specifika variabler av intresse och en med en interaktion mellan dem. Aven hér

kontrollerar vi for bade hela deltagargruppen och for ensamhandlarna.

For beskrivning av tobitmodellen refererar vi till det tidigare stycket som behandlar

felestimering dér vi mer ingdende beskriver hur den fungerar.
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Tobit 1a Tobit 1b Tobit 2a Tobit 2b
Koef/rs.f. Koef/rsf. Koef/rsf. Koef/rs.f.

Antal varor 0.358*%** 0.345%** 0.358*** 0.344%%*
(0.020) (0.021) (0.020) (0.021)
Lund=1 -1.630***  -1.850%**  -].632%** -] 855%**
(0.510) (0.593) 0.501) (0.588)
Kvinna=1 -0.387 -1.129 -0.388 -1.144*
(0.544) (0.690) (0.544) (0.687)
Alder 0.042%%** 0.053*** 0.044*%* 0.054***
(0.016) (0.018) 0.016) (0.018)
Lordag=1 0.205 -0.193 0.212 -0.162
0.479) (0.553) 0.475) (0.548)
Inkomstniva 0.018 0.105 0.033 0.124
(0.149) (0.171) (0.146) (0.167)
Utbildningsniva 0.149 -0.121 0.148 -0.113
(0.351) (0.412) (0.346) (0.399)
Utlandsfodd=1 1.107 1.099 1.146 1.146
(0.801) (0.949) (0.801) (0.957)
Matematiklsare=1 -0.601 -1.022 -0.534 -0.970
(0.546) (0.701) (0.546) (0.711)
Sjalvskannade=1 0.173 0.295
(0.494) (0.555)
Maximerare (d)=1 -0.177 0.427
(0.807) (0.860)
Sjalvskannade=1*Maximerare (d)=1 0.934 1.786
(1.129) (1.094)
Konstant -2.333%* -2.052 2443 %% -2.066
(1.116) (1.312) (1.094) (1.283)
Antal observationer (n) 418 273 418 273

b-modeller: endast ensamshoppare
* p<0.10, ** p<0.05, *** p<0.010

Tabell 8: Tobit for nyttjade erbjudanden

Aven hir ser vi att det sjilvklara antal varor har ett positivt samband med antal nyttjade
erbjudanden. Vi finner ocksa att kunderna i Lund nyttjar farre erbjudanden. Déarutover ar alder
signifikant for alla modellerna, och tyder pd att dldre personer nyttjar fler erbjudanden. I 6vrigt visar

resultaten inga signifikanta samband.

6 Diskussion

Vart syfte har varit att med utgdngspunkt i litteratur och med hjilp av det insamlade
datamaterialet, visa hur olika faktorer kan paverka konsumentval. Vart fokus har legat pa att
undersdka huruvida sjélvskanning som shoppingmetod paverkar shoppingbeteendet, samt i1 vilken
utstrackning individens bendgenhet att maximera sina val paverkar hens shoppingbeteende. Fran
litteraturen har vi dels lart oss att det finns ndgot varierande definitioner av vem som &r en

maximerare, men ocksa att det mest rimliga &r att se pa optimeringsbeteende som négot alla
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individer har, men i olika utstrackning. Detta kan illustreras med att 70% av deltagarna i
undersokningen som vi studerat ligger pa 6vre halvan av maximeringsskalan vi tagit fram. Graden
av en individs optimeringsbeteende varierar naturligtvis dven med uppgiften, ty alla har vi olika mal
och mening - eller p4 ekonomisprak: alla har vi olika nyttofunktioner. I vér analys har vi &mnat att
titta pd de individer som utmirker sig med att generellt ha en hogre optimeringsbenigenhet i allt de
gor, och undersoka i vilken utstrackning de urskiljer sig som grupp. En maximerare definieras i var
analys som en individ som ligger 6ver 4 pd skalan (som stricker sig frén 1 till 5), vilket var 11% av

deltagarna.

Vi finner ingen stor skillnad i fordelning av maximerarkunder mellan de tvé olika butikerna
(13% av kunderna i Malmo var maximerare, 10% i Lund). Det finns en tydlig skillnad nér det géller
fordelningen mellan man och kvinnor, dd maximerarna till 75% utgjordes av kvinnor (dvs. om vi
jamfor mot hela deltagargruppen, diar 68% utgjordes av kvinnor). Vért att pdpeka dr att av dem som
anvinde sjdlvskanner vid undersokningstillféllet var 11% maximerare, vilket dr detsamma som i
hela deltagarurvalet och helt enligt randomiseringens forvéntningar. (Som jamforelse gav
randomiseringen ett utfall av 13% maximerare 1 gruppen som inte sjdlvskannade.) Vi noterar att
maximerarnas shoppingvanor skiljer sig en del fran deltagarna i helhet, medans icke-maximerarna
som grupp inte urskiljer sig i jamforelse med alla deltagarna. Véra frimsta forvantningar kring
maximerarnas shoppingvanor var att de skulle nyttja fler erbjudanden och ha en budget nir de
handlar. Vi férvéintade oss ocksa att se att sjdlvskannande maximerare 1 storre utstrickning drog

nytta av mojligheten att anvdnda skannern som ett redskap for kostnadskontroll.

Vi finner en rad skillnader i maximerarnas shoppingbeteende, men endast tvd av dessa ér
signifikanta med Fishers exakta test. Den fOrsta av dem ér att en betydligt storre andel av
maximerarna hade en budget eller 6vre grins for sina utgifter ndr de handlade (17% jamfort med
7% av icke-maximerare och 8% av alla deltagare). Att ha en budget nidr man handlar indikerar
hogre kontroll pd sina utgifter, vilket ocksa foljs av de forvidntade resultaten dér en storre andel av
maximerarna uppger kostnadskontroll som anledning att skanna. Hir kan ocksa tillaggas att en
mindre andel av maximerarna uppger bekvamlighet som ett skil, vilket kan tinkas forklaras med att
optimering tenderar att vara mer resultatfokuserat (pa pris eller varukvalitet) dn att en aktivitet ska
vara smidig och enkel att utfora. Detta dr ocksa i linje med vad vi observerar nér det géller att alltid
skriva en inkOpslista, d& andelen som gor det dr ndgot storre for maximerare. Hur ofta maximerarna
handlar foljer ocksa resonemanget att shoppingen innebir val som p.g.a. av sin problematiserade
karaktdr kan vara ndgot som individen vill undvika att stillas infor. Bland alla deltagarna uppger en

majoritet om 64% att de handlar flera ganger i veckan, medan endast 56% av maximerarna handlar
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flera ganger 1 veckan. 34% av deltagarna i helhet uppger att de handlar flera gdnger i ménaden,
jamfort med 42% av maximerarna. Vi tinker oss att det finns flera forklaringar till detta, men en
viktig del kan vara att individen vid varje shoppingtillfille stills infor tidskrdvande beslut som
ocksd innebir att oftare stdllas infor risken att frestas till att kopa ndgot oplanerat och en 6kad
sannolikhet fOr att gora av med mer pengar. Att i storre utstrickning begransa sina shoppingturer,
och eventuellt ha mojlighet att planera dessa béttre, dr en trolig strategi for att utova
kostnadskontroll, maximera sin tid och géra mer genomtinkta inkop. Den andra av de signifikanta
skillnaderna vi finner &r att en stérre andel av maximerarna prenumererar pa en fiardig matkasse. Att
kopa sig fri fran de val som det innebér att komponera en veckomeny, kan helt enkelt ses som en

optimeringsstrategi.

Intressant dr att maximerare 1 nagot storre utstrackning dn deltagarna i helhet uppgett att de inte
sjdlvmant skulle valt att skanna. En storre andel av maximerarna uppger att de inte anvént
sjdlvskanner en enda gang under de senaste tio shoppingtillfallena och 21% uppger att de aldrig
anvint skanner, att jaimfora med 15% av alla deltagarna. En mgjlig forklaring till detta skulle kunna
vara att maximerare generellt undviker fordndringar (som t.ex. att skapa en ny shoppingvana genom
att borja sjdlvskanna), och detta i linje med att de tenderar att kiinna vanda infor beslutsfattande och
ar rddda for att fatta ett felaktigt beslut som de sedan ska dngra. Att byta handlingsmetod och
behova lédra sig ndgot nytt kan helt enkelt innebéra forlorad kontroll och en forsdmrad forméga att

optimera sina val.

Vi finner férvanande nog att maximerarna var simre dn icke-maximerarna pa att 16sa de
matematikproblem de stilldes infor (da 56% mot 81% klarade fraga 1 och 29% mot 46% klarade
fraga 2.) Vi hade funnit det rimligt om resultaten visade tvirtom, eftersom optimering ar
sammankopplat med prestation och att resultaten dirmed skulle tinkas avspegla bade en hogre vilja
och en hogre formaga att svara rétt pd frdgorna. Att det inte verkar vara s skulle man kunna ténka
sig beror pd att maximerarna inte tycker det dr 16nt att anstringa sig for att 16sa en
koncentrationskrivade uppgift pa en enkit d& det inte innebér ndgon extra métbar vinning for dem
sjdlva. Intressant att notera ar att 21% av maximerarna tjdnar under 15000 kr, medan det endast ar
11% av alla deltagarna som tillhor den ldgre inkomstnivagruppen. En forklaring kan vara att det
finns en koppling mot att en stdrre andel av maximerarna tillhor yrkesgrupperna student och
anstélld, nagot fler som handlade i malmdbutiken och/eller att en farre andel dr fodda utomlands. 1
var undersokning har vi inte gjort ndgon kontroll for maximerare och &ldersgrupper, men en
reflektion &r att det vore intressant att se om maximerarna i hogre utstrickning bestér av yngre

deltagare, vilket skulle forklara att fler &r studenter och laginkomsttagare. Utifrén detta kan vi bara
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spekulera i om optimeringsbenédgenhet skulle kunna vara ndgot betingat, och att det t.ex. skulle
kunna ténkas att studenter helt enkelt 4r mer motiverade att nyttomaximera p.g.a. att de har

budgetrestriktioner som ir mer begransande dn andra yrkesgrupper med hogre inkomster.

Niér det géller regressionsanalysen av tidsdtgang finner vi att det tar langre tid att handla ju fler
varor som handlas, vilket dr sjdlvklart enligt forvéntan. Det tar langre tid att handla i Malmo-
butiken och vi forklarar detta med att det &r en storre butik. Vi finner dven att kvinnor &r 2-3
minuter ldngsammare dn min nar de handlar, men vad det beror pa har vi inte tillrdckligt med data
for att fastsla, utan kan bara spekulera. Om virdena endast hade synts for hela datasetet, och inte for
ensamshopparna, sd hade en spekulation kunnat vara att kvinnor i stdrre utstrackning har med sig
barn till affiren och att detta gor att affarsbesoket tar langre tid. Kopplat till tanken att fler kvinnor
har storre ansvar for hemmet (och som da dven skulle kunna forklara varfor vi har fler kvinnor 1 vért
stickprov), kan det ocksa tdnkas vara sé att kvinnor helt enkelt har mer "att halla reda pa” och maste
komma ihag bade middagar, diskmedel, bljor etc medan mén istéllet handlar for ett specifikt
tillfalle, t.ex. 16rdagsmiddagen. Ett annat spar att spekulera pa ar huruvida det kan tinkas paverka
att kvinnor generellt har ldgre 16ner &n mén och att alternativkostnaden for att spendera ldngre tid 1
affdren dirmed blir ldgre &n motsvarande alternativkostnad for ett snitt av méinnen. Vi finner ett
signifikant samband mellan tidsatgang och inkomstniva, dir en individ fran en hdgre inkomstniva
handlar snabbare. Vi har dock inte kontrollerat for om det finns ett samband mellan lagre
inkomstniva bland kvinnorna som deltog 1 denna undersokningen. En tinkbar forklaring till
sambandet mellan inkomstniva och tidsatgang ar trots allt att en individ med hogre inkomst ldgger
mindre tid pd prisjidmforelser dn en individ med lagre inkomst, d4 med samma anledning som vi
ndmnde ovan, dvs. att det dr en fraga om alternativkostnad. Att en individ med mycket pengar i
planboken inte behdver jamfora priser pd samma sétt som en individ med lite pengar, skulle ocksa
kunna vara en forklaring. Det dr dock svért att pavisa att bara for att en individ har rdd med en
dyrare vara sé skulle denne inte vara lika intresserad av att finna ett billigare alternativ. En helt
annan tanke ar att individer som har hogre inkomst i storre utstrickning skulle besitta ndgon
egenskap, 1 form av en kognitiv forméga, som ér fordelaktig bade for att fa ett jobb med hog
inkomst och for att snabbare fatta beslut om vilka livsmedel som ska inhandlas. Men dven detta ér

utanfor vad denna studien kan pévisa.

Resultaten tyder pa att maximerare dr snabbare nir de handlar. Forsta modellen (utan
interaktion) visar att maximerare 1 snitt dr ca 4 minuter snabbare &n 6vriga, med en liten variation
beroende pa om vi kollar pa hela datan eller endast ensamshopparna. Detta tyder pa att maximerare

tenderar att optimera sin spenderade tid, och motséger tanken om att maximerare skulle ha en
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tidsddande beslutsvinda nir de handlar livsmedel. Kanske &r det s att optimering i fraga om
livsmedelshandling ofta vilar pa att ha vanor och att undvika impulskop, snarare én att stindigt soka
nya sitt att kostnadsminimera? I den andra modellen med tidsatgang som beroende variabel
inkluderas interaktionen mellan maximerare och sjdilvskannade. Interaktion visar inte pa ett
signifikant samband nér det géller hela deltagargruppen, men for ensamhandlarna pavisas att de
som bade dr maximerare och sjdlvskannande &r ca 5 minuter snabbare. Detta skulle ytterligare

styrka tesen om att maximerare optimerar genom hur de anvinder sin tid.

Vi finner ocksé att de individer som blivit tilldelade sjdlvskanner dr l&ngsammare nér de
handlar, i snitt ca 2-3 minuter, dn de som ¢j sjdlvskannade. Resultaten skiljer sig inte sérskilt mycket
vid jaimforelse mellan regressionen som dr kord pa hela datasetet och den som é&r kord endast pé
ensamshoppare. Detta dr sdrskilt intressant eftersom tidigare undersokningar styrkt att sjdlvskanning
skulle vara snabbare, samt att en stor del av deltagarna 1 undersdkningen skulle vélja att sjdlvskanna
1 forsta hand for att spara tid. Samtidigt finner vi det foga forvdnande. Att slippa sta i ko 1 kassan ér
troligen inte det moment som sparar mest tid pa en shoppingtur. Det finns andra moment, inte minst
de som berdr beslutsfattande, som kraver tid av individen och som troligen kan effektiviseras sa att
den spenderade tiden minskar mer. Dessutom innebér sjdlvskanningen ett antal nya moment som 1
sig tar tid. Forutom det rent praktiska, att kunden ska halla reda pd skannern och sjilv se till sa att
alla varor registreras korrekt, s méste hen dven viga frukt och gronsaker sjilv. Ar det mycket folk i

affdren blir det snabbt ko till dessa vagar.

Gillande felestimering sd dr det nog den av véra tre beroende variabler som dr svérast att dra
slutsatser ifrdn, ddrmed inte sagt att det 4&r omdjligt. Forst av vill vi fortydliga att med felestimering
avsag vi att mita hur vil deltagarna uppmiarksammar, eller helt enkelt "har koll pa”, hur mycket de
spenderar. Variabeln méter hur mycket kundens uppskattning avviker fran hur mycket denne

faktiskt spenderat och mitviardena som anvinds i regressionen &r i hela kronor.

Med stigande alder tycks testdeltagarnas feluppskattning 6ka. En mdjlig orsak skulle kunna vara
att en dldre person oftare har en stabil och séker inkomstkéalla, vilket innebir att denne inte har
samma behov, eller nytta, av att vara noggrann med kostnadskontroll. Kanske &r det sa att ju dldre
en person dr, ju mer inarbetade shoppingsvanor och rutiner hen har, och dven detta skulle kunna
paverka genom att personen inte vare sig behover eller ér villig att anpassa och fordndra sina
livsmedelinkdp, och ddrmed helt enkelt inte tinker s mycket pé kostnadskontroll och dé inte heller
uppmarksammar var totalsumman landar. For hushall med heltidsarbetande vuxna ar
priselasticiteten ofta 1ag for livsmedelinkdp. Detta beror helt enkelt pa att livsmedel &r ndgot som

alltid behovs, dessutom utgor ofta utgifter for livsmedel en mindre andel av ett hushélls
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levnadskostnader, speciellt i forhéllande till boendekostnader. Att 6kad totalsumma leder till storre
avvikelser i hur mycket testdeltagaren estimerat att denne handlat for betraktar vi som logiskt. Dels
innebér en hogre summa (etappvis) fler siffror att hdlla i minnet, men ocksa troligt &r att ju hogre
summa du handlar f6r, ju mer underordnat 4r aspekten med kostnadskontroll, men ocksi att
uppskattningar avrundas mer generdst. Det &r ju stor skillnad att ha fel pd 10 kronor f6r den som

handlat f6r under en hundralapp jaimfort med den som handlat f6r narmre 1500 kronor.

Vi ser dven ett signifikant samband mellan en storre felestimering och att testdeltagaren handlat
pa en l6rdag. Vi tror att det framforallt kan finnas tva orsaker till detta, varav den ena helt enkelt &r
att det finns brister 1 var ekonometriska modell. Det kan ju vara sa att véra testdeltagare i storre
utstrackning storhandlar pa l6rdagar 4n pa vardagar, och att totalsumma i s fall inte helt och hallet
klarar av att kompensera for denna skillnad. Den andra tdnkbara orsaken till storre felestimeringar
pa 1ordagar skulle kunna vara att manga hushall lyxar till det lite extra till helgen och att
priskdnsligheten blir ldgre d&, i kombination med att de helt enkelt inte vill ldgga tid och energi pé
kostnadskontroll da.

Varfor utlandsfédda tycks uppge fel totalsumma i stérre utstrackning har vi ingen sjilvklar
forklaring till. Det gér dock att tinka sig en rad olika mgjliga anledningar. Det skulle kunna ha
ursprung i en sprakforbistring, om den utlandsfodde testdeltagaren ej har svenska som modersmal.
Det ir svért att dra nigra generella slutsatser, sérskilt med tanke pa det paradoxala i att en
utlandsfodd individ bade kan vara den bland deltagarna som har bade bést och sdmst
utbildningsnivd, beroende pa dennes ursprung. Om personen i fraga dr gastforskande professor eller
flykting fran karga krigsdrabbade forhallanden, har troligtvis storre inverkan pa (eller dr &tminstone
en kombinerande faktor for) hens formaga att estimera och komma ihag, 4n vad det faktum att hen

ar fodd utomlands har.

Vad vi inte hade forvéntat oss var att maximerare felestimerar mer &n 6vriga. En forklaring till
detta skulle kunna vara att maximerare ar simre matematiklosare, eller att de helt enkelt inte tycker
det &r 10nt att 14gga siffran de far i kassan pa minnet, eftersom de resonerar att de redan har
optimerat sin sammanséttning av varor di de plockade ihop dem. Har vill vi passa pa att inflika att
eftersom detta med maximerare som sdmre matematikldsare och daliga estimerare, helt motsatte
véra forvintningar, har vi kontrollerat en mojlig korrelation mellan maximerare och
matematiklosare genom att kora alla vara modeller utan matematiklosarvariabeln. Resultatet blev

dock tydligt, da 1 stort sett alla variabler, men framforallt maximerarvariabeln, blev oférandrad.

En annan hypotes som inte kunde pavisas signifikant var att de sjdlvskannande kunderna skulle

vara bdttre pa att uppskatta sina kostnader. Skannern dr ju uppenbart ett mdjligt redskap for
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kostnadskontroll och anledningen till att vi inte kan styrka att den faktiskt anvinds sa kan eventuellt
bero pé att deltagarna i undersokningen randomiserat blev tilldelade skanners. Det innebér att de
som faktiskt skannade i den har undersdkningen inte gjorde det av fri vilja, och darfor kanske

varken hade forstaelse eller intresse av att anvidnda skannern for kostnadskontroll.

Gillande nyttjade erbjudanden har vi anvént oss av tva olika regressioner. Dels dr det en
probitestimering, dér vi vant pd frdgan och undersoker hur mycket de olika oberoende variablerna
paverkar chansen att ndgon ej utnyttjat ett enda erbjudande, och dels &r det en tobitestimering, dér vi
undersoker vilka faktorer som paverkar om nagon nyttjat ett erbjudande, och iséfall hur manga
erbjudande de nyttjat. Bdida metoderna ger ett signifikant utslag for platsen, vilket innebar att
chansen att testdeltagarna i Lund nyttjar ndgot erbjudande &r mindre. City Gross i Lund &r en
mindre butik som ligger 1 samma byggnad som en stor ICA-butik. ICA-butiken annonserar sina
erbjudande utanfor i storre grad &dn City Gross-butiken - ndgot som gor det troligt att kunder (och
sarskilt de med avsikt att nyttja erbjudanden!) gar in om béda butikerna. Resultatet skulle d& kunna
vara att de gar pa erbjudandejakt pa ICA, men kdper annat pa City Gross. Det kan ocksé vara en
brist i var ekonometrimodell, och det faktum att butiken i Lund &r en mindre butik paverkar utfallet
eftersom att det da handlas farre varor generellt och att detta inte helt och hallet hanteras av antal
varor-variabeln. Andra orsaker som &r tinkbara men som vi ej har undersokt djupare dr om det ar
mojligt att p.g.a. den mindre storleken (farre kvm) sa finns ocksa mindre utrymme att annonsera

erbjudande pa 1 butiken 1 Lund jimfort med butiken 1 Malmo.

Tobitmodellen visar ocksa pd att med stigande alder 6kar antalet nyttjade erbjudande. Exakt
orsak dr svar att faststilla, men vi anser att det kan vara sa att dldre generationer i storre
utstrackning vuxit upp under forhallanden d4 man varit tvungen att leva sparsamt och dérefter
bibehéllit en vana att kostnadsminimera. Det &r inte heller orimligt att tinka sig att pensionérer, som
ibland &dr en kdpsvag grupp, 1 storre utstrackning optimerar delar av sina livsmedelsinkdp genom att

halla utkik efter erbjudande.

I probitmodelen ser vi att det &r ldgre chans att matematikldsare inte alls skulle ha utnyttjat
atminstone ett erbjudande. Detta dr ndgot vi forvéntat oss, nagon som &r bra pa att 16sa matte, eller
atminstone dr beredd att 1dgga den extra tid och koncentration det tar att 16sa en uppgift, kan
forvintas att dven lagga extra tid och energi pa att hitta erbjudande (om inte for att spara pengar sa
atminstone for tackla utmaningen i det). Hér finner vi ocksa visst stod for att det ar ldgre chans att
nagon som sjdlvskannar inte utnyttjar atminstone ett erbjudande. Eller enklare uttryckt,
sjdlvskannade kunder nyttjar sannolikt fler erbjudanden. Detta kan tdnkas bero pé att de som

sjdlvskannar genast fér ett extra erbjudande som géller endast for sjédlvskannande kunder.
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Erbjudandet exponeras pé stillet dir kunderna hiamtar ut skannern, vilket gor det svart for kunden
att missa. Nir vi i probitmodellen inte interagerar maximerare med sjilvskannare sa finner vi stod
for att det ar storre chans att en maximerare inte utnyttjat &tminstone ett erbjudande. Det dr inte
omdjligt att tinka sig att detta beror pa att maximerare i storre utstrickning maximerar den tid de
lagger i affdren och de resonerar att den lilla extra méngd pengar de sparar pa att nyttja ett
erbjudande inte ir virt den extra tid och energi det kriver. Aterigen fors vi till resonemanget att
optimering bevisligen inte dr detsamma som kostnadsminimering, utan kan innebéra bade sparad tid
och att kunden vill sdkerstilla en viss kvalitet pad varan som kops. Att som maximerare alternera ett
val av produkt, som redan dr optimerat, innebér en risk eftersom det kan leda till &nger och

besvikelser som man inte dr beredd att ta.

7 Slutsats

I var undersokning sérskiljer sig de mest optimerande individerna, maximerarna, fran resten av
deltagarna. Maximerarna &r i storre utstrackning kvinnor, bestar av en storre andel laginkomsttagare
och dr mer koncentrerat fordelade mellan yrkesgrupperna student och anstilld, 1 jimfort med

Ovriga.

Det mest intressanta géllande maximerarna dr att de tycks ha en storre motvilja till att
sjdlvskanna &n dvriga. Detta ser vi dels genom att en storre andel aldrig har testat sjdlvskanning och
dels genom att en mindre andel sjdlvmant skulle valt att skanna om de inte varit med i
undersdkningen. Dessutom ser vi att till skillnad frdn 6vriga dr den eventuellt tilltalande aspekten
med sjdlvskanning for maximerare i storre utstrackning att det innebér mojlighet till 6kad
kostnadskontroll. Kostnadskontroll verkar viktigare for maximerare &n dvriga men samtidigt tycker
vi det dr uppenbart att maximering inte dr detsamma som kostnadsminimering. Denna slutsats
styrker vi med att maximerare i storre utstrackning brister i uppmérksamheten kring vad de faktiskt
spenderat, vilket i sig ocksa bidrar till slutsatsen att en varas kvalitet spelar storre roll for en
optimerande konsument dn vad kostnaden gor. Till detta kan kopplas att maximerare med lagre
sannolikhet nyttjar fler erbjudanden. Eftersom maximering &r kopplat till att kénna en 6kad vénda
Over sina beslut, i kombination med att vir undersdkning pavisar att sjdlvskanning ar nagot
konsumenter generellt sett antingen dgnar sig it regelbundet eller inte alls, drar vi slutsatsen att en
anledning till varfér maximerare véljer bort sjdlvskanning &r att de har svérare for att dndra sina
vanor dn genomsnittet. Var undersdkning tyder ocksé pa att maximering innebér att optimera sin
tid, genom att maximerarna dr snabbare vid handlingstillfdllet jimfort med dvriga gruppen.

Undersokningen tyder ocksa pa att maximerare dr mer planerande nér de handlar, dels eftersom de 1
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storre utstrackning har en utgiftsgrins som de inte vill 6verskrida och dels for att de handlar mer
sdllan dn 6vriga. Dessutom &r det en storre andel av maximerarna som prenumererar pa fardig
matkasse, vilket ocksa ar ett sitt att planera sina inkdp. Att definiera ett generellt
maximeringsbeteende &r inte enkelt och darfor skulle det 1 framtida studier vara intressant att
undersoka en tydligare distinktion mellan optimeringsbeteende som &r betingat vissa grupper med

snivare budgetrestriktioner och vad som mer generellt kan betraktas som ett personlighetsdrag.

Gillande de sjidlvskannande kunderna ér den intressantaste observationen att de handlade
langsammare. Tvirtom mot vad manga verkar tro, dr en bra anledning till att sjdlvskanna inte att det
gér snabbare @n att handla pa vanligt vis. Vi sag dven att de sjdlvskannande kunderna sannolikt
nyttjade fler erbjudande, vilket skulle kunna leda till ett antagande om att skannern tillfor
uppmarksamhet pa vad konsumenten faktiskt handlar. Dock rimmar det ganska daligt med att vi
inte kan visa pd att deltagarna i vir undersokning faktiskt anvénder skannern for kostnadskontroll.
Tidigare undersokningar har pavisat att kostnadsfeedback paverkar shoppingbeteende, och att detta
kan g4 i tva riktningar. Dels kan den konsument som dr noga med att halla sin budget ha hjélp av
feedback eftersom den mojliggoér 6kad nyttomaximering i och med att konsumenten inte behover ha
nagon “sdkerhetsmarginal” gillande hur mycket hen handlar f6r. Men feedback kan & andra sidan,
framst for den som har mer fokus pa vad hen behdver och inte har en given budgetram att halla sig
inom, forenkla for en konsument att rannsaka sina utgifter och ddrmed i storre utstrickning vilja
bort det som dr onddigt och byta till billigare alternativ. Men 1 var undersokning kan vi inte visa pa
att att de sjdlvskannande kunderna dr mer uppmirksamma pa hur mycket de spenderar. I framtida
studier skulle det vara intressant att se huruvida detta fordndras nér de sjdlvskannande kunderna

genomgaende har stor vana vid att handla med sjdlvskanner.
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Appendix 1: Frageformularet

Frageformulir
Dina svar kommer endast att anvéindas i forskningssyfte.

1. Alder: ar 2. Fodelseland:

2. Hur stor ir ert hushalls sammanlagda inkomst efter skatt per manad?
mindre &n 15 000 kr [ 15 001 till 25 000 kr [ 25 001 till 35 000 kr | 35 001 till 45 000
kr

45 001 till 55 000 kr [l 55 001 till 70 000 kr [l mer an 70 000 kr

3. Hushallets storlek: vuxna hemmaboende barn (0-18 ar)

4. Yrke: [l Student [ Anstilld ] Egenforetagare [ Pensiondr [l Annat

5. Vilken ér din hogsta avslutade utbildning?

Grundskola Gymnasium [J| Hogskola/Universitet Annan

6. Hur skulle du handlat idag om du inte hade deltagit i den hiir undersékningen?

Jag skulle scannat sjilv U] Jag skulle inte ha scannat sjélv

7. Ar det oftast du som brukar handla livsmedel i ditt hushall? [l Ja [ Nej



8. Prenumererar ert hushall pa en firdig matkasse, t.ex. Linas matkasse eller City Gross
matkasse?

Ja I Nej

9. Hur ofta handlar du livsmedel?
Flera génger i veckan [J] Flera gdnger 1 mdnaden I 1-2 ganger i manaden

1-2 génger varje halvér lll ndgra f4 génger varje ar

10. Skriver du en inkopslista innan du handlar livsmedel? [I| Alltid [l Ibland [I] Séllan [J] Aldrig

11. Om du skriver en inkopslista, vad innehaller den?
Allt jag ska handla lJ] Det mesta jag ska handla ll| Bara det viktigaste jag ska handla

12. Hur mycket brukar du spendera pa en shoppingtur liknande den idag? kr

13.Kopte du allt som du borde eller hade tinkt kopa idag? [l Ja [ Ne;

14. Valde du att avsta fran att kopa en vara idag for att du fann den for dyr? [l Ja [I] Nej

15. Hade du en dvre grins for dina utgifter som du inte ville 6verskrida idag?
Nej Ul Ja Om ja, vad var den grinsen? kr

16. Tink pa de senaste 10 gianger du gjort en shoppingtur som liknar dagens. Hur manga
ganger anvinde du di sjilvscanning (rikna inte med idag) ginger



17. Hur linge har du anviint sjalvscanning i den héir butiken, eller i andra liknande
butiker (till exempel ICA, Coop)? [l Jag har aldrig scannat sjilv [l] Jag borjade idag
Mindre &n en minad

Mindre dn sex manader [l Mindre 4n ett ar [l Mer &an ett ar

18. Vilken ér (skulle vara) den frimsta anledningen for dig att scanna sjilv?

Sparar tid ll| Bekvamlighet | Béttre kostnadskontroll Il Vet inte, vill inte scanna sjélv

E]Annat:

19. Har du ett mobilt BankID? [ Ja[] Nej

VAR GOD VAND SIDA

20. Hur vil stimmer nedanstiende pastienden 6verens med hurdan du ér?

Instimmer inte Instammer helt

alls
Jag kan arbeta effektivt mot langsiktiga mal 1 2 3 4 5
Jag har svart att bryta déliga vanor 1 2 3 4 5
Jag dr lat M1 W2 @3 M4 W5
Jag sdger opassande saker 1 2 3 4 5
Jag gor vissa saker som &r déliga for mig om de ar roliga 1 2 3 4 5
Jag onskar att jag var mer viljestark 1 2 3 4 5
Folk skulle sdga att jag har stark sjéalvdisciplin 1 2 3 4 5
Njutningar och ndjen gor att jag ibland har svart att fa saker 1 ) 3 4 5

gjorda
Jag vigrar att gora saker som #r déliga for mig 1 2 3 4 5



Jag har svirt att koncentrera mig 1

Jag ar bra pa att motsta frestelser 1

Jag gor ofta saker utan att tdnka igenom alternativen 1

Ibland kan jag inte 14ta bli att gora saker dven om jag vet att det ar 1
fel -

Oavsett hur ndjd jag d4r med mitt jobb kédnns det helt naturligt for 1
mig att vara Oppen for ndgot battre erbjudande i

Nir jag sitter i bilen och lyssnar pd radio byter jag ofta station fér
att hora om de spelar ndgot som ir béttre trots att jag &r relativt ] 1
n6jd med det jag lyssnar pa.

Generellt sett ir jag en person med mycket stort tdlamod Ul 1

21. Hur mycket handlade du for idag? kr

[ 4
i 4

[ 4
M 4
M4

Slutligen skulle vi vilja stélla tva fragor som handlar om hur folk anvinder siffror i

vardagen.

il 5
il 5

fll 5
il 5
fll 5

22.0m 5 personer har vinnande nummer i ett lotteri och ska dela lika pi en prissumma

pa tvi miljoner, hur mycket far var och en av deltagarna?

23.Lat oss anta att du har 200 kronor pa ett sparkonto. Sparkontot ger en arlig rinta pa

10 procent. Hur mycket skulle du ha pa kontot efter tva ar?

Tack for din medverkan!

Kommentarer:

kr
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