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Sammanfattning

Examensarbetets titel: Investeringar i fonder - en kdnsloméssig affédr - En kvalitativ
intervjustudie om svenskars konsumtion av finansiella tjdnster och emotionella aspekter av
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Foérfattare: Sandra Sovré, Hanna Astrand, Dejan Maletic
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Nyckelord: konsumentbeteende, fondsparande, emotioner, kopprocess

Syfte: Syftet med studien &r att 6ka forstaelsen for vilka emotionella aspekter som paverkar de

svenska fondspararnas konsumentbeteende och kdpprocess i konsumtion av finansiella kop.

Metod: Studien dr en kvalitativ intervjustudie med ett fenomenologiskt forhallningssitt och

induktiv forskningsansats.

Empiri: Det empiriska materialet bestér av semistrukturerade intervjuer med svenska
fondsparare. Samtliga respondenter har erfarenhet av fondsparande och har blivit givna

figurerade namn.

Teoretiska perspektiv: 1 denna studie har tre teoretiska perspektiv applicerats pa det empiriska
materialet. Dessa dr femstegsmodellen for konsumentbeteende, fyra faktorer som paverkar

konsumentbeteende av Kotler och Armstrongs och Maslows behovspyramid.

Resultat: Svenska fondsparare paverkas av ett flertal emotionella aspekter under kdpprocessen
och infor investeringsbeslut. Dessa innefattar kédnslor av trygghet, rddsla, glddje och
tillfredsstéllelse samt uppskattning och sjalvforverkligande. Fondsparare paverkas av dessa

aspekter i olika utstrackningar och effekten av dem skiljer sig 4t beroende pa individen.



Abstract

Title: Investing in Mutual Funds - an Emotional Affair - A qualitative interview study on the
Swedes' consumption of financial services and emotional aspects of consumer behavior.

Seminar date: 2021-01-13
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Undergraduate Level, 15 University Credit Points
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Purpose: The purpose of the study is to increase the understanding of which emotional aspects
affect the Swedish fund savers' consumer behavior and buying process in the consumption of

financial purchases.

Methodology: This study is a qualitative interview study with a phenomenological approach and

inductive research approach.

Empirical foundation: The empirical material consists of semi-structured interviews with
Swedish fund savers. All respondents have previous experience of fund saving and have been

given figurative names.

Theoretical perspectives: In this study, three theoretical perspectives have been applied to the
empirical material. These are the Five-stage Model of Consumer Behavior, Four Factors That

Influence Consumer Behavior and Maslow's Hierarchy of Needs.

Conclusions: Swedish fund savers are affected by a number of emotional aspects during the
buying process and before investment decisions. These include feelings of security, fear, joy and
satisfaction as well as appreciation and self-realization. Fund savers are affected by these aspects

to different extents and the effect of them differs depending on the individual.
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1. Bakgrund och problemformulering

Féljande avsnitt bestdr av bakgrund till det valda dmnet, tidigare forskning, problemformulering

och fragestdllning. Vidare redogors for syftet med studien samt avgrdnsningar.

1.1 Bakgrund till fonder och konsumentbeteende

En fond bestér av olika typer av virdepapper som gemensamt dgs av fondens samtliga
investerare. Fonder skots av fondbolag och administreras ofta av en eller flera fondforvaltare
som bland annat beslutar vilka virdepapper fonden ska bestd av. Fondforvaltarens
grundlidggande malsdttningen &r att, genom en positiv utveckling, generera avkastning till &garna
(Avanza, u.d.). Det finns méinga olika typer av fonder och de kategoriseras bland annat efter
vilka tillgdngar som fonden investerar i, sdsom aktiefonder, rantefonder och blandfonder eller
efter vilka marknader som investeras i. Det kan innebéra en typ av marknad, en sirskild region
eller en kombination av flera olika marknader. Vidare finns branschfonder som enbart placerar
inom en specifik bransch och &mnesspecifika fonder som exempelvis etikfonder eller
héllbarhetsfonder (Swedbank, u.a.). For investerare finns det manga valmojligheter och ett brett
urval av fonder att investera i eftersom fondkategorierna kan kombineras pa manga olika sitt
samt att uppkomsten for nya fonder utvecklas 1 hog takt. Fondratinginstitutet Morningstar listade
ar 2016 over 3 000 fonder i 6ver 300 kategorier (Avanza, u.d.). Fonder kan betraktas som en
konsumtionsvara och dr ndgot som méinga i Sverige dgnar sig at, inte i ndgot annat land i vérlden
ar fonder en lika populdr sparform. Utdver det obligatoriska sparandet till premiepensionen
sparar atta av tio svenskar i fonder (Fondbolagens Forening. u.d.). I Sverige uppgick den totala

fondformogenheten till 6 122 miljarder kronor i slutet av tredje kvartalet 2021 (SCB, 2021).

Det finns en géngse uppfattning kring hur fondkdpsbeslut fattas, vilken bygger pa rationalitet,
kognitiv verksambhet, riskbeddmning och beslut som baseras pa all befintlig information. Detta
skapar bilden av fondinvesteringar som kalla och hérda, likt mycket annat i den finansiella
vérlden, vilket ldimnar ett mycket begrinsat utrymme for emotioner. Exempelvis dr uppmaningen
att ha “is 1 magen” ofta forekommande i investeringssammanhang. Denna uppfattning leder till

funderingar kring vilken roll som emotioner faktiskt spelar inom fondsparande och till varfor



rationalitet och emotioner inte kan kombineras. Studiens forfattare anser att fondkop, precis som
kop av andra konsumtionsvaror, dr paverkade av konsumentens behov, erfarenheter och kéanslor.
Konsumenten ses generellt som en individuell person som fattar kopbeslut baserat pa
identifierade behov (Solomon, Russell-Bennett & Previte, 2013). Av Kotler och Keller (2016)
definieras konsumentbeteende som hur individer, grupper och organisationer véljer, koper,
anvéinder och gor sig av med produkter, tjdnster, idéer och erfarenheter i syfte att tillgodose sina
behov. Precis som marknadsforare méste forstd konsumenters tankar, kdnslor och ageranden for
forsiljning av andra typer av produkter, méste samma aspekter forstds for fonder. Russell Belk

beskriver vikten av att forstd den innebdrd som konsumenter tillméter produkter enligt foljande:

We cannot hope to understand consumer behavior without first gaining understanding of
the meaning that consumers attach to possessions. A key to understanding what possessions
mean is recognizing that, knowingly or unknowingly, intentionally or unintentionally, we

regard our possession as parts of ourselves (Belk, 1988, 5.139)

En viktig forutséttning for att forstd konsumentbeteende att forsta vad kdpbeslut betyder for
konsumenten. Konsumentbeteende &r ett komplext omrade och det finns mycket forskning om

konsumentbeteende och emotionella aspekter.

1.2 Tidigare forskning konsumentbeteende och emotioner

Hill (2010) beskriver, med hjilp av genombrott inom neurovetenskap, att manniskor i forsta
hand ar kdnslomassiga beslutsfattare. Kanslor ér centrala for konsumentbeteende och foretag
som lyckas identifiera och kvantifiera dessa har mojligheten att uppna en enorm
konkurrensfordel. Dock menar Hill att den kénslomédssiga komponenten ofta ignorerats da den
latt upplevs som stokig, svarfangad och irrationell. Trots att kénslor dr centrala inom

konsumentbeteende betraktas de som, mer eller mindre, omdjlig att kvantifiera eller hantera.

Schmitt (1999) forklarar att traditionell marknadsforing baseras pé uppfattningen om att
méinniskan ar rationell. Det har resulterat i att den emotionella aspekten, som &r den

huvudsakliga drivkraften i beslutsprocessen, har forsummats. Inom experimentell



marknadsforing anses konsumenter ddremot vara badde emotionellt och rationellt drivna. Det vill
sdga att d&ven om kunder gor rationella val, drivs de lika ofta av kénslor d& konsumtion ménga
génger &r kopplad till emotionell tillfredsstdllelse och ndje. Schmitt menar att denna breda syn pa
konsumenter har haft en relativt liten inverkan pa marknadsforing. Vidare hidvdar han att denna
syn medfor ett viktigt budskap for dagens marknadsforare. Kunder bor inte behandlas som
endast rationella beslutsfattare utan vill bli underhallna, stimulerande, kénsloméssigt paverkade

och kreativt utmanande.

Lerner, Li, Valdesolo och Kassam (2015) menar att emotioner i stor grad paverkar
beslutsfattande. Forfattarna menar dven att det inte gar att forbise att kidnslor paverkar processen
och att paverkan &r kraftfull och genomgripande. Vidare behandlar forfattarna kénslor utifran
olika kategorier och kategorin “integrala kinslor”, det vill séga inre kénslor, &r en av de starkaste
nér det kommer till emotionell inverkan. Integrala kénslor kan hirledas till beddmningar och val
som gjorts tidigare och dérefter tydligt och rutinméssigt hjélper konsumenter att nya fatta beslut.

Detta giller sdvil medvetet som omedvetet (Lerner et al. 2015).

Keynes (2012) lyfter en aspekt av att ménniskan dr skapad sé att hon ofta grundar finansiella
beslut pd spontan optimism snarare dn en matematisk forvantan. Enligt Keynes ar det ddremot
inte en irrationell handling utan grundar sig 1 ménniskors langsiktiga férvéntningar pa
marknaden. Dessa forvintningar neutraliserar risken for instabilitet pA marknaden som
optimismen annars kunnat resultera i. Vidare hdvdade Keynes att beslut som péverkar framtiden
savil ekonomiskt, politiskt eller personligt aldrig helt kommer kunna gdras pa matematiska
grund, eftersom grunden for att gora den sortens berdkningar inte existerar. Keynes argumenterar
dessutom fOr att vart rationella jag, som stéindigt star 1 valet mellan olika alternativ, berdknar s

gott som mojligt men ofta faller tillbaka pa ett infall fran kénslor eller slump 1 slutindan.

Ackert, Church och Deaves (2003) skriver att kénslor hjélper oss att navigera men den
grundldggande roll som kénslor spelar i beslutssituationer forstods forst med hjélp av Damasios
forskning inom det neurologiska omrédet. Damasio drog slutsatsen att kénslor har ett mycket
starkt inflytande pé resonemang samt att rationellt beslutsfattande och kénslor behdvs for att

komplettera varandra (Ackert, Church & Deaves, 2003). Vidare skriver forfattarna att en persons



nuvarande kinslomadssiga tillstand, allt fran glddje till &nger, har nagon péverkan pa det
ekonomiska beslutsfattandet. Traditionella finansiella modeller har daremot antagit att
investerares kopbeslut forvidntas grunda sig i rationella, logiska resonemang underbyggda av
information, sannoliktshetsregler och statistik. Detta antagande lamnar mycket lite utrymme for

den emotionella aspekten av kdpbeslutet (Ackert, Church & Deaves, 2003).

Marknadsforing har utvecklats under &rens lopp och har numera blivit alltmer vérdestyrd (Kotler,
2010). Detta innebar att marknadsforare numera betraktar kunder som hela manniskor med
sinnen, hjartan och sjélar snarare dn endast som konsumenter. Konsumenter letar i allt hdgre
grad efter 16sningar bade for att minska den upplevda oron och for att gora den globaliserade
vérlden till en béttre plats (Kotler, 2010). I en virld full av forvirring séker konsumenter foretag
och produkter som, i sin vision och vérderingar, tillgodoser djupa behov av social, ekonomisk
och miljomissig réttvisa. Dessutom menar Kotler att konsumenter inte bara soker funktionell och
kénslomadssig tillfredsstillelse utan dven mansklig andeuppfyllelse i de produkter och tjénster de
véljer. Undersokningar har visat att foretag som levererar virde genom att positioner sig som
héllbara presterade battre an konkurrenterna under finanskrisen 2008. I 16 av de 18 industrier
som undersoktes dvertraffade hallbara foretags aktiekurser branschgenomsnittet med 15 procent
fran maj till november 2008. Undersokningen visade att det fanns ett tydligt samband mellan

héllbart foretagande och stark aktiekursutveckling.

1.2.1 Sammanfattning av tidigare forskning

Figur 1 dterfinns en sammanstéllning av de mest relevanta fynd som uppkommit i tidigare

forskning inom &mnet.
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det emotionella.

Hill (2010) Mainniskor som Konsumenter dr i hogsta grad
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Kotler (2010) Konsumenter styrs av Konsumenter sdker numera foretag och
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Konsumenter inom
traditionell och

experimentell

Traditionell marknadsforing utgér fran att
ménniskan ar rationell medan

experimentell marknadsforing ser




marknadsforing konsumenten ur en bredare synvinkel.
Konsumenter gor ofta rationella val men
drivs lika ofta av kénslor pd grund av att
konsumtion kopplas emotionell

tillfredsstillelse och ngje.

Figur 1. Sammanfattning av tidigare forskning.

1.3 Problemformulering

Tidigare forskning om konsumentbeteende har visat att synen pd konsumenten som en mer eller
mindre rationell varelse varierar. Traditionella teorier inom konsumentbeteende utgér fran att
konsumenten é&r rationell i sitt beslutsfattande och foljer en strukturerad kopprocess. Daremot
menar méinga forskare inom dmnet idag att konsumenter till stor del ar kiinsloméssigt styrda och
att kopbeslut priglas av kénslor och emotionella behov. Dessutom har tidigare forskning till stor
del behandlat kopplingen mellan konsumentbeteende och kénslor for icke-finansiella kop,
exempelvis inom dagligvaruhandel och detaljhandel. Samtidigt bygger manga av de traditionella
finansiella teorierna och modellerna pé antagandet att investerare agerar rationellt och beaktar all
tillgénglig information 1 beslutsprocessen. Klassiska investeringsteorier bygger pd
forestéillningen att investerare alltid agerar pa ett sdtt som maximerar deras avkastning, vilket

resulterar i att den emotionella aspekten av beslutsfattande forsummas.

Da fondsparande dr en populdr sparform i Sverige dr det intressant att undersoka hur teorier om
konsumentbeteende kan appliceras pd, samt vilka emotionella aspekter som paverkar, svenska
fondsparare. Inom forskningsomradet konsumentbeteende har tidigare forskning till stor del
handlat om att undersdka vad konsumenter paverkas av i kopprocessen, hur rationella
konsumenter &r och vilken roll kénslorna spelar i kopbeslutet. Det finns dven tidigare forskning
om konsumentbeteende i finansiella kop som hédvdar att ménniskan inte dr eller kan vara rationell
1 sina resonemang och beslut. Studiens forfattare anser att den emotionella aspekten av
fondsparande &r av betydelse och att det saknas forskning om detta. Darfor undersoker denna

studie vilka emotionella faktorer som paverkar svenska fondsparare i investeringsbeslut och



saledes svenskars konsumentbeteende pa fondmarknaden. Studien bidrar till forskningen genom

att analysera konsumentbeteende ur ett nytt perspektiv.

Studiens fragestéllning har utformats enligt f6ljande:

. Vilka emotionella aspekter paverkar svenska fondsparare?

1.4 Syfte

Syftet med studien dr att 6ka forstdelsen for vilka emotionella aspekter som péaverkar de svenska
fondspararnas konsumentbeteende och kdpprocess 1 konsumtion av finansiella kop. Vi upplever
att det hittills ar ett relativt outforskat omrade och vill lyfta in emotionella aspekter {for att bredda
perspektivet fran de traditionella finansiella teorierna. Marknadsforare &r eniga om att emotioner
ar hogst betydelsefulla for konsumtionsbeslut och dé finansiella kop ar ett kopbeslut av en

konsumtionsvara bor den emotionella paverkan tas i beaktning dven hér.

1.5 Studiens avgrinsningar

Foljande studie kommer endast att berora finansiella kop 1 form av fondinvesteringar. Andra
investeringstyper eller sparformer kommer ej behandlas. Daremot tas olika typer av fonder upp
och studien exkluderar till exempel inte storbanksfonder, indexfonder eller pensionsfonder. De
fondtyper som tas upp i studien styrs av det insamlade materialet och respondenternas svar.
Vidare kommer studien endast titta pa privatpersoner och fondinvesteringar, alltsa kommer
fondforvaltare och foretag som investerar i fonder ej berdras. Detta anses vara en relevant

avgransning utifrdn studiens syfte.

I denna studie syftar emotionella aspekter pa aterkommande teman i det insamlande materialet
som forfattarna av studien beddmer grundas i en specifik kénsla eller ett emotionellt behov.
Innebdrden av begreppet emotionella aspekter har séledes utformats efter det som

respondenterna tagit upp under intervjuerna.



2. Metod

1 foljande avsnitt presenteras studiens metod. Avsnittet innefattar dmnesval, forskningsstrategi,
studiens forskningsansats, det vetenskapliga forhallningssdttet samt forskningsdesign.
Sedermera beskrivs hur datainsamlingen av primdrdata utforts. Har lyfts urval, utformning av
intervjuguide och tillvdgagangssdtt vid intervjuer samt analys av data. Ddrefter analyseras

studiens trovdrdighet och slutligen kritiseras metoden som helhet.

2.1 Val av amne

Val av dmne for studien grundar sig i viljan att undersoka investerares konsumtionsbeteende
géllande kop av finansiella tjanster. Tidigare forskning inom dmnet behandlar framst kopplingen
mellan konsumentbeteende och kénslor for icke-finansiella kop, exempelvis inom
dagligvaruhandel och detaljhandel. Intresset for &mnesvalet grundar sig i en dnskan att
undersdka hur principer inom konsumentbeteende kan appliceras pd kdpbeslut som forvéntas
basera p4, till synes, rationella resonemang. Emotionella aspekter kan upplevas som svara att
identifiera och kvantifiera, vilket gér &mnet savél intressant som relevant att studera pé ett
djupare plan. Det &r inte sjidlvklart vad som kategoriseras som en emotionell aspekt, vilket bidrar
till ett 6kat intresse for att undersdka dmnet. Utdver detta grundas &mnesvalet i ett intresse av att
forsta fondspararnas instdllning samt vilka aspekter de sjélva anser spelar roll i
investeringsbeslut. Studiens forfattare anser att emotionella aspekter av fondinvesteringar ar ett
intressant &mne eftersom det bidrar till djupare forstaelse och nya perspektiv pa
konsumentbeteende i sin helhet. Dessutom kan forskning inom &mnet ge stod till marknadsforare

att forstd hur fondsparare paverkas av emotionella aspekter vid investeringar.

2.2 Forskningsstrategi

Da studien behandlar konsumentbeteende kopplat till fondinvesteringar anses det kvalitativa
metodvalet lampligt. Eftersom syftet dr att urskilja emotionella aspekter av investeringsbeslut har
foljaktligen en kvalitativ forskningsstrategi valts dd forfattarna anser att det dr nodvéndigt for att

ldamna utrymme for forstaelse och tolkning av materialet.



Det gar dven i linje med vad Bryman, Bell och Harley (2019) skriver om kvalitativa studier.
Studier inom foretagsekonomisk forskning kan grunda sig i kvalitativt eller kvantitativt
metodval. Val av forskningsstrategi paverkar antaganden som styr forskningsdesignen, val av
forskningsfragor och val av metod for att besvara dem. Studier som utférs med kvantitativ metod
fokuserar pé teoriprovning genom hypoteser som provas mot av kvantifierbara data, vilket gor
den kvantitativa metoden oldmplig i vér studie. Kvalitativ metod genererar teorier genom

undersokning och interpretation av material med fokus pé ord och annan icke-numeriska data.

2.3 Forskningsansats

En induktiv ansats har valts for studien da forfattarna anser att denna metod gér i linje med
studiens syfte, att lyfta fondspararnas perspektiv pa de emotionella aspekter som paverkar
investeringar. Relationen mellan metod och teori kan antingen vara av induktiv eller deduktiv
ansats, beroende pa om studiens utforande grundas i teorin eller i metoden (Bryman, Bell &
Harley, 2019). Genomforande enligt den induktiva metoden grundas i att studera omgivningen
och direfter vélja ut en eller flera relevanta teorier som ldmpar sig for att analysera
observationerna. Saledes blir teorierna ett resultat av den insamlade datan. Denna studie
foranleds inte av en hypotes, vilket de deduktiva studierna gor, utan av ett fenomen som

observeras. Fenomenet dr i detta fall emotionella aspekter i finansiella kop.

Nir kvalitativa studier utfors dr det enligt Bryman, Bell och Harley (2019) vanligt att utgd frin
det induktiva forhallningssittet. Svagheter med denna metod dr bland annat att den &r mindre rak
och strukturerad dn den deduktiva, d& utgdngspunkten inte dr en hypotes. Kvalitativa studier
lagger generellt tyngdpunkten pa, samt strukturerar studien efter, respondentens asikter snarare
an det som forskarna till studien tycker dr av vikt. Detta kan motivera och forklara ett mer
ostrukturerat uppldgg. For att navigera denna studie efter vad respondenterna anser vara

betydelsefullt kommer induktivt forhallningssétt darfor anvéndas.



2.4 Vetenskapligt forhéllningssétt

I denna studie har ett hermeneutisk-fenomenologiskt forhallningssitt valts. Dé studien dr av
kvalitativ karaktér dr ett hermeneutiskt forhdllningssatt 1ampligt (Bryman, Bell & Harley, 2019).
Bryman, Bell och Harley beskriver hermeneutiken som ldran om tolkning och fokuserar pé att
skapa forstdelse for mianniskor och deras handlingar. Hermeneutiken skiljer sig fran
positivismen, som handlar om att sdka forklaringar till handlingar och beteenden, och fokuserar

enbart pé att uppné en djupare forstéelse, vilket gér i enlighet med studiens syfte.

Det fenomenologiska perspektivet innefattar att personliga forutfattade meningar &sidositts i
syfte att skapa en forstaelse for omgivningen och hur ménniskor finner mening i denna
omgivning (Bryman, Bell & Harley, 2019). Fenomenologin menar att den sociala verkligheten &r
av betydelse for ménniskor och dirmed dr ménskligt handlade meningsfullt. Enligt det
fenomenologiska perspektivet mast forskare forsti och tolka individen utifrin dennes upplevda
sociala verklighet for att till fullo forsta inneborden av en persons beteende. Utifran ovanstdende
resonemang bedomer studiens forfattare att det hermeneutiskt-fenomenologiska

forhallningssittet dr hogst lampligt 1 denna studie da det gar i1 enlighet med studiens syfte.

2.5 Forskningsdesign

Denna studie har intervjustudie som forskningsdesign. Syftet med intervjustudien ir att tolka och
analysera respondenternas beréttelser for att & en forstaelse for deras upplevelser och
erfarenheter av fondsparande. Kvale och Brinkmann (2009) beskriver forskningsintervjun som
ett professionellt samtal, mellan respondenten och intervjuaren, utifrén ett tema som bada
parterna har ett gemensamt intresse i. Vidare soker den kvalitativa intervjustudien forstéelse for
dmnet genom att ta del av respondentens perspektiv och lirdomar av dennes erfarenheter. Den
kvalitativa intervjun kan anvéndas for att fi inblick i individens tankar, kénslor och erfarenheter
(Johnsson, 2007). Studiens forfattare bedomer att intervjustudien &r en vil ldmpad metod for att

uppnd syftet med studien.
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2.6 Datainsamlingsmetod

Insamlingen av data till denna studie har utgjorts av primérdata i form av kvalitativa,
semistrukturerade intervjuer med privata fondsparare. Intervjuerna har genomforts i person samt

via telefonsamtal och videosamtal och utgétt fran forutbestdmda fragor i en intervjuguide.

2.6.1 Primérdata

Intervjuerna har f6ljt en guide med forutbestimda frdgor men likt sedvana for semistrukturerade
intervjuer har utrymme funnits for foljdfragor utifran respondenternas svar. En intervjuguide ar
fordelaktig da svaren fran de olika investerarna ska kunna jamforas i syfte att hitta likheter och
skillnader mellan individernas tankar. Samtidigt ger upplégget utrymme for investerarna att fa
tala om det de sjélva tycker ér viktigt. Dessutom kan foljdfragor anvidndas for fortydliganden av
savil frdgor som svar, for att undvika missforstand under intervjun. Denna mdjlighet menar
forfattarna har bidragit till forbattrade intervjuer och en mer sanningsenlig bild av

omstandigheterna.

Intervjuer dr en vanlig metod for insamling av primérdata och kan vara strukturerade,
semistrukturerade eller ostrukturerade (Bryman, Bell & Harley, 2019). Vid en strukturerad
intervju f6ljs ett fardigt schema eller frageformulér och intervjuaren fér inte avvika fran detta
eller folja upp med foljdfragor, forutom om de ingér i schemat, utan ska endast lyssna och
observera. Denna struktur anvédnds vanligtvis i1 kvantitativa studier med till exempel
tvérsnittsdesign dér standardiserade svar soks och generella slutsatser stér i centrum.

For en kvalitativ studie dr svagheterna med strukturerade intervjuer bland annat risk for
missforstaind mellan intervjuaren och respondenten samt frdnvaron av de individuella dragen hos
en individ. Missforstdnden kan bero pé att det finns olika tankar om en frigas innebord eller
anvindning av vissa ord medan avsaknaden av det unika kommer fran att individuellt anpassade
foljdfragor inte ska stéllas. For att undvika detta kan den ostrukturerade intervjumetoden
anvéndas, dér intervjuaren har en intervjuguide bestdende av en eller flera fragor eller teman som
respondenten néstintill fritt fir tala utifran. Bristerna i den ostrukturerade intervjun &r till
exempel den begrinsade mojligheten att dra generella slutsatser samt att aterskapa studien dé

intervjuer dr unika utifran vad varje respondent tar upp.
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Med ovanstéende aspekter i dtanke har den semistrukturerade intervjumetoden valts, vilket
innebdr att intervjuaren utgétt frdgor enligt en intervjuguide men kan utifrn respondentens svar
stdlla individuella f6ljdfrdgor (Bryman, Bell & Harley, 2019). Detta gors for att anpassa
intervjun efter de svar som &r viktigast for datainsamlingen. Fragorna som stills dr mer generella
an 1 den strukturerade intervjun men vanligtvis med tydligare riktning dn det ostrukturerade

upplédgget, utan att flexibiliteten och 6ppenheten forsvinner.

2.6.2 Urval

Enligt Bryman, Bell och Harley (2019) gors datainsamling till kvalitativa studier vanligtvis
genom malstyrt urval. Urvalsprocessen handlar om att hitta relevanta personer som anses kunna
ge bidrag till undersdkningen. I denna studie har datainsamlingen genomforts genom generiskt
maélstyrt urval. Respondenter viljs vid den urvalsmetoden utifrén kriterier som &r anpassade till
studiens syfte. Dessa kriterier ska respondenterna uppfylla for att forskningsfrdgan ska kunna
besvaras. Studien utgick efter tvd kriterier: att respondenterna ska vara minst 18 &r gamla och ha
ndgon typ av erfarenhet av fondsparande. Med erfarenhet menades att respondenterna sjdlva ska
ha gjort minst ett aktivt investeringsbeslut. Kriteriet att intervjuobjekten ska vara minst 18 ar
handlar frimst om att kunna anta en viss mognad hos respondenterna. For att fé ett sa brett urval
som mojligt varierar respondenternas élder, erfarenhet, kon och etnicitet. Malséttningen var att
datainsamlingen skulle representeras av lika mdnga mén som kvinnor i ett brett aldersspann for
att utesluta att studiens resultat eventuellt paverkas av bland annat dldersspecifika,
socioekonomiska eller konsrelaterade faktorer. Utifran ovanstidende kriterier identifierades ett
antal mojliga intervjuobjekt, vilket dérefter reducerades till 15 intervjupersoner. Da detta &r ett
icke-sannolikhetsurval ér studiens forfattare medvetna om och konstaterar att generaliseringar

for hela populationen inte kan goras.

Studiens forfattare har valt att 1dta intervjuobjekten vara anonyma for att utifrdn uppfattningen att
detta kan gynna transparensen i svaren. Detta kommuniceras tydligt till respondenterna och
bedoms vara fordelaktigt for att tillata drlighet och trovirdig i svaren samt undvika att

respondenternas svar priglas av viljan av att passa in i det som anses vara socialt onskvért.
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Séaledes har respondenterna blivit givna fingerade namn. Samtliga respondenter presenteras i

figur 2 nedan.

Namn Alder Kon Erfarenhet Intervjulingd
Adam 56 ar Man 30 ar 20 min
Ali 25 ar Man 2,5 ar 14 min
Amir 24 ar Man 4 &r 18 min
Annika 54 ar Kvinna 25 ar 20 min
August 20 ar Man 6 manader 30 min
Dragana 58 ér Kvinna 15 ér 13 min
Emma 24 ar Kvinna 3ar 28 min
Hanna 48 ar Kvinna 23 ar 23 min
Klara 46 ar Kvinna 20 ar 22 min
Lovisa 31 ar Kvinna 7 ar 23 min
Mathilda 23 ar Kvinna 1 ér 20 min
Mats 41 ar Man 6 ar 14 min
Michael 54 ar Man 30 ar 33 min
Peter 77 ar Man 25 ar 21 min
Zacharias 24 ar Man 4 &r 27 min

Figur 2. Sammanstdllning av respondenter.

2.6.3 Utformning av intervjuguide

Intervjuguiden dr en mer eller mindre strukturerad plan for hur intervjuerna ska genomforas samt

1 vilken ordning respektive tema ska behandlas i intervjuerna (Bryman, Bell & Harley, 2019).

Bryman, Bell och Harley beskriver att det &r viktigt att frdgorna i intervjuguiden ska behandla

dmnet som undersoks men inte for detaljerat for att mojliggora flexibilitet. Intervjuguiden for

denna studie bestar av tio huvudfragor som framstilldes i syfte att behandla studiens dmne och
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fragestéllning. De inledande fragorna behandlar relevant bakgrundsinformation om
respondenterna. Dessa handlar om hur mycket kunskap respondenterna har om fondmarknaden
samt hur mycket erfarenhet intervjuobjekten anser att de har. Bryman, Bell och Harley (2019)
menar att bakgrundsinformationen &r en viktig utgangspunkt for att svaren ska kunna sittas i ett
sammanhang. Resterande fragor formulerades i syfte att lata respondenterna sjédlva fa beskriva
bland annat vad som &r av vikt vid investeringsbeslut och hur respondenternas investeringsbeslut
gér till. Fragorna tillit respondenterna att resonera fritt och var inte ledande, vilket Bryman, Bell
och Harley (2019) menar ar av avgorande vid kvalitativa studier. Intervjufrdgorna formulerades
pa ett sdtt som till stor del var i enlighet med de fragor som Bryman, Bell och Harley (2019)
anger att kvalitativa intervjuer brukar besta av. Indirekta fragor som genererade svar till
fragestéllningen stdlldes, utan att stélla sjdlva fragan i fragestdllningen. Detta for att ge
respondenterna en chans att svara pa frigor utan att samtalets riktning styrdes. Frdgor som var
indirekta, sonderande, specificerande och tolkande stélldes. Tystnad anvéndes for att ge
respondenterna en chans att utveckla sina svar utan att avbrytas. Intervjuguide bifogas och

aterfinns 1 appendix A.

2.6.4 Tillvagagangssitt vid intervjuer

I kvalitativa studier med semistrukturerade intervjuer ar intervjuguiden en viktig utgdngspunkt
samtidigt som det finns plats for flexibilitet genom individuellt anpassade foljdfragor (Bryman,
Bell & Harley, 2019). Intervjuerna i denna studie har f6ljt den forutbestdmda guide som skrivits
samt inkluderat foljdfragor dér det ansetts betydande for en djupare insikt i respondenternas
asikter, sdvil for att f4 mer utvecklade svar som for att klara upp svar som varit motségelsefulla
eller tvetydiga. Forfattarna har lett intervjuerna objektivt utan att styra respondenterna genom
ledande fragor. Intervjuerna har genomforts savél pé plats som over telefon, somliga genom
videosamtal och somliga genom vanliga telefonsamtal. I kvalitativa studier &r det viktigt med
savél vad respondenten svarar som Aur det sigs (Bryman, Bell & Harley, 2019). Dérfor ér
inspelning av intervjuerna en viktig del, sa att svaren ska bli korrekt atergivna och inga detaljer

ska missas. For att detta ska lyckas har intervjuerna spelats in med respondenternas tillatelse.
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Utover att inspelade intervjuer mdjliggor en djupare analys av respondentens svar beskriver
Bryman, Bell och Harley (2019) andra fordelar med att spela in. En sddan fordel 4r intervjuarens
mdjlighet att fora intervjun framét, mer likt en dialog med respondenten, genom att bli del av
samtalet men utan att avbryta, vilket forsvaras av transkribering under tiden. Dessutom minskar
inspelade intervjuer risken for anklagelser mot att forskarens varderingar ska ha paverkat

analysen genom mdjlighet till efterhandsgranskning.

2.6.5 Intervjuernas genomforande

Intervjuerna genomfordes till storsta del over telefonsamtal, ndgra med video och ndgra utan, och
ndgra i person. De fOrsta intervjuerna som genomfordes var relativt korta, intervjuerna utdkades
med fler relevanta foljdfragor allt som tiden gick. Intervjuguiden foljdes for samtliga
respondenter och forfattarna forsokte fora intervjuerna framat utan att styra {for tydligt i ndgon
riktning. Vissa respondenter hade brittom och svarade mycket koncist medan andra la langre tid
pa att véga sina svar, samt forde emellanat en diskussion med sig sjélva innan det slutgiltiga
svaret kom. De intervjuer som genomfordes i person eller genom videosamtal fick en tydligare
dialog, foljdfrdgor lades in mer naturligt och kortare tystnader samt naturliga responser som
nickningar fran intervjuaren efter ett svar kunde fa respondenten att fortsétta prata om fragan.
Nér intervjuerna genomfordes over telefon utan video blev dessa responser mindre tydliga och
till mindre hjilp, tystnad var svérare att tolka och kunde leda till nésta fraga i stillet for att
fungera som extra betéinketid. Inspelning av intervjuerna var till stor hjélp da nirvaron vid

intervjun 6kade samtidigt som detaljerna fanns med till transkriberingen.

2.7 Analys av data

For att underlétta for sorteringen av datan anvinds forskningsmetoden Grounded Theory, en
metod framtagen av Glaser och Strauss, som Bryman, Bell och Harley (2019) beskriver i tolv
olika steg. Studiens tillvigagangssitt baseras saledes pa dessa tolv steg. Forst skapades en
forskningsfraga som vi utgick ifrén. Individer som var relevanta for forskningsfragan valdes ut

for provtagning, och frdn dessa samlades data in. Efter insamlingen av material transkriberades
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intervjuerna for att mojliggora kodning. Kodandet utférdes genom att applicera forskningsfragan
pa samtliga materialet i syfte att urskilja aterkommande teman, i vart fall emotionella aspekter,
som sorterades ut. Séttet detta gick till pa var att vi tillsammans léste de transkriberade

intervjuerna mening for mening och identifierade emotionella aspekter som vi ansag framfordes.

Efter att datan kodats och dverliggande koncept tillkommit, kunde underliggande kategorier
skapas. Dessa kategorier bestod av specifika kinslor som pdverkade individernas
investeringsbeslut. Alla kdnslor som kunde identifieras i intervjuerna togs med, inte bara fran
investeringsbeslutsfragan. Detta gjordes genom att pa en tavla skriva upp alla kénslor som vi
ansdg yttrats, for att sedan identifiera dterkommande teman och korrelerande aspekter mellan de
olika kénslorna. Nér kinslorna identifierats kunde de sammanstillas i fyra olika emotionella
aspekter: trygghet, ridsla, glidje samt sjdlvforverkligande och uppskattning. Eftersom dessa
kénslor kunde upplevas vid olika scenarion fick underrubrikerna skildra de olika situationerna
dér kdnslorna dyker upp samt pa vilket sétt de yttras. De fyra olika emotionella aspekterna dr vad
Bryman, Bell och Harley (2019) kallar koncept och kategorierna dr hur kénslorna tagit sig

uttryck hos respondenterna.

2.8 Studiens trovardighet

Studies trovardigheten beddms genom en granskning av intervjuer och kéllor. Granskningen
utfors med hjélp av begreppen trovérdighet, dverforbarhet, palitlighet och anpassningsbarhet.

Utover detta undersoks studien utifrén begreppen reliabilitet och validitet.

2.8.1. Studiens tillforlitlighet

Bedomning av trovérdighet i en kvalitativ studie skiljer sig ndgot fran kvantitativa studier. Detta
beror pd att kvalitativ forskning &r forskning vars resultat inte dr produkter av statistiska
processer eller andra kvantitativa ansatser. Bryman, Bell och Harley (2019) lyfter tillforlitlighet
som ett viktigt begrepp 1 bedomningen av kvalitativa studiers trovérdighet. Lincoln och Guba
(1994) beskriver att detta forhallningssétt grundar sig 1 att de kvantitativa kriterierna forutsétter

att en enda redogorelse for den sociala verkligheten dr mojlig.
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En studies tillforlitlighet bedoms efter fyra olika kriterier: trovardighet, dverforbarhet, pélitlighet
och anpassningsbarhet (Bryman, Bell & Harley, 2019). Trovérdighet handlar om att studien ska
utforas pa ett korrekt sétt, i enlighet med de regler som utférandet ska f6lja, och att studiens
resultat ska rapporteras till samtliga personer som &r inblandade i studien. Studien utfors i
enlighet med samtliga regler, foljer processen for kvalitativa studier och resultatet delas med
samtliga intervjuobjekt. Da kvalitativ forskning undersoker ett urval av studieobjekt eller
individer som delar specifika egenskaper tenderar kvalitativa fynd att vara orienterade mot den
kontextuella unikheten. Dédrav bedoms studiens overforbarhet pa hur vil och djupgiende studien
beskriver analysen och slutsatserna (Bryman, Bell & Harley, 2019). Analysen beskrivs tydligt
och utforligt och slutsatserna motiveras utifran de valda teorierna. Studiens pdlitlighet grundar
sig 1 en tydlig redogorelse for samtliga faser av forskningsprocessen och inkluderar
problemformulering, urval av forskningsdeltagare, intervjuutskrifter och dataanalys (Bryman,
Bell & Harley, 2019) Samtliga aspekter beskrivs och motiveras utforligt i studien i syfte att
starka studiens teoretiska slutsatser. Bryman, Bell och Harley (2019) skriver att
anpassningsbarhet handlar om att sdkerstélla att, aven om fullstdndig objektivitet &r omojligt,
forskaren har handlat i god tro. Det vill sidga att forskaren inte tillatit personliga vérderingar eller
teoretiska bojelser paverka studien och slutsatserna. Studien utfors med sa hog grad av
objektivitet som mdjligt. Val av teori tas fram utifrén resultatet av intervjuer i syfte att lyfta fram
respondenternas egna tankar. Intervjuobjekten far utrymme att resonera fritt och 6ppet vilket
mojliggdrs genom de semistrukturerade intervjuerna. Med ovanstaende kriterier i d&tanke bedoms

studien ha en hog trovirdighet.

2.8.2 Reliabilitet och validitet 1 kvalitativa studier

Reliabilitet och validitet dr begrepp som anvénds for att granska forsknings trovardighet och ar
tillampbara pa all forskning (Bryman, Bell & Harley, 2019). Bryman, Bell och Harley (2019)
lyfter dessa som tva viktiga kriterier for att faststélla och undersoka forskningens kvalitet i
framst kvantitativa sammanhang men reliabilitet och validitet kan &ven anvéndas for att bedoma
kvalitativa studier. Den framsta skillnaden mellan anvédndandet av begreppen i kvalitativa och
kvantitativa studier &r att validitet och reliabilitet, i kvantitativa sammanhang, anvénds for att

bedoma relevansen och trovirdigheten av olika métningar, vilket inte &r relevant inom kvalitativ
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forskning (Bryman, Bell & Harley, 2019). Validitet kan definieras som giltighet och relevans
men Bryman, Bell och Harley (2019) menar att validitet i kvalitativa studier hdnvisar till om
studien undersoker det den hdvdar att undersoka. Studien bedoms ha en hog validitet eftersom
slutsatserna 1 stor grad svarar pa fragestéllningen och analysen fokuserar pé att undersoka det

som studien hdvdas undersoka.

Begreppet reliabilitet handlar om huruvida resultatet av en studie dr repeterbart, det vill sdga om
undersokningens resultat skulle bli detsamma om den genomfors pa nytt med samma
forutséttningar (Bryman, Bell & Harley, 2019). Inom kvalitativ forskning &r detta ett svart
kriterium att méta eftersom omstédndigheter konstant fordandras och slutsatserna beror pd unika
forutséttningar samt intervjuobjekten. Vidare skriver Bryman, Bell och Harley (2019) om
reliabilitet och validitet i relation till kvalitativ forskning genom att till viss del omdefiniera
begreppen. Bryman, Bell och Harley (2019) lyfter att LeCompte och Goetz skiljer pa extern och
intern reliabilitet samt extern och intern validitet. Extern reliabilitet handlar om huruvida en
studie kan replikeras medan intern reliabilitet syftar pé, da studien utfors av ett flertal
medlemmar, huruvida man dr 6verens om vad som observeras i materialet. Utifran denna aspekt
beddms denna studie ha en hog intern reliabilitet da materialet undersokts och diskuterats av
samtliga forfattare i syfte att identifiera dterkommande teman. Forfattarna &r eniga kring
observationerna av materialet. Vidare beskriver Bryman, Bell och Harley (2019) att intern
validitet handlar om det ska finnas en tydlig och relevant koppling mellan observationerna och
de teoretiska slutsatserna som framstélls. Den interna validiteten beddms vara hog eftersom
teorin, som tidigare ndmnts, i och med den induktiva ansatsen tagits fram efter grundlig analys
av det insamlade materialet. Slutligen syftar extern validitet p4 om studiens slutsatser &r
generaliserbara. Bryman, Bell och Harley (2019) lyfter &ven denna aspekt som ett svdruppnaeligt
kriterium da datainsamling inom kvalitativ forskning manga génger utfors i andra syften én att
samla generaliserbara svar. Dessutom kan kvalitativa studier genomforas med ett mindre urval
an kvantitativa studier, vilket leder till ldgre grad av generaliserbarhet. Med ovanstdende
resonemang i dtanke bedomer studiens forfattare att studien, trots dess kvalitativa karaktér, har

en hog validitet och reliabilitet utifrdn omsténdigheterna.
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2.9 Metodkritik

Den kvalitativa forskningsmetoden tillater en djupare forstaelse och flexibilitet 1
forskningsarbetet och i tolkningen av unders6kningsfragor (Bryman, Bell & Harley, 2019). Trots
detta har metoden ett flertal nackdelar. Den kvalitativa metoden har kritiserats for att vara for
subjektiv da forskningens slutsatser i stor grad pdverkas av vad forskaren anser vara

betydelsefullt och relevant.

Bryman, Bell och Harley (2019) kritiserar dven att omfattningen av resultatet i kvalitativ
forskning &r begrinsade. Detta beror pa att kvalitativa studier endast undersoker ett fatal
individer samt genomf0r intervjuer som inte &r strikt strukturerade vilket innebar att det ar
omdjligt att bedoma om resultatet av den kvalitativa studien dr generaliserbart. Studiens resultat
baseras pd svaren frdn femton intervjuobjekt som har individuella egenskaper, tankar och
kunskap. Studien kan saledes inte representera alla aspekter och instillningar som paverkar
investeringsbeslut. Darmed &r det omojligt att beddma om studien kan replikeras och fa samma
resultat. Forskarna dr medvetna om denna begransning och att resultatet inte dr generaliserbart

for en hel population.

Aven genomftrandet av intervjuerna kan kritiseras da studiens intervjuer genomfordes bade i
person och via telefonsamtal. Det finns bade for- och nackdelar med intervjuer via telefonsamtal
(Bryman, Bell & Harley, 2019). Fordelarna ar att intervjuerna tillater flexibilitet da
intervjuobjektet och intervjuaren inte behdver befinna sig pa samma plats. Utdver detta
minimeras risken att respondenternas svar paverkas av kroppssprak hos intervjuaren vid
telefonintervjuer. Nackdelarna innefattar bland annat att intervjun ofta inte pagar ldngre &n 20—
25 minuter samt finns det en generell uppfattning om att svarsfrekvensen ofta dr nagot lagre vid
telefonintervjuer. Intervjuaren kan inte ldsa av respondenternas ansiktsuttryck, en komponent
som kan vara hjélpsamt for en djupare forstielse av respondenterna. Studiens forfattare &r
medvetna om att genomforandet av intervjuerna i viss grad paverkar det insamlade materialets
kvalitet. Trots detta bedomer forfattarna att det insamlade materialet fran respondenternas svar ér

tillrackligt utvecklat och djupgéende for att analysera med hjélp av teorierna.

19



3. Teori

1 detta avsnitt presenteras och beskrivs samtliga teorier samt presenteras en motivering av

teoriernas relevans tillsammans med kritik av respektive teori.

3.1 Femstegsmodellen for konsumentbeteende

Behovs- Informations- Alternativ- . Utvirdering
e e e Kop e .
efter kopet

identifikation sOkning utvérdering

Figur 3. Femstegsmodellen for konsumentbeteende (Kotler & Keller, 2016)

Marknadsforingsforskare har, i syfte att forsta sig pa konsumenters kdpprocess, tagit fram den sa
kallade femstegsmodellen (Kotler & Keller, 2016). Femstegsmodellen beskriver vad som hinder
fran att ett konsumtionsbehov har identifierats till det att kopet genomfors och utvérderas.
Modellen grundar sig i idén att kopprocessen borjar 1dngt innan det faktiska kdpet och att kdpet
for med sig konsekvenser. Syftet med modellen &r att & en djupare forstéelse for samtliga
overvdganden som kan uppsta infor och under ett kdp. Sedermera har marknadsforare, genom en
tydlig forstéelse av de fem stegen, mojligheten att paverka konsumenter under hela
kopprocessen. Modellen bestar av behovsidentifikation, informationssdkning,
alternativutvardering, kop och utvérdering efter kop. Dahlén, Lange och Rosengren (2017)
menar att femstegsmodellen dr en viktig utgangspunkt for att utveckla effektiv

marknadskommunikation.

Kotler och Keller (2016) beskriver att kopprocessen inleds med att ett behov identifieras.
Behoven kan uppstd genom interna stimuli, till exempel hunger och torst, eller externa stimuli,

till exempel beundran av en véns nya kop eller reklam, som vécker intresse hos konsumenten.

Graden av informationssokning hos konsumenter varierar och beror pa engagemangsniva och typ
av kop. Kotler och Keller (2016) skiljer pa 6kad uppmérksamhet och aktiv informationssékning
som tva typer av engagemang i informationssdkningen. Vid 6kad uppmérksamhet har

konsumenten en 6kad mottaglighet for information om en specifik produkt. Aktiv
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informationssokning innebér att konsumenten sjdlvmant ldser pa, pratar med véanner och besoker

butiker fOr att lara sig mer om produkten.

De fyra typerna av informationskéllor som Kotler och Keller (2016) skiljer pa &r personliga,
kommersiella, offentliga och experimentella. Beroende pa personlighetstyp och produktkategori
tenderar konsumenter att anvidnda sig mer av vissa kéllor. Informationssdkningen péverkas dven
av initiala kopkriterier och den hierarkiska ordningen av dessa. Av alla mdjliga alternativ pa
marknaden kommer endast ett fatal att mota de initiala kriterierna. Nar konsumenten soker

ytterligare information om de olika alternativen kommer endast ett fatal alternativ kvarsta.

Alternativutvérderingen baseras pa tre grundlidggande aspekter. Den forsta aspekten dr huruvida
ett alternativ moter det avsedda behovet. Den andra aspekten handlar om att konsumenten soker
specifika fordelar. Den sista aspekten dr hur stor forméga ett alternativ har att leverera
fordelarna. Aven individuella attityder och 6vertygelser spelar roll nir konsumenten utvirderar
alternativ. Konsumenter tenderar exempelvis att handla i enlighet med produkter och idéer man
har en positiv instdllning till. Kotler och Keller (2016) lyfter 4ven forvantningsvirdemodellen
som pastér att konsumenter viger olika de alternativens attribut och véljer det alternativ som

forvéntas leverera storst varde.

Vid kopbeslutet har konsumenten landat i det alternativ som foredras och kan ocksé bilda en
intention att kdpa det mest foredragna alternativet. Vidare presenterar Kotler och Keller (2016)
ett antal aspekter som paverkar det slutgiltiga kopbeslutet. Konsumenter kan bland annat ta sa
kallade mentala genvigar, heuristik, for att landa 1 ett beslut. Detta innebér att konsumenten
isolerar attribut och utvirderar dessa separat for att underlétta beslutsfattandet. Kotler och Keller
(2016) lyfter konjunktivheuristik, lexikografisk heuristik och eliminering-genom-aspekter
heuristisk som tre genvégar vid kopbeslut. Konjunktiv heuristik innebar att konsumenten har ett
minimikrav for samtliga attribut och viljer det forsta alternativet vars attribut moter
minimikravet. Lexikografisk heuristik medfor att konsumenten véljer det bista alternativet
baserat pd det upplevt viktigaste attributet. Eliminering-genom-aspekter heuristisk betyder att
konsumenten jamfor alternativ baserat pa ett val av attribut. Det attribut som valts &r med storsta

sannolikhet det viktigaste och samtliga alternativ som inte mdter grundkraven pd attributet
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elimineras. Tva generella faktorer som kan komma emellan kdpintentionen och kdpbeslutet ar
andras attityder och ovéntade situationsspecifika faktorer. Huruvida andra personers attityder
paverkar ett beslut beror pa intensiteten 1 ndgon annans negativa attityd till det foredragna
alternativet samt motivation att f6lja den andras 6nskemal. Detta inkluderar dven andras
utvdrderingar i form av objektiva expertgranskningar. Konsumenter pdverkas onekligen i hog
grad av externa utvirderingar. Den andra faktorn &r ovéntade hdandelser som paverkar
kopintentionen. En konsuments beslut att dndra, flytta fram eller undvika ett kop paverkas 1
mycket hog grad av uppfattad risk. Risk kan delas upp i funktionell, fysisk, finansiell, social,
psykologisk och tidsméssig risk. Graden av uppfattad risk varierar och beror pa andelen pengar
som star pa spel, osdkerhet 1 attribut och konsumenters sjilvsikerhet. Det dr vanligt
forekommande att konsumenter bildar strategier for att minimera osdkerhet och negativa
konsekvenser av risk. Exempelvis kan konsumenter undvika att ta beslut, soka information fran

vénner samt preferera vilkédnda varumirken och garantier.

Utvirderingen efter kopet kan utmynna 1 besvikelse, tillfredsstillelse eller gladje. Desto storre
gapet dr mellan forvéntning och prestation, desto storre dr besvikelsen. Nojda konsumenter véljer
ofta att aterkdpa produkten och talar dven gott om den till andra. Missndjda kunder kan dverge
eller returnera produkten samt varna vinner. Konsumenter som dr missndjda med den kdpta

produkten kan soka efter information som bekriftar dess hoga vérde.

3.1.1 Tillimpning och kritik

Modellen &r anvéndbar fOr att analysera det empiriska materialet d4 modellen bidrar till att skapa
en djupare forstielse for konsumenters kopprocess i fondinvesteringar. Femstegsmodellen
forklarar hur stegen hdanger samman och paverkar kdpbeslut men kan &ven brytas ned for att
undersoka bestdndsdelarna separat. Utifran studiens syfte bedoms modellen vara av relevans
eftersom den bidrar med ett perspektiv pa hur aspekter paverkar investeringsbeslut i

fondinvesteringar.

Femstegsmodellen har kritiserats av forskare som anser att modellen inte alltid stimmer dverens

med konsumentens kdpprocess. Kotler och Keller (2016) menar att konsumenter inte alltid gar
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igenom samtliga steg utan ibland hoppar over eller vinder pa steg i modellen. Vid rutinkdp gar
konsumenter frdn behovsidentikation direkt till kopbeslut. Kritiken forstirks av Hoyer (1984)
som menar att konsumenter dr mindre villiga att ldgga tid pd frekventa och relativt oviktiga kop.
Konsumenter kan dven hoppa dver informationssokning beroende pa individ, engagemangsniva
och den upplevda risken av ett kdp. Olshavsky och Granbois (1979) hdvdar att konsumenter
baserar beslut pa tidigare erfarenheter i valsituationer, framforallt inom livsmedel, dér
konsumenter frekvent gor val av liknande slag. I dessa situationer baseras beslutsfattandet ofta

pa simpla kriterier som gor kopet tillfredsstéllande men inte sérskilt energikrdvande.

Aven Nordfilt (2007) ifrdgasitter, utdver att konsumenter inte alltid gir igenom alla fem steg,
om stegen nddvindigtvis maste komma i angiven ordning. Ménniskans begrinsade
minnesstruktur och kognitiva kapacitet bor gora det svart for konsumenten att minnas och f6lja
stegen 1 modellen. Vidare poéngterar Nordfdlt (2007) att majoriteten av kdp &r spontana och att
dessa kopbeslut endast gér pa ett fatal sekunder, vilket talar emot konsumentens kdpprocess

enligt femstegsmodellen.

Petty och Cacioppo beskriver med hjélp av deras modell, Elaboration Likelihood Model (ELM),
att konsumentens utvérderingsprocess skiljer sig beroende pa engagemangsniva (Kotler &
Keller, 2016). De menar att konsumenten endast fattar beslut pé rationella dverviganden om
konsumenten har tillrdckligt med motivation, forméga och mojlighet. I situationer d4 ndgon av
dessa faktorer saknas tenderar konsumenten att basera kopbeslut pd perifera positiva eller
negativa ledtradar. Ytterligare mdjlig kritik som kan tillampas pa teorin ir det faktum att
modellen utgér fran att manniskan &r rationell i sina kdpbeslut (Nordfilt, 2007). Forskning har
visat att, for bland annat oplanerade kop, konsumenter kan paverkas av andra aspekter och agera

mindre rationellt i képprocessen.

Trots ovanstdende kritik beddmer studiens forfattare att modellen &r applicerbar pa det empiriska
materialet. Denna beddmning grundas i att det empiriska materialet har visat att
fondinvesteringar, bortsett fran ménadsvisa kop av ytterligare fondandelar i1 befintliga innehav,
varken ar rutinméssiga, frekventa, spontana eller oviktiga kop. Det dvergripande engagemanget

och den upplevda risken hos respondenterna indikerar att sannolikheten att investerare helt och
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héllet skulle hoppa 6ver informationssokning dr mycket liten. Modellen beddms 1 sin helhet vara

anvindbar och relevant i studien.

3.2 Fyra faktorer som paverkar konsumentbeteende

Kulturella faktorer Sociala faktorer Personliga faktorer Psykologiska Faktorer

Alder & livsstadie o
Kultur Grupper & sociala nitverk Yrke Monva‘ugn "
Subkultur Familj Ekonomisk situation g; zﬁi;tellmg Kopare
Social klass Roll & status Livsstil Tro & attityder

Personlighet

Figur 4. Faktorer som pdverkar konsumentbeteende (Kotler & Armstrong, 2016)

Kotler och Armstrong (2016) beskriver i deras modell fyra faktorer som paverkar
konsumentbeteende. Modellen om konsumentbeteende lyfter egenskaper hos kopare, hur
egenskaperna paverkar konsumentbeteende samt koparens beslutsprocess. Da studien behandlar
konsumentens kopprocess med hjilp av femstegsmodellen ér syftet med denna del av studien att
presentera Kotlers och Armstrongs teori om de fyra faktorer som paverkar konsumentbeteende.
Kotler och Armstrong beskriver att konsumentkdp i stor utstrackning paverkas av kulturella,
sociala, personliga och psykologiska faktorer. Det dr av vikt for marknadsforare att forstd och ta

hénsyn till dessa faktorer.

Kotler och Armstrong (2016) identifierar kultur, subkultur och social klass som sérskilt viktiga i
konsumentens kdpbeteende. Kultur dr den avgdrande faktorn for dels hur en person beter sig och
dels det som personen vill ha. Genom pédverkan fran familj och nyckelinstitutioner kommer ett
barn som vixer upp i Sverige och ett barn som vixer upp pa en annan plats skilja sig dt i sittet de
ser sig sjilva och andra pa samt vilka ritualer de har. Varje kultur utgors i sin tur av mindre
subkulturer, vilka bidrar med att ge en mer utforlig bild av personens specifika identifikation
samt socialiseringsmojligheter for medlemmarna. Nationalitet, religion och geografiska regioner

ar exempel pa subkulturer. Social klass &r en typ av stratifiering av det ménskliga samhéllet.
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Individer fran samma sociala klass delar liknande intresse, varden och beteende och har inom

flera produktomraden visat sig ha liknande varumérkespreferenser.

Konsumentbeteendet paverkas dven av diverse sociala faktorer. Bland dessa éterfinns
smégrupper 1 konsumentens nérhet, familj, sociala ndtverk samt konsumentens sociala roll och
status (Kotler & Armstrong, 2016). Det finns ett antal olika grupper som paverkar konsumenters
kopbeslut. Grupper som har en direkt eller indirekt paverkan pa kopbeslutet kallas for
referensgrupper. Den grupp som har en direkt paverkan och som konsumenten ocksa tillhor
kallas medlemsgrupp. Kotler och Keller (2016) skiljer ocksé pa priméra och sekundira grupper.
De priméra grupperna dr de grupper dér konsumenten interagerar ofta med och pa ett mer
informellt sétt, exempelvis familj, vianner och kollegor. De sekundéra grupperna personen tillhor
har & andra sidan en mer formell karaktir dér kontakten &r mer ojimn. Dessa kan vara i en
professionell miljo eller i religiosa sammanhang. Det finns dven referensgrupper som
konsumenten inte behover tillhdra men som dndé paverkar kopbeslutet (Kotler & Armstrong,
2016). Aspirationsgrupper dr grupper som konsumenten dnskar att de tillhdrde, disassociativa
grupper innehar normer som konsumenten tar avstand fran (Kotler & Keller, 2016). Kotler och
Armstrong (2016) har dven identifierat opinionsledare. Dessa dr individer inom
referensgrupperna som med speciella formagor, kunskap, personlighet utdvar inflytande pa
andra. Sociala nitverk online &r stéllen dér personer tar del av information, dsikter och
socialiserar. Sddana stéllen kan vara sociala medier sisom Facebook, Instagram eller bloggar.
Familjen kan ha ett starkt inflytande pa konsumenters kopbeslut (Kotler & Armstrong, 2016).
Familjen som grupp &r intressant for marknadsforare dé inflytandet frdn make, fru och barn
varierar fran kop av olika produkter eller tjdnster. Kotler och Armstrong lyfter en studie som
visade att barn har inflytande pd familjens kdpbeslut, frén vilken bil som ska kopas till kldder
och mat (Kotler & Armstrong, 2016). Vidare kan en person tillhéra manga olika grupper, sivil
familjen som klubbar och nitverk (Kotler & Armstrong, 2016). Inom varje grupp har personen
olika roller. En roll kan definieras av aktiviteter personen forvéntas utfora, varav dessa ér givna
av personer i ens omgivning. Kotler och Armstrong (2016) tar upp mammans roll som ett
exempel. Hemma kan hon vara en fru och mamma, p4 jobbet en chef och pé sportevent ett fan.
Kotler och Armstrong (2016) menar att man handlar utefter dessa roller och viljer produkter som

speglar ens roll och status.
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Kopbeslutet paverkas vidare av personliga faktorer sdsom yrke, ekonomisk situation, stadium i
livscykeln, livsstil, dlder och personlighet (Kotler & Armstrong, 2016). Under vér livstid &dndras
véra preferenser kontinuerligt. Andringar i familjen sdsom giftermal, barnafddsel och skilsméissa
paverkar kdpbeslut. Maten vi foredrar, kldderna vi har pa oss och sittet vi underhaller oss péa ar
saker vi dndrar pa i takt med att vi blir dldre. Individens yrke paverkar ocksd kdpbeslutet.
Arbetare tenderar att kopa arbetskldder medan chefer kdper kostymer. Personlighet dr en annan
faktor som har paverkan pé en persons kopbeslut. Kotler och Armstrong (2016) menar att varje
varumérke har en personlighet och att konsumenter sannolikt véljer ett varumérke som matchar

deras personlighet.

Konsumenten paverkas ocksa av psykologiska faktorer. Kotler och Armstrong (2016) delar upp
de psykologiska faktorerna i fyra kategorier. Dessa dr motivation, uppfattning, lirande samt tro
och attityd. Med motivation menas drivkraften att tillfredsstilla ett behov. Freud menar att valen
vi gor ar hogst omedvetna och hdrstammar fran vart undermedvetna (Kotler & Armstrong,
2016). En dldre herre som pastar att kopet av en ny BMW ér for att han gillar vinden 1 hret nar
han kor, kan i sjdlva verket hirstamma fran viljan att imponera pé andra. Vid djupare analys av
kopbeslutet menar Freud att valet kommer frén att herren vill kénna sig ung igen. Ménniskors
uppfattning av virlden skiljer sig at dé olika stimuli ger olika responser hos personer (Kotler &
Armstrong, 2016). Med uppfattning menas hur manniskor véljer att uppfatta, sortera och
organisera for att bygga upp en vérldsbild. Larande &r ocksa en faktor i kopbesluten. Ménniskor
utfor handlingar och far med sig erfarenhet som de lir sig av (Kotler & Armstrong, 2016). En
person som kdper en produkt som funkar bra kommer vid nésta kdpbeslut foredra samma
varumirke. Tro och attityd kommer efter handlande och ldrande. Dessa kommer i sin tur paverka
kopbeslutet (Kotler & Armstrong, 2016). Attityden ér konsistent och dndras séllan. Den

beskriver hur personer stéller sig till olika objekt och idéer.

3.2.1. Tillampning och kritik

Svaret péd varfor konsumenter koper varor hittas djupt 1 konsumentens sinne och ar darfor svarare

att undersoka (Kotler & Armstrong, 2016). Teorin om de fyra faktorerna som paverkar
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konsumentbeteendet tillkom i syfte att svara pd denna fraga. Modellen bedoms vara anvandbar i
studien eftersom samtliga respondenterna har individuella egenskaper och skiljer sig frdn
varandra. D4 respondenterna bland annat 4r av olika &ldrar, bakgrund och har olika
sysselsittningar dr det av intresse att undersdka hur dessa faktorer eventuellt paverkar
respondenternas investeringsbeslut. Studiens forfattare poéngterar att en begransning med teorin
ar att dessa faktorer kan vara svéra att analysera da respondenterna inte alltid tar hinsyn till
vikten av dem. Faktorerna som Kotler och Keller skriver om kan vara mer eller mindre
undermedvetna, ddrav antas inte respondenterna kunna uttrycka de fulla effekterna av dessa
konsekvent. Trots att respondenterna motiverar orsakerna bakom investeringsbeslut kan
underliggande faktorer paverka konsumentbeteende. Denna teori dr ddrav anvandbar for att
uppné en djupare forstaelse for respondenternas konsumentbeteende. Ytterligare en begriansning
med teorin &r att det kan finnas andra faktorer som ocksé pdverkar konsumentbeteende. Dirav
anvinds denna teori i kombination man andra teorier for att bidra till en djupare analys av

materialet.

3.3 Maslows behovspyramid

Sjélv-
forverkligande
behov

sjdlvutveckling,
forverkligande

4 Aktningsbehov

sjdlvkdnsla, uppskattning, status

Sociala behov
gemenskap, karlek

Sakerhetsbehov
trygghet, stabilitet

1 Fysiologiska behov

mat, vatten, skydd

Figur 5. Maslows behovspyramid (Kotler & Keller, 2016)
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Maslow (1970) noterade att det finns vissa basbehov som géller for samtliga ménniskor. Dessa
behov driver médnniskors motivation och kan variera i olika tider. Denna iakttagelse utvecklade
Maslow till sin teori om ménskliga basbehov och motivation, den s kallade behovspyramiden.
Behoven som presenteras i pyramiden kan rangordnas nerifran och upp i saval f6ljd som 1

storlek, se figur 3 ovan (Kotler & Keller, 2016).

Det forsta behovet som beskrivs i pyramiden ér det fysiologiska behovet (Maslow, 1970). Denna
niva dr savil den forsta som den storsta. Detta behov inkluderar de mest elementéra behoven hos
ménniskor sdsom behovet av mat, vatten och skydd mot fara. Behoven &r absolut essentiella och
uteblivande av dem leder till fysiska problem av kroppens olika organ och funktioner. Enligt
Maslow syns en tendens av att underskatta behovet nér det &r tillfredsstillt, trots att det &r den
mest avgorande nivén for liv och vdlméende. Behovet av mat och skydd mot direkt fara far alla
andra behov att bli sekundira, till och med oviktiga. Det &r i den stunden viktigare att stilla

hungern &n att soka efter hogre status eller kérlek (Maslow, 1970).

Niér de fysiologiska behoven till stor del &r tillfredsstillda uppkommer nya behov, nista niva i
Maslows hierarki ér sdkerhetsbehovet. Hiar berér Maslow (1970) behov som trygghet och
stabilitet, struktur genom granser och lagar samt frihet frdn angest och oro. Tryggheten kan
berora savél det stora i livet som det lilla, strukturer som upprétthalls av allt frdn samhéllets styre
till vardagens ordning och reda. Maslow beskriver hur vissa minniskor soker trygghet i jobbet
medan vissa far sitt behov av trygghet och stabilitet uppfyllt av tro pa vetenskap och intellekt

medan andra soker trygghet i spdnning och dventyr.

Efter sékerhetsbehovet beskrivs minniskans sociala behov (Maslow, 1970). Det innefattar
behovet av att kénna tillhorighet, gemenskap och kérlek. Kérlek och tillhorighet dr ovanliga
teman inom vetenskapen. Trots att det finns forskning pa till exempel hur destruktivt det ar for
barn med rotloshet eller brist pd tillhdrighet, underskattas énda vikten av familjer, slikter,
grannskap, klaner och liknande gemenskaper. Maslow menar att brist pa kontakt, intimitet och
djupa vénskaper leder till simre hélsa och for att garantera dverlevnad méste varje vélfungerande

samhille eller gemenskap pa nagot sétt kunna uppfylla dessa behov.
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Det fjarde behovet i pyramiden ar aktningsbehovet. Hér skriver Maslow (1970) att behovet for
uppskattning ér ett behov med tvd bottnar. Dels en 6nskan av att prestera infor ens omgivning,
att visa pa styrka, kompetens och liknande egenskaper i sig sjdlv, som ér aktningsvérda, och dels
en Onskan om att bli aktad av andra. Denna del av aktningsbehovet utgér fran betraktarens 6gon,
vilken respons som ménniskor i personens omgivning ger. Det kan handla om bland annat gott

rykte eller att uppfattas som en respektingivande och kunnig person.

Maslow (1970) beskriver i1 det femte och sista steget behovet av sjalvforverkligande. Det
definierar Maslow som vért behov av sjélvutveckling och forverkligande. Vad som gor denna
niva extra viktig dr enligt Maslow att den innehéller ideal och hoga sociala standarder och att

ménniskor kan ge upp vad som helst for att uppna specifika ideal eller véirden.

Basbehov dr de mest elementidra behoven hos manniskor och vid avsaknad av dem kan savil
psykopatologiska symptom som andra sjukdomar uppkomma (Maslow, 1970). De forsta fyra
behoven: fysiologiska, sdkerhet, sociala och aktning, dr av tyngst vikt och bendmns ibland
bristbehov. Den femte nivén, sjalvforverkligande, kan ses som ett tilliggsbehov och ér inte lika
essentiell som de Gvriga. Maslow beskrev att det snarare kan ses som en del av evolutionir

utveckling.

Senare under sitt liv lade Maslow (1970) till ytterligare tvd nivaer i pyramiden mellan steg fyra
och fem. Dessa tva var det kognitiva behovet och det estetiska behovet. Det kognitiva behovet
innefattar utveckling av kunskap och forstdnd samt att forsta och upptécka virlden manniskan

har runt sig. Det estetiska behovet dr ett behov av skonhet och kreativitet.

3.3.1. Tillampning och kritik

Idag anvinds teorin av marknadsforare for att fa 6kad forstaelse av konsumentbeteenden (Kotler
& Keller, 2016). Maslow sjdlv foresprakade anvindning av teorin dven utanfor det traditionella
psykologiska omradet (Neher, 1991). Kotler och Keller (2016) skriver att det mest

grundldggande for att forsta konsumenter dr att forstd de psykologiska processer som sker och
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dér &r Maslows behovspyramid en av nycklarna. Utifrdn det empiriska material som studerats &r
denna teori applicerbar for att analysera hur olika konsumentbeteenden motiveras av
underliggande behov. Maslows teori blir i studien relevant utifran att den kan peka pa vilka
behov som ligger bakom motivationen méanniskor har till att investera i fonder. Aspekter som
framkommer i empirin visar att motivationen oundvikligen ar grundad i nagot behov, vilket kan
forklaras genom modellen. Liksom Kotler och Keller (2016) anvénder sig av behovspyramiden i

fem steg, kommer dven denna studie gora det.

Maslow (1970) analyserar sin teori och beskriver att en del ménniskors behov inte verkar folja
den givna ordningen, till exempel dir aktning &r viktigare &n kérlek. Ddremot menar Maslow att
anledningen till att aktning dr sa viktigt for dem ar for att de inte vet hur de ska soka efter kirlek
och darfor blir deras sokande efter aktning ett sokande efter kérlek, fast i annan skepnad.
Dessutom skriver Maslow (1970) att de som befinner sig hdgt upp 1 pyramiden inte
nodvindigtvis forstar vikten av de l4gre behoven. Manga som har mat och stabilitet 1 dverflod
kan tro att gemenskap och karlek &r viktigare dn mat, for att de sjélva inte upplever avsaknaden
av den. Det innebir inte att behoven skulle vara mer eller mindre viktiga utan endast att

ménniskor upplever sin nuvarande position starkast.

Neher (1991) skrev i sin kritik mot Maslows teori om motivation att manga forskare ir eniga
kring Maslows Overtygelse géllande att de grundldggande behoven i teorin dr medfodda.
Diremot ifradgasatte han att d&ven de hogre behoven i1 pyramiden skulle vara medfodda, vilket
Maslow hévdade. Utifran denna diskussion kring medfodda behov gav Neher Maslow kritik for
att inte ha tagit med kulturell inverkan under barns uppvéxt i teorin. Detta ansdg Neher ligga till

grund for de behov som senare kommer utvecklas i livet.
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4. Analys

1 foljande avsnitt analyseras det insamlade materialet av studiens forfattare med hjdilp av
teorierna. Avsnittet delas upp i fyra overgripande emotionella aspekter bestdende av olika
underkategorier. Dessa dr trygghet, rddsla, glidje och tillfredsstdillelse samt uppskattning och
sjalvforverkligande.

4.1 Trygghet

I det insamlade materialet finns flera bevis pé att svenska fondsparare paverkas av emotionella
aspekter. Ett aterkommande tema som urskiljs &r att flera respondenter uttrycker ett tydligt behov
av trygghet. Det insamlande materialet indikerar att trygghet dr en viktig komponent som har
ménga dimensioner. Denna emotionella aspekt har saledes delats upp i trygghet i en stabil
privatekonomi, trygghet i nyckeltal, fakta och expertbeddmningar, trygghet i andra, trygghet i
marknaden och trygghet i tro.

4.1.1 Trygghet i en stabil privatekonomi

Flera respondenter menar att syftet med att investera i fonder dr ekonomisk trygghet. Med
ekonomisk trygghet menas att ekonomin ska vara tillrackligt stabil for att ticka sina egna och
familjens grundliggande levnadsomkostnader och eventuella ekonomiska bekymmer. En
respondent beréttar att hon investerar i ett antal fonder som hon ménadsvis koper ytterligare

fondandelar i. Nar vi fragade hur hon kénner kring sitt fondsparande beskrev hon f6ljande:

Nu ténker jag inte s mycket pé det, det &r fordelen med automatiskt sparande. Men
generellt sett s& har ju alla fonderna gatt upp dver tid i alla fall sa jag tycker det kdnns rétt

tryggt att veta att man har pengar dér. (Lovisa, 31 ar)

Maslow behovspyramid beskriver att alla ménniskor har basbehov, det vill sdga grundlidggande
behov som é&r vésentliga for individen. Trygghetsbehovet édr det andra steget i behovspyramiden
och ar essentiellt for individen. Avsaknad av trygghet och stabilitet paverkar individens

vidlmaende 1 hog grad. Ménniskan har ett behov av trygghet 1 samtliga avseenden i livet. Detta
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innefattar sivil trygghet i samhéllet som ekonomisk trygghet. Fran detta perspektiv kan man
forklara Lovisas fondinvesteringar som en dtgérd hon vidtar i syfte att tillfredsstélla behovet av
sdkerhet. I det insamlade materialet finns bevis pa att respondenternas behov av trygghet ar en
viktig komponent och motiverar investeringsbeslut i stor grad. Lovisas resonemang kan dven
tolkas med hjilp av femstegsmodellen som beskriver att kdpprocessen inleds med att ett behov
identifieras. I detta fall har Lovisa identifierat ett behov av trygghet vilket har lagt grunden till
hennes investeringsbeslut. En respondent beréttade att hon har utokat sitt fondsparande pa senare

ar med f6ljande motivation:

Det senaste aret har jag borjat expandera mitt sparande, jag har lagt in mer kapital i
fonderna det senaste &ret i och med Corona. Det &r for att vara lite strategisk och inte

vélja foretag sé kédndes det ldtt att g& in i fonder. (Emma, 24 ar)

Enligt femstegsmodellen uppstar behov eller problem hos konsumenten pé grund av externa eller
interna stimuli. Emmas grundlidggande behov av trygghet kan betraktas som ett internt stimuli
som i Emmas fall nétt troskelnivan, pd grund av externa omstandigheter, och blivit en drivkraft. I
Emmas fall utmanas hennes behov av trygghet av externa omsténdigheter vilket motiverar henne
att vidta en atgérd. Dirav har Emma valt att att utoka sitt fondsparande i syfte att tillgodose
hennes trygghetsbehov. Emma indikerar &dven att hon valt att investera i fonder snarare &n aktier
dé hon upplever att det &r ett tryggare alternativ. Ett flertal respondenter beréttar att man
generellt upplever att fonder &r en trygg sparform. En respondent motiverade valet att investera i

fonder snarare @n aktier pa foljande sétt:

Anledningen till att jag borjade investera (i fonder) &r for att jag ville ha ett sétt att 6ka
mina pengar. Fonder kéndes sékrare 4n att bara ha aktier. De tenderar att inte sjunka lika
mycket som aktier. Jag vill ha till framtiden, s& som insats till lagenhet och allt annat man

behover i livet. (Ali, 25 &r)

Ali uttrycker att han valt att investera i fonder med motivationen att han upplever att det &r en
sakrare sparform i1 forhallande till aktier. D& Ali beskriver att syftet med hans sparande &r att
forbereda sig infor framtiden, som 1 sig kan upplevas otrygg och osdker, dr fondsparande ett

naturligt alternativ. Valet att investera i fonder 1 stéllet for aktier kan beskrivas som en dtgérd han
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vidtar i syfte att tillgodose behovet av trygghet. Detta kan dven tolkas, enligt femstegsmodellen,
som en generell attityd eller Overtygelse da andra respondenter delar denna uppfattning.
Respondenter som sparar pd grund av trygghetsskél och har en stark tro om att fondsparande ar

en trygg och stabil sparform dr mer troliga att dras till fonder.

4.1.2 Trygghet 1 nyckeltal, fakta och expertbedomningar

Trots att fonder i stor utstrickning uppfattas som en trygg sparform, visar materialet att
respondenterna upplever en osdkerhet i1 investeringsbeslut. Detta beror pé att fondinvesteringar &r
ett relativt abstrakt kop da utfallet av kopet inte gér att forutse. I andra typer av kop, som
exempelvis en hartork eller ett klidesplagg, kan konsumenten ofta uppskatta vad produkten
kommer att leverera for vérde. I detta fall upplevs produkten i sig som osidker da det inte finns
ndgra garantier for fondinvestering. Den grundldggande osdkerheten i produktens konstruktion
bidrar séledes till att behovet av trygghet hos konsumenten utmanas och dirav ér alla faktorer
som kan bidra till att skapa trygghet hos konsumenten viktiga. Ett flertal respondenter svarade att
man utvérderar ett antal indikatorer och egenskaper nir de fattar investeringsbeslut. En
respondent beréttar foljande om vad han baserar sina investeringsbeslut pa och hur han fér

information om investeringsmdjligheter:

Jag brukar kolla pa Avanza eller Morningstar med ett antal KPI: er, avkastning, risk,
avgift, rating och lite annat. Jag har gjort lite kriterier som filter. Till exempel vill jag inte

ha hogre avgifter &n X och jag vill ha en hogre avkastning... (Michael, 53 &r)

Respondenterna ger flera olika exempel pa faktorer som bidrar till trygghet i investeringsbeslut.
Michael &r ett tydligt exempel pa en respondent som beskriver att han finner trygghet i specifika
fakta om fonder, expertbedomningar och nyckeltal. Daremot visar det insamlande materialet att
detta inte géller for samtliga respondenter. Detta kan forklaras med hjilp av Maslows
behovspyramid som podngterar att individer tenderar att finna trygghet i olika saker. Michael
kan saledes tolkas som en person som finner trygghet i konkreta fakta och egna analyser av
investeringsmojligheter. Femstegsmodellen forklarar att konsumenter, beroende pé personlighet,

produktkategori och engagemangsniva, anvédnder sig av olika informationskallor. Enligt
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femstegsmodellen bedoms Michael ha en hog engagemangsnivd och soker dérfor aktivt
information for att ldra sig mer om olika investeringsmdjligheter. Utifrdn denna teori anvénder
sig Michael framst av experimentella informationskallor, i form av egen analys och nyckeltal,
och offentliga informationskéllor, som rating. Informationssdkning och avvigning mellan
alternativ paverkas ocksé av konsumentens individuella, forutbestimda kopkriterier. Michael
har, som han sjdlv konstaterar, tydliga kriterier som han baserar sina investeringsbeslut pa. Den
hierarkiska ordningen av dessa kriterier paverkar hur Michael soker information och underlattar
avvigningen mellan olika investeringsmdjligheter. Michael beskriver f6ljande om varfor han har

valt att investera i de fonder han dger fondandelar i:

Jag har valt dem f0r att jag har tittat p& avkastning och avgift men ibland ocksa vilka
papper som finns i fonden. Men det har jag inte alltid gjort for det tar ganska lang tid.
Men har tittat pa de storsta och hur hog risken ér. Jag brukar kolla Morningstars rating

som en indikator, men jag vet inte hur bra det ar. (Michael, 53 &r)

Detta kan tolkas som att de viktigaste kriterierna for Michael &r fondens avkastning och avgift.
Han berittar dven att han tittar pd objektiva expertgranskningar. Femstegsmodellen menar att
detta dr en faktor som paverkar konsumenter i hog grad infor kdpbeslut. Trots detta visar
Michael att han &r oséker pd expertgranskningens kvalitet och uppfattas finna storst trygghet i
konkreta fakta. Michael ndmner dven att han, i och med att avkastning dr ett av de kriterier han
utvérderar, tar hdnsyn till den fonders historiska utveckling. Andra respondenter uttrycker, likt
Michael, att man finner trygghet i fondens historiska avkastning och utveckling. En respondent

motiverar varfor han har valt att investera 1 just de fonder han har investerat i pa foljande sétt:

Jag har valt att investera i dem [fonderna] for att de har haft bra utveckling. Jag brukar
kolla pa hur det har gétt for fonden historiskt, bAde manaden innan men ocksa upp till tre

ar tillbaka. Jag tittar ocksa pé avgifterna inte &r for dyra. (Adam, 56 ar)

Adam tolkas som en person som finner trygghet i stabilitet. Han beréttar att han ofta tittar pa ett
antal olika faktorer, som exempelvis branschens utveckling och avgifter, men uttrycker ocksa att
historia &r en viktig komponent i investeringsbeslut. Michael och Adams resonemang tolkas som

att dom upplever att fondens stabila historiska utveckling bidrar till en kénsla av trygghet, trots
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att respondenterna inte uttryckligen pastar detta. Michaels och Adams sitt att resonera kan
forklaras med hjélp av Maslows behovspyramid. Utifrén detta perspektiv tolkas Michael som en
person som finner trygghet i fakta och intellekt medan Adam é&r en person som finner trygghet i
stabilitet och historik. Ytterligare en respondent uttrycker tydligt att fondens historik ar vildigt

viktigt for honom. Han beskriver en attraktiv fond sa hér:

Hur det har sett ut forr i tiden, det kéinns betryggande att se att det &nda &r nagot som varit
med ett tag, bra grejer liksom. Jag kollar véldigt mycket pa historia, om den é&r stabilt
uppét liksom... och ndgot som varit med lénge gillar jag ocksé for det dr danda ndgon

slags trygghet. (August, 20 &r)

Aven August kan beskrivas som en individ som finner trygghet i stabilitet. Han nimner ven att
han upplever trygghet i viletablerade fonder som har funnits linge. Fonder med god historik och
stabilitet kan indikera kvalitet vilket bidrar till trygghet infor investeringsbeslut. En annan
respondent som ocksé uppger att historik &r en viktig faktor infér hennes investeringsbeslut ar

Mathilda. Hon berittar foljande:

Jag brukar ocksa ldsa pa historiken, om det gér kasst eller det har gétt jattebra. Eller dér
vet jag faktiskt inte vad jag brukar tidnka. Det 4r ju trevligt om det ser ut att vara en
ganska stabil. Det kidnns béttre &ven om man vet att det kan ga hur som helst. (Mathilda,

23 ar)

Under intervjun beréttar Mathilda, likt Michael, att hon ofta tittar pa fakta som en indikator infor
investeringsbeslut och uttrycker att detta &r ndgot hon finner trygghet i. Trots att hon &r
medveten om att historiken inte paverkar utfallet av hennes investering uppger hon att fondens
historik ar en sérskilt viktig faktor ndr hon fattar investeringsbeslut. Detta kan tolkas som att
Mathildas behov av trygghet dr sé pass viktigt att hon soker efter fakta som tillgodoser hennes
behov, trots att hon dr medveten om att det inte dr en garanti for att hennes investering kommer
ha ett positivt utfall. Vidare berdttade en respondent att fondens tidigare utveckling dven kan
bidra till en l4ttnad av oro. Klara berittade om sitt senaste investeringsbeslut i en fond och

berittade att hon i1 stunden kédnde sé hir:
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Det kiindes som ett vl genomténkt beslut och lite “dr det hér verkligen rétt” med lite

tvivel, men tittat man pa historik sa har det gatt valdigt bra. (Klara, 46 ar)

Klara berittar att hon har testat en ny typ av fond och beskriver att hon inte kénner sig helt trygg
i sitt beslut. Citatet ovan kan tolkas som att Klara, i en situation dér hon tvivlar pa sitt beslut,
sOker trygghet i fondens historiska utveckling i syfte att bekrifta att hon fattat ett bra beslut.
Fakta om fonden kan alltsé dven tillgodose individens behov av trygghet och bidra till frihet frdn
oro efter det att investeringen genomforts. En annan aspekt som lyfts i det insamlade materialet
ar att fondforvaltarens och segmentets historik ocksé ér av vikt. En respondent beréttade foljande

nér vi frdgade vad han anser ar en attraktiv fond:

Det ér en fond som aktivt forvaltas av forvaltare med god historik, i ett segment som rent

historiskt har presterat bra... (Zacharias, 24 ar)

Aven personerna som star bakom fonden samt branscher och dess tidigare goda utveckling kan
ocksa bidra till en upplevd trygghet. Trygghet kan séledes finnas i olika typer av information
som exempelvis nyckeltal, expertbeddmningar och fondens tidigare utveckling. Den kan ocksa
finnas i fondforvaltare som besitter sarskild kunskap och presterat vil i historiskt. En del

respondenter kombinerar denna typ av information med andra faktorer som bidrar till en upplevd

trygghet.

4.1.3 Trygghet i andra

Pé grund av osidkerheten i investeringens utfall finner en stor del av respondenterna trygghet i rad
och rekommendationer fran olika personer i sin omgivning. Det insamlade materialet visar att
man ofta litar pad andras omddmen och att det kan bidra till lugn och trygghet i infor och efter
investeringsbeslut. Respondenterna beskriver att tryggheten terfinns 1 olika typer av personer.
Dessa kan spela olika roller for investeraren och investeringsbeslutet. En respondent beréttar att
han, tillsammans med sin fru, brukar besdka en ekonomisk radgivare som hjilper dem att fatta

investeringsbeslut i fonder. Han berittar foljande:
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Vi brukar besoka den hir rddgivaren en gang om éret, dd har han sett dver hur det gar och
hur det ligger till, vi far en rapport om detta. Séger han att de tror att en fond kommer fa
problem langre fram och foreslér ett byte till en annan fond sa gor vi sa. Har ingen
anledning att tvivla pé rddgivarens rdd. Han har erfarenhet och kunskap som ér vida

overldgsen var. (Peter, 77 ar)

En aterkommande dtgird som respondenterna ndmner &r att ta hjdlp av ekonomiska radgivare.
En ekonomisk radgivare fungerar i praktiken som en sorts aterforséljare och kan dérav betraktas
som en kommersiell informationskélla enligt femstegsmodellen. Peter indikerar att han i hog
grad pdverkas av externa bedomningar i form av en ekonomisk radgivare, vilket gar i enlighet
med femstegsmodellen. Vidare kan Peters svar tolkas som att han upplever att kopet ar av
relativt stor risk vilket grundar sig i graden av sjdlvsékerhet hos konsumenten. Peter uttrycker att
hans kunskap inom dmnet &r begransad i forhdllande till den ekonomisk radgivaren. I detta fall
kan Peters begridnsade kunskap tiankas paverka hans nivd av sjélvsdkerhet. Dérav kan Peters val
att ta hjélp av en ekonomisk radgivare motiveras som ett sétt att minimera den upplevda risken.
Peter beskriver att anvindandet av den ekonomiska rddgivaren har resulterat i en kénsla av

trygghet och léttnad:

Det kéndes véldigt tryggt, for jag hade haft funderingar om man borde gora ndgonting.
Alla andra pratar om aktier och sparande och investeringar. Min fru hade lite
investeringar sedan tidigare men jag hade inga fonder utan jag lét det bara gé. Jag kédnde
en lattnad nér jag hade tagit det hér beslutet att 1ata de finansiella radgivarna ta hand om

det hela. (Peter, 77 ar)

Peter uttrycker tydligt att kunskap spelar en central roll i den upplevda tryggheten i
investeringsbeslut. Da Peter inte sjdlv besitter den kunskapen som han bedéms kravs for att vara
trygg 1 kopbeslutet anvénder han sig av ekonomiska radgivare som en strategi for att tillgodose
sitt trygghetsbehov. Peter finner trygghet i att 6verldimna en stor del av investeringsbeslutet till
den ekonomiska rddgivaren genom att folja hans rdd. Kotler och Armstrong beskriver att
konsumenter bland annat paverkas av diverse sociala faktorer. Fran detta perspektiv kan den
ekonomiska radgivaren beskrivas som en opinionsledare, det vill sdga en person som besitter

speciella formagor och kunskap och har inflytande pa konsumenter. En annan respondent
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beskriver att, trots att ekonomiska radgivare kénns trovirdiga, det d&ven kan uppsta tvivel. Annika

uttrycker tvivel pé foljande sitt:

Jo men det kindes vél bra, samtidigt som jag satt med en pensionsrddgivare och de enda
orden som ekade i mitt huvud var fran en foreldsning av en man som sjdlv hade investerat
véldigt mycket och lyckats vildigt, véldigt bra. Det han sa det var: nér ni sitter dér pa
banken mitt emot en radgivare och de ger er tips sa ténk pé “varfor jobbar han eller hon

fortfarande med det hdr om nu hans eller hennes tips ér s& bra?”. (Annika, 54 ar)

Annika uttrycker en viss skepsis till den ekonomiska rddgivaren trots att hon 1 detta fall agerade
pa radet hon fick. Detta kan forklaras med hjilp av femstegsmodellen som att Annika, likt Peter,
upplever att kopet dr av stor risk och att hon inte kdnner sig sjilvsédker i kopbeslutet. Annikas
bristande sjdlvsdkerhet resulterar i en del tvivel fastdn hon tillslut f6ljde radgivarens rad. Det
skulle ocksd kunna beskrivas som att Annikas motivation att f6lja andras dnskemal och
utvdrderingar inte dr sédrskilt hog. Da anvdndandet av olika informationskéllor bland annat beror
pa konsumentens personlighet dr en mojlig forklaring att Annika foredrar att bilda sig en egen
uppfattning om olika investeringsmdjligheter snarare én att lyssna pa en utomstaende person.
Annikas agerande kan dven tolkas pdverkas av den ekonomiska radgivarens roll som en
inflytelserik opinionsbildare. Trots Annikas egna preferenser av informationskéllor paverkas hon
dnd4 av den ekonomiska radgivaren och agerar dérefter. Fastéin personlighet dr en betydande
komponent som paverkar konsumentbeteende ar det vanligt att konsumenter tar del av andras
asikter och omdomen infor kdp. Michael, som tidigare beréttat att hans investeringsbeslut till stor

del grundar sig i olika typer av fakta sdger ocksa att han girna lyssnar pd vad andra séger:

Jag dr inte med pa ndgra forum direkt, jag kan kolla pé nyhetsflodet pa Avanza for att se
vad folk skriver dér. Jag lyssnar gédrna pa folk som har koll och tips och sant dér ocksa.

(Michael, 54 ar)

Det forekommer alltsé att Michael anvinder sig av personliga informationskéllor utdver
experimentella och offentliga informationskéllor. Personliga informationskéllor innefattar asikter
eller tips fran vénner, familj eller bekanta. Det insamlade materialet visar att personliga

informationskallor dr ofta forekommande hos respondenterna. Négra respondenter berittar att
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man lyssnar pd néra och kéra for rdd om investeringsmdjligheter. En respondent beréttade

foljande om sitt fondsparande:

Jag har investerat i nagra olika [fonder], i tre olika privat, sen andra i pensionslosningar
jag inte har koll pé. Privat sa &r en for investmentbolag, en som ar mer generell och
Avanza Zero utan avgift. De tvé forsta fick jag rdd av min man att investera i... (Klara,

46 ar)

Kotler och Armstrong beskriver hur konsumenter paverkas av diverse sociala faktorer. Detta dr
ett tydligt exempel pa familjens inflytande pa kopbeslut. Klaras beskriver hur hon tidigare har
baserat investeringsbeslut pa rad fran hennes man. Klaras agerande kan forklaras med hjilp av
Maslows behovspyramid. Da en persons respektive dr en naturlig trygghetspunkt ar det inte helt
ovanligt att man dven kénner en viss trygghet 1 hans eller hennes rad och tips. For Klara betyder
det att tryggheten hon finner i hennes man dven bidrar till att investeringsbeslut, som grundar sig
1 hans rad, upplevs tryggt. Detta betyder saledes att fondspararens emotionella koppling till en
person kan paverka investeringsbeslut i hog grad. En respondent beréttade foljande om sitt

senaste investeringsbeslut:

Det var nog den som var med fornybar energi. D& hade min fastman fatt tipset att den
fonden gick véldigt bra, i kombination med att jag véldigt gdrna vill investera i hallbara

fonder och andra hallbara medel s& da valde jag att investera i den. (Lovisa, 31 &r)

Detta ér ytterligare ett exempel pa en respondent vars investeringsbeslut paverkats av en
nérstaende. I intervjun beréttar Lovisa att hon baserat sina tidigare investeringsbeslut pa tydliga
kriterier och framst dr intresserad av olika typer av héllbara fonder. Lovisas senaste
investeringsbeslut baserades pa ett tips hon fick av sin fdstman. Hon beskriver att hon agerade pé
tipset hon fatt fran sin fastman da det dven gick i linje med den typ av investeringar hon sjdlv var
intresserad av. P4 grund av det inflytande familjemedlemmar har pé kopbeslut, enligt Kotler och
Armstrong, tolkas det som att fastmannens rad bekréftar investeringsbeslutet vilket bidrar till en
kénsla av trygghet. Ytterligare ett exempel pé detta &r Emma som beréttar foljande om vad som

ar viktigt ndr hon fattar sina investeringsbeslut:
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Utover det som jag har ndmnt, avkastning &r alltid viktigt, kénns det viktigt att fa beslutet
bekréftat. Om jag tvekar pa nagot sé ringer jag pappa eller min bror for att fa en annan

synvinkel. Jag dr mottaglig for rad men det beror pa fran vem. (Emma, 24 ar)

Som Emma beskriver kan nirstdende och anhoriga bidra till trygghet genom att bekréfta eller
forkasta ett investeringsbeslut. I de fall dd@ Emma upplever oro eller osékerhet i olika
investeringsbeslut vinder hon sig till anhoriga. Nérstdende och anhoriga dr foljaktligen en tydlig
trygghetskalla som spelar en viktig roll i investeringsbeslut. Vidare kan respondentens personliga
koppling till en bekant eller van bidra till en kénsla av trygghet. En respondent berittar foljande

om hur han skéter sitt pensionssparande:

Pensionssparande &r det mer langsiktighet och trygghet. Da ska det forvaltas pa ett tryggt
sdtt fram till pensionsaldern. Da &r det radgivare fran banken eller pensionsradgivare. Det
har kénts bra. Jag gick i skolan med honom som hjélpte oss med vart pensionssparande sa

det kénns bra. Har ként honom lidnge sa det &r ndgon man kan lita pa. (Adam, 56 ar)

Som Adam beskriver dr trygghet viktigt for honom nér det kommer till pensionssparandet och
véinder sig dérfor till en ekonomisk rddgivare. Utover att Adam upplever att pengarna kan
forvaltas pa ett tryggt sétt med hjdlp av rddgivare beskriver han dven att han ként rddgivaren
personligt under en ldngre tid. Adams fortroende for radgivare kan dérfor beskrivas bero delvis
pa kunskap som radgivaren besitter och delvis pa den emotionella kopplingen. Den sociala
aspekten av trygghet kan dven kopplas till det tredje steget i Maslows behovspyramid om sociala
behov. Minniskans sociala behov innefattar savél behov av kirlek som gemenskap och
tillhorighet. Kommunikation med andra om investeringsmdjligheter kan vara ett sitt for
fondsparare som ett sitt att tillgodose bade sékerhetsbehov och sociala behov. En respondent

beréttar att hon far information om investeringsmojligheter pa foljande sétt:

Det ér den informationen jag soker upp i sé fall. Jag foljer ocksé négra pa sociala medier.
Exempelvis “hundramiljonerkronorsmannen”, det kénns ju som en lagom niva! En kille

som har kommit vildigt langt med sina mal. Det finns ju andra, jag &r med i ndgon grupp
pa Facebook med pensionstips och tricks och jag foljer nagra olika kvinnor pa Instagram

ocksa som tipsar. Jag ér ocksé med i ndgon grupp for kvinnor p& Facebook,
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“ekonomisten” eller nagot sddant heter den. S& jag ldser en hel del men agerar vildigt

déligt ddrefter men dér finns mycket tips och hjilp och rad att fa. (Annika, 54 ar)

Femstegsmodellen ndmner att konsumenter kan vénda sig till andra for att soka information infér
ett kopbeslut, da risken av ett kop uppfattas som hog. Da femstegsmodellen menar att
fondsparare till stor del pdverkas av andra personers attityder kan fondsparare finna trygghet i att
veta att andra delar samma uppfattning. Annika ndmner, utver att hon dr medlem i ett antal
grupper pa sociala medier, att hon dven foljer ndgra inflytelserika personer. Mannen som Annika
nidmner upplevs som framgangsrik inom fondsparande och ér ett tydligt exempel pé en
opinionsledare. En annan respondent beréttar hur hon paverkats av en inflytelserik person i

hennes investeringsbeslut sa hir:

De tva forsta fick jag rdd av min man att investera i, Avanza Zero har jag valt sjélv
utifran att jag har last Tony Robbins bok om hur man ska spara pengar... Han har

intervjuat dom frédmsta i vérlden och dérfor har jag valt att ga in i den. (Klara, 46 ar)

Klara berittar att hon dven agerat pa den kunskap hon har fétt genom att lasa Tony Robbins bok
som bland annat handlar vilka typer av fonder man som fondsparare bor vilja. Klara beskriver
att investeringsbeslutet hon fattade, baserat pa Tony Robbins bok om sparande, vickte en del
tvivel. Som hon sjélv beskriver, beror detta pd att fonden hon investerat har en liagre riskniva
vilket gor att hon ifragasétter om det verkligen dr en bra investering. Trots tvivel valde Klara
dnd4 att agera i linje med det hon lért sig frdn Tony Robbins bok och hon beskriver att hon 1
slutindan dr n6jd med sitt investeringsbeslut. Tony Robbins &r ett ytterligare ett exempel pa en
tydlig opinionsledare dd han bade besitter kunskap om den finansiella virlden och intervjuat
framgangsrika finansmén om sparande. Klara indikerar att hon &ven har en emotionell koppling
till personen dé hon foljt Tony Robbins en lingre och tagit del av hans seminarier om
sjdlvutveckling. Tony Robbins kan darfor tolkas som en person som Klara finner trygghet i och

har fortroende for.
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4.1.4 Trygghet 1 marknaden

I det insamlade materialitet finns fynd som indikerar att det rdder en generell uppfattning om hur
marknaden fungerar. Ett flertal respondenter gav exempel pd hur denna generella dvertygelse
paverkar deras instéllning till fondsparande. Femstegsmodellen lyfter, i det tredje steget av
modellen, att individuella attityder och dvertygelser paverkar konsumentbeteende och spelar roll

1 utvérdering av alternativ. En respondent beskriver foljande:

Men hur ser jag pa framtiden nér det kommer till aktier och fonder? Jag tror att mina
kommer gé sakta men sékert uppat for att marknaden alltid kommer gora det for det har

den alltid gjort tidigare. (August, 20 &r)

Detta kan tolkas som att August har en uppfattning och dvertygelse om att marknaden pa sikt
alltid kommer ha en positiv utveckling. Denna uppfattning grundas i Augusts tidigare erfarenhet
av investeringar da han beskriver att hans positiva instillning beror pa observationer han gjort.
Kotler och Armstrong beskriver det som en psykologisk faktor i vilket handlande och larande
hos konsumenten resulterar i attityder och vertygelser som 1 sin tur paverkar kopbeslut. August
bedoms finna trygghet i hans uppfattning om hur marknaden fungerar och ar ddrmed positivt
instélld till utvecklingen av hans fondinnehav. En annan respondent beréttar hur han ser pa

framtiden sa hér:

Det skulle sédkert kunna komma nagot jétteras pa borsen men jag investerar pa ldngre sikt.

(Michael, 53 ar)

Detta &r ytterligare ett exempel pa hur den psykologiska aspekten paverkar fondspararnas
instéllning. Michael tolkas, likt August, ha en tydlig uppfattning om hur marknaden fungerar.
Citatet ovan indikerar dven, eftersom marknaden fungerar pa ett visst sitt, att det alltid kommer
g4 bra for fondsparare som investerar pd lang sikt. Oavsett huruvida denna uppfattning stimmer
overens med verkligheten, bidrar den till en trygghet hos fondsparare. Michaels resonemang
tolkas som att han finner trygghet i det faktum att han investerar p langre sikt och dérav ar
risken for ett ras pa borsen inte &r sdrskilt skrimmande. Detta kan dven tolkas med hjélp av

femstegsmodellen d& Michael antyder att den upplevda risken av hans investeringar inte ar
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sarskilt hog. Da Michael har en tydlig uppfattning om marknaden kan hans langsiktighet
beskrivas som en strategi han vidtar for att minimera den upplevda finansiella risken av hans

investeringar. En annan respondent beskriver sin instdllning till marknaden pé foljande sétt:

Ar inte s& oroad nir det gar ner lite for jag tinker att det alltid gr upp igen p sikt.
(Matts, 41 ar)

Matts resonemang dr ytterligare ett exempel pd hur instdllningen till marknaden bidrar till en
kénsla av trygghet. Han beskriver, likt August och Michael, att han har en tydlig bild av hur
marknaden fungerar. Vidare beskriver Matts att denna dvertygelse resulterar i ett lugn och frihet

fran oro.

4.1.5 Trygghet i tro

Ett flertal respondenter indikerar en stark tro pd ndgot som kan bidra till en upplevd trygghet. Ett
exempel pa detta dr respondenter som uttrycker en stark tro pa en specifik branschs positiva

utveckling. En respondent motiverar valet av fonder sa hér:

Jag valde mina fonder da jag tror pa denna marknad mest. Valde teknikfonder d4 jag tror teknik
ar en stor del av framtiden. Spel, utveckling, program och teknik gar stindigt fram.

Teknologifonder ér vildigt lovande. (Ali, 25 ar)

Som Kotler och Armstrong beskriver &r attityder och dvertygelser en psykologisk faktor hos
konsumenten. Ali har valt att investera i olika teknikrelaterade fonder en positiv instéllning till
Tech industrin vilket gar i enlighet med vad Kotler och Armstrong beskriver. Detta kan dven
tolkas som ett sétt for Ali att tillgodose sitt behov av trygghet. Da olika ménniskor finner
trygghet i olika saker kan Ali betraktas som en person som finner trygghet i en stark egen tro pé

en specifik bransch. En annan respondent beskriver en attraktiv fond pé foljande sétt:

Om jag ser ndgot innovativ runt klimatfragor, kan vara allt mgjligt, teknik, flyg... Olika

branscher som jag tror pa. Jag har kollat pd medicin de senaste tva aren. (Adam, 56 &r)
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Detta &r ytterligare ett exempel pa en respondent som har en stark tro pa nagot. Adam har en
stark tro pa att hallbarhet och att féretag och branscher som pé olika sétt dr fokuserade pé
héllbarhet. Adam, likt Ali, tolkas finna trygghet i specifika branscher som han tror mycket pa. En

tredje respondent beskriver att hur hon fattar investeringsbeslut pa foljande sétt:

Jag har under négra fa tillfédllen list pa en hel del men sen sé& anvénder jag mig av sunt
fornuft kan man siga. Det kanske inte ar sunt fornuft men att det ar baserat pa kunskaper
och erfarenheter. Jag tror att jag oftast lyssnar pa proffsanalytiker. Dé blir jag inspirerad,
mer séllan att jag lyssnar pd vénner. Jag fér inspiration frén banker eller DI. Sen kopte jag

det som kénns bra i magen. (Hanna, 48 &r)

Hanna beskriver att hon ofta fattar beslut pa vad hon sjélv kallar for sunt fornuft. Nar vi bad
Hanna utveckla vad hon menar med sunt fornuft beskriver hon, enligt citatet, att hon syftar pa
erfarenhet och kunskap. Detta &r ytterligare ett exempel pa en tro pa nagot kan resultera i en
kénsla av trygghet. I Hannas fall kommer denna tro inifrdn da hon beskriver att hon fattar
investeringsbeslut baserat pd magkénsla. Hanna kan saledes tolkas som en person som, till

skillnad frén exempelvis Ali, finner trygghet i magkénsla.

4.2 Radsla

Ytterligare en emotionell aspekt som urskiljs i det insamlade materialet ar rddsla. Raddsla dr en
kénsla och reaktion som kan grundas i en brist pa, eller oro infor eventuell avsaknad av, de
behov som Maslow presenterar i sin teori. Exempelvis kan individen uppleva en kénsla av ridsla
vid avsaknaden av trygghet, som ir ett av grundbehoven i Maslows behovsteori. Det indikerar att
tryggheten enkelt kan vindas till rddsla nér ett behov inte kan uppfyllas. Av det insamlade
materialet ser vi att rddslan har flera dimensioner vilka grundas i olika saker. Denna emotionella
aspekt har delats upp i riadsla for den osikra framtiden, rddsla for att fatta fel beslut, rddsla for att

bli lurad samt rddsla for att vara passiv.
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4.2.1 Radsla for den osdkra framtiden

I det insamlade materialet har radsla, osdkerhet och oro dykt upp upprepade ganger. Det har varit
rddsla som grundats i Corona, instabilitet p4 marknaden och risk for tillbakagéng och recession. I
osdkra tider dr det efterstravansvért med ekonomisk stabilitet som ett sétt att lugna sin oro, nagot

som kan kdnns som en stabil punkt i tillvaron. En respondent beskriver tillvaron sa har:

Just nu dr marknaden véldigt volatil, s& just nu kdnns det oklart i och med pandemin.
Samtidigt som att vi &r pa en av de hdgsta topparna ndgonsin. Sa det &r lite laskigt.

(Zacharias, 24 ér)

Hir beskriver respondenten en rddsla infor framtiden tillsammans med en hjélploshet som
grundas 1 att sjédlv inte vara den som styr. Denna ridsla &r vad Maslow beskriver i det andra
steget 1 behovspyramiden, sékerhetsbehovet. Stabilitet, sikerhet och frihet frin rédsla dr nagra av
delarna i Maslows beskrivning som kan synas i flera dimensioner. Coronapandemin ir en faktor
som bidrar till rddsla hos respondenterna da framtiden upplevs oforutsdgbar och risken for att
individens ekonomi péverkas negativt forhdjs. Tillvaron kan &nda upplevas mer eller mindre
riskfylld och ldskig, bland annat utifran fondspararnas riskaptit, vilken tidshorisont de tdnkt for
sitt sparande och om deras omgivning generellt fir dem att kinna mycket rédsla. En annan

respondent beskriver hur ridslan for den osdkra framtiden minskat efter ett investeringsbeslut:

Da vi ér 1 en pandemi kénns det lite mer osékert och jag kdnner en oro da det alltid kan
krascha. Efter att jag investerade kéinde jag mindre oro dver framtiden, det 4r ett sétt att
sdkra framtiden. Innan jag gjorde detta visste jag inte detta var ett sétt att sédkra framtiden.
(Al 25 ar)

Respondenten beskriver hér ett sdtt som delvis fatt honom att komma 6ver rddslan han ként for
den pagaende situationen. Det hér ar ett exempel pa Kotlers och Armstrongs beskrivningen av
larande som en av underkategorierna i den psykologiska faktorn. Innan valet av investering i
fonden visste han inte att det kunde vara ett sétt att stilla sin oro. Nu nér beslutet &r fattat och han
kénner tryggheten som investeringen bidragit med har han lart sig ett sétt att hantera samma

kénsla i1 framtida situationer. Svaret i oroliga situationer behdver inte alltid vara att spara i fonder
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men som tidigare ndmnt kan en stabil punkt 1 tillvaron, ekonomisk stabilitet i det hér fallet, ge en
trygghet. Ytterligare en aterkommande rddsla for framtiden har varit klimatet. Har har responsen
1 intervjuerna varierat mycket, en del uppger att klimataspekter inte ska fa paverka ens
investeringsbeslut medan andra anser att, utifran rddslan de kinner infor klimatets framtid, de
aspekterna dr en helt avgdrande faktor. S& hér beskriver en respondent radslan han kénner for

den osédkra framtiden:

Det enda jag faktiskt oroar mig for &r klimatet for att frdmst Kina och USA inte &r sa bra
pa att ta hand om det dér. Att de inte bara kommer 6verens om négot fattar jag inte, men

det verkar de inte vilja gora. Eller ta ansvar for nagonting. (August, 20 ar)

Nér August ser Kina och USA agera mindre ansvarstagande &n vad han personligen 6nskar ser vi
hur rddslan ocksa tar sig uttryck genom frustration. For varje person finns det olika sétt att
forhalla sig till och agera pa denna frustration. Samtidigt som frustrationen tyder pé en stark
onskan om fordndring sdger August senare i intervjun att han inte bryr sig om klimataspekten nir
han investerar i fonder. Han beskriver att han skiljer pa investeringar och att kdpa foretagens
produkter och forklarar att han 1 sa fall hellre avstar frén deras produkter @n deras aktier och
fonder. I foljande citat beskriver en annan respondent sin kénsla for klimatet, framtiden och sin

delaktighet pé ett annorlunda sétt:

Jag kan ju pendla lite mellan hopp och fortvivlan nér jag tdnker pa framtiden... Jag ar
ganska orolig men forsoker att inte 14ta det styra mig for mycket. Alltsé i att leva sa bra
och medvetet som jag kan och samtidigt téinka pa att ha en liten plan om det inte gér sa
bra som man hoppas att det ska gora. Da ténker jag bade klimat och investeringar.

(Lovisa, 31 ar)

Lovisa beskriver en strategi hon har for att hantera den oro hon upplever. Nér oron grundas i
ndgot som ligger utanfor ens egen kontroll, till exempel klimatforandringar, kan kanslan av
hopploshet eller handlingsforlamning ockséd hanteras genom att agera utifrdn ndgot som bidrar
med hopp eller lugn. Det kan pé ett finansiellt plan vara investeringar i ndgot personen tror pa,
nagot som ger glddje eller som hér, en generell stridvan efter att handla medvetet. Trots att kérnan

till problemet inte kommer dndras av sddana investeringar kan instéllningen till framtiden 4ndras.
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Rédslan kan kontrolleras och precis som Lovisa beskriver ovan kommer inte langre rddslan styra
henne, vilket gor att den blir mindre pdtryckande. Radslan kan ocksa betraktas som ett internt
stimuli i femstegsmodellens forsta steg, behovsidentifikationen. Att kdnna sig rddd och orolig
kommer skapa ett behov av lugn eller trygghet hos konsumenten och informationssdkningen
paborjas for att hitta ndgot som fér rédslan att avta. Som vi ser ovan kan medvetna kép och
finansiella planer for framtiden vara sddana steg bort frén radslan, till en plats dir oron inte
langre har 6vertaget. Skillnaden mot Augusts svar dr att den rddsla och frustration han kinner
hanterar inte vicker samma interna stimuli som fir Lovisa att vélja héllbara fonder. Han kan
daremot se paverkan som kommer fran produkterna som siljs och avsta frin att kopa dem. P4 sé&
vis kan rddslan hanteras genom att gora mer medvetna val men skilja det frdn de investeringar

han gor.

4.2.2 Radsla for att fatta fel beslut

Att ta steget till att borja investera kan vara stort och skrimmande, det &r svart att veta vad man
gett sig in pd, vem kan man lita pd och vilka rdd man ska folja. Kopbeslut kan upplevas laskiga
oavsett om det dr forsta gdngen ett sddant investeringsbeslut ska fattas eller om det &r resultatet
av en vél genomarbetad process gjord utifrdn manga érs erfarenhet. Materialet som samlats in
visar att rddslan for att fatta fel beslut finns bland manga och att det finns méinga sétt att hantera
den. Det kan bland annat handla om att hitta nagon man litar pa som kan ge rad, att fa okat
sjalvfortroende genom att se utvecklingen i de fonder man valt eller bli bekvim med risken det

innebdr att investera. En av respondenterna beskrev kénslan som ny investerare enligt f6ljande:

Nir jag borjade kéndes dven smé investeringarna som vérldens mest riskabla och det var

ganska linge som de holl sig véldigt smé. (Mathilda, 23 ar)

Haér beskriver Mathilda en kénsla av risk som var svarhanterbar nir hon var ny i fondsparandet.
Fondkop kréiver stort engagemang och tillsammans med bristande sjélvfortroende inom omradet
kan rédslan forklaras genom femstegsmodellen. Nér personen dr ny finns det risk att
kdpprocessen inleds utan att behovet &r identifierat och dé& gors alternativutvéirderingen utan att

fondspararen dr medveten om vilka specifika fordelar som soks, vilket i sin tur gor att kopet
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kénns extra riskfyllt. Konsumenter kan vid upplevd risk agera for att undvika kop eller dndra
dem for att fa kopen att kdnnas mindre riskabla, till exempel att gora som Mathilda, minska
risken genom att gora smé kop. Ett annat sétt att minimera risken vid fondinvesteringar &r att
hitta alternativa metoder till kopbeslut som mer eller mindre avsédger personen ansvaret, utan
lagger det pa ndgon annan i stdllet. Peter beskriver just en sddan situation med sin ekonomiska

rddgivare:

Han sa “s& hér gor vi, vi foreslar detta och detta och detta” och vi sa okej. S& det var

radgivarens forslag vi foljde och det har vi gjort alla ar sedan dess. (Peter, 77 ar)

Rédslan som Peter kénner for att fatta egna beslut resulterar i att han 1iter den ekonomiska
rddgivaren ta samtliga beslut &t honom. Tidigare i intervjun framkommer det att Peter i hog grad
baserar sina beslut pa kunskap, ndgot som rddgivaren besitter och inte han sjdlv. Det blir ldtt en
troskel for att fatta egna beslut senare, om rédslan inte arbetas bort kommer kunskapen och
darmed ocksé sjdlvfortroendet stanna pa en ldg niva, vilket gor att rddslan skapar ett beroende
hos Peter efter ndgon annan omdome. Generellt dr okunskap en vanlig grund for riddsla och pé si
vis dr ridslan starkt sammankopplad med vad ens trygghet sitts i. Peter fattar séledes beslut,

precis som Mathilda, pa sétt som far risken och ddrmed rddslan att kinnas mindre.

En annan aspekt av rddslan i att fatta fel beslut kommer frén radslan i att inte veta vem man bor
lyssna pé och inte. Det finns méanga olika roster och idag nér rekommendationer kommer fran
alla mojliga hall kan det vara svart att urskilja de som vet vad de talar om fran de som gissar.
Dessutom dyker frdgan upp vad som sédger att en person kommer ha ritt bara for att den &r
kunnig inom ett omrade. Néar en av respondenterna fick fragan vad som &r mindre viktigt vid ett

investeringsbeslut svarade hon s hér:

Vem som forvaltar. Ar det nigot jag bor tinka pa? Vad nigon annan tycker bryr jag mig

inte, om det inte dr négot proffs séklart. Da bryr jag mig skitmycket. (Hanna, 48 &r)

Fondspararna vet att framtiden inte ar forutsdgbar men mitt i stormen behovs ett ankare, ndgot

som véander ridslan till trygghet eller ro. Hanna séger att hon inte bryr sig om andras asikter nér
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det kommer till investeringsbeslut, forutom om det dr ndgon som &r professionell inom omradet.
Det kan i sig vara svért att avgora, vad som krivs for att klassas som ett proffs. I Hannas fall kan
det innebéra att hon inte vill ha rad fran vinner eller familjemedlemmar med samma méangd
kunskap som sig sjdlv, medan nagon som till exempel arbetar med fondforvaltning gérna far ge
henne en hjélpande hand. Hér tolkar vi det som att podngen inte &r hur avgrdnsningen gors utan
vad som ger henne lugn, hennes ankare i stormen. Om lugnet kommer frén radgivarens
professionalitet kan det i sjdlva verket betyda att Hanna &r en av de personer som finner trygghet
1 kunskap. I sa fall kan rddslan i sjdlva verket bygga pé att hela marknaden till stor del &r en
gissningslek eftersom ingen kan forutséiga framtiden, oavsett vilken erfarenhet personen besitter.
I enlighet med hur Kotler och Armstrong beskriver de olika faktorerna som paverkar
kopprocessen tyder Hannas svar pé att hon till stor del dr sdker pa sitt eget omdome men att det
finns psykologiska faktorer som kan komma emellan. Den frimsta faktorn &r hennes uppfattning
av proffs, en tro pa att de vet vad de gor och darfor fortjénar ens fortroende, oavsett om det ér

ritt eller fel 1 verkligheten.

4.2.3 Radsla for att bli lurad

Flera respondenter talar om att fondinvesteringar upplevs som ett tryggare sparalternativ dn
aktier. Kdnslan av dkad trygghet kan hora ihop med den ldngsiktighet manga beskriver kring sitt
sparande samt att risken for stora ras under kort tid minskas till f6ljd av den bredd som fonden
ger. Trots den upplevda kinslan av sikerhet i fonder finns det en del aspekter som skapar tvivel
hos respondenterna. En saddan aspekt dr klassificeringen av fonder. Till exempel kan det vara
svért for konsumenter att veta vad det innebér med en fond som ska vara hallbar. S& hér uttryckte

en av fondspararna denna svarighet:

Jag har inte alltid jéttestor insikt i exakt vilka kriterier som man stéller pa de fonder som
ingdr och jag har inte tittat mer ingdende 4n att de satt en etikett pa den liksom och att jag

handlar efter det, till exempel att det &r hallbara foretag som ingér. (Lovisa, 31 &r)

Faktumet att en etikett inte behdver sidga hela sanningen &r flera konsumenter medvetna om,

samtidigt som det blir enklare att fatta beslut med ett sddant avgorande attribut. Vi tolkar att det
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Lovisa talar om gér i linje med konjunktivheuristik som Kotlers och Keller beskriver 1
femstegsmodellen. I Lovisas beslutsprocess var héllbarhet det avgdrande attributet, diarfor kunde
hon utifran sina dvriga attribut, till exempel riskniva och tidshorisont, vdlja det forsta alternativ
som stimde in pa dem, sa linge fonden var hallbar. I och med att hon beskriver att hon inte
griaver djupare i vad etiketten innebér finns det en risk att bli lurad. Rédslan for det kan vigas
upp 1 tillit och tro, hon har valt att investera i ndgot hon tror pd och det kan véga upp for risken
att ha blivit lurad. Ytterligare en fondsparare uttrycker samma ridsla for vad som kan finnas

bakom etiketten:

Men nér jag viljer ngot nytt att investera i ska det vara etiskt forsvarbart, bra for miljon,
inte massa skitgrejer. Sedan ar det svart att veta i det stora hela, det kan vara fonder som

ser jattebra ut men som &nda har massa skit. (Mathilda, 23 ar)

Aterigen mirks riidslan av att en etikett pa fonden kan vara missvisande och med det en oro att
investera 1 nagot man inte star bakom. Likt tidigare ar detta ett tillfdlle dér rddsla och trygghet
star nira varandra. Om tryggheten bara kommer nar Mathilda &r helt sdker pa vad fonden
innehaller finns mojligheten for henne att djupdyka i féretagen som é&r representerade, den
tidigare ndmnda tryggheten i fakta. Om hon kan leva med en liten ovisshet kan tron pa hennes
beslut bidra med samma trygghet som for Lovisa och forhoppningsvis viga upp for rddslan. En
annan aspekt av radslan for att bli lurad som uppdagats i materialet 4r varumarken. Det séger en

av vara respondenter foljande om:

Storbanksfonder kan jag vara lite skeptiskt mot. Det kénns som att de inte &r sa mycket
vérde utan att de blir populéra for att de har ett starkt varumérke... Fonder som har nagot
klatschigt namn men sé kollar man aktierna och ser att det egentligen inte &r speciellt. Att
den har ett flashigt namn i syfte av att kunna ta hogre betalt men sé dr det inget speciellt
egentligen... Det kdnns som att man blir lurad. Som att man betalar f6r ndgonting man
inte fér. En hog avgift ska speglas av att man har gjort ett gediget arbete... En indexfond
kan ju vem som helst plocka ihop i princip. (Michael, 53 &r)

Michael berittar hur rddslan han kdnner kommer frén en skepticism mot storbanker och andra

starka varumérken, att priset han betalar for en investering dér ar uppblast till f6ljd av
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varumirkets popularitet och inte motsvarar fondens vérde. Vidare gir Michael ocksé in pé
avgifter 1 fonder. For en hog avgift ska det finnas ordentligt arbete bakom fonden, avgiften ska
inte f4 fora en bakom ljuset om den i sjédlva verket dr som vilken indexfond som helst. Vad som
avgor fondens vérde ér en individuell bedomning, inte minst om det &r ett varuméarke med
emotionell koppling till konsumenten. Utifrdn forvintningsvardemodellen véljer konsumenter,
efter att de végt attributen hos de olika alternativen mot varandra, det alternativ som forvéntas ge
dem hogst varde. P4 samma sitt dr det upp till var och en att avgdra vad som ér virdefullt i en
fond. Darfor gér det inte att séga att priset pd en fond inte motsvarar dess vérde pé ett generellt
plan. Kénslan av att bli lurad kan f6ljaktligen snarare komma frén att fonden inte uppfyller de
attribut som konsumenten anser vara viktigast och mest virdeskapande. En respondent beréttar
om kénslan vid hennes senaste investeringsbeslut nér rdadslan av att bli lurad snarare grundas i

utomstaende personers rad:

Jo men det kindes vél bra, samtidigt som jag satt med en pensionsrddgivare och de enda
orden som ekade i mitt huvud var fran en foreldsning av en man som sjilv hade investerat
véldigt mycket och lyckats vildigt, véldigt bra. Det han sa det var: nér ni sitter dér pa
banken mitt emot en radgivare och de ger er tips sa ténk pé “varfor jobbar han eller hon

fortfarande med det hdr om nu hans eller hennes tips ér s& bra?”. (Annika, 54 ar)

Har beskriver Annika bakgrunden for den radsla och skepticism hon kénner for att blint f6lja
ndgon annans rad, trots att det &r ndgon med mycket erfarenhet och kunskap inom omradet.
Bakom ridslan av att bli lurad kan alltsé rédslan att forlora en stor del av hennes besparingar
finnas. Det skulle paverka hennes liv utifrdn samtliga av Kotlers och Kellers fyra faktorer,
beroende péd hur omfattande forlusten skulle vara. Forst och fradmst skulle hennes ekonomiska
situation och livsstil fordndras. Hennes sociala klass kan skifta samt hennes status i de grupper
och nitverk hon dr del av. Dessutom skulle hennes det hon lért sig forédndras, hennes sitt att

forhalla sig till finansiella investeringar skulle vara annorlunda i framtiden.
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4.2.4 Rédsla for att vara passiv

Som tidigare ndmnts har en radsla for att fatta beslut varit aterkommande i materialet. Ytterligare
en aspekt som dterkommit och delvis grundas i samma problematik dr rddslan att vara passiv.
Eftersom fondinvesteringar kan handla om riskfyllda beslut som krédver stort engagemang har
beslutsfattandet forhindrats av 6nskan om att gora ett védlgrundat beslut. Detta kommer frén en
kénsla av att sakna den kunskap de upplever krivs for att ta rétt beslut. Risken som kommer med
att behova ta ett beslut som eventuellt inte &r tillrackligt genomténkt kan undvikas genom att inte
fatta ndgot beslut alls. Trots att det alternativet kan verka lockande beskriver en respondent hur

det i sin tur kan leda till en rddsla for att vara passiv:

Jag har ténkt att ibland dr det 14tt att vara passiv for att men inte vill gora fel beslut. For
min del handlar det om att jag vill ldgga pengar men att jag inte gor det for att jag inte har
tid eller tillrdckligt med kunskap... Ekonomiskt plan sa har jag ként ibland att det ar ett
problem att jag undviker att ta ett beslut eftersom jag vill vara pélést... Det &r ju den eviga
jakten pa att man ska tréffa rétt i tiden och vill vara paldst. Grundar sig i att genomfora de
stegen gor att jag kdnner mig sjélvsiker annars skulle det kénnas rétt jobbigt. Jag vill

kénna att jag gor ett bra beslut for sé kan jag sldppa det efterat. (Emma, 24 &r)

Det Emma berittar gér helt i enlighet med femstegsmodellen. Varje fas i modellen tar olika lang
tid for ménniskor att komma igenom och om kdpsituationen kommer innan hon ér siker pa att
hon végt in samtliga alternativ kan ett beslut kdnnas forhastat. Samtidigt &r det inte alla
situationer dar mojligheten att viga samtliga alternativ finns, eller dér beslutet till slut bli béttre
for att det tog lang tid. Att Emma vill gora ett bra beslut for att sedan kunna slédppa det kan anses
vara essensen i hennes svar. Det handlar inte nddvandigtvis om hur manga timmar hon ldgger pa
informationssokning eller vilka hon radfragar utan Emma tolkas som en person som finner
trygghet i kunskap, vilket stir i vdgen for att hon ska kédnna sig séker i beslutssituationen. Om
hon varken finner trygghet i sin egen kunskap, de analyser hon kan gora eller information hon
kan fé frdn experimentella informationskallor som ratingsidor kan till exempel en ekonomisk
radgivare tillfrdgas, vilket kan betraktas som en kommersiell informationskilla. Om passiviteten
inte forsvinner utan leder till att personen aldrig paborjar nagot fondsparande finns det risk for

anger ndr man ser tillbaka pé sitt sparande. Sa hér séger en respondent:
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Jag har alltid valt att spara mina pengar pa vanligt bankkonto for jag vill kunna ha
tillgang till dem. Sen har jag ju gjort en stor forlust genom att inte investera i fonder, men

tyvérr. (Annika, 54 &r)

Annika berittar senare 1 intervjun att hon genom pensionssparande har blivit introducerad till
fondmarknaden. Hon séger ocksa att de som bdrjade spara tidigt har haft en fantastisk utveckling
som hon fOrstar att hon missat men att det aldrig dr for sent att borja fondspara. Hon har dnnu
inte tagit tag 1 det men uppger att hon har det som mal {for ret som kommer. Detta kan enligt
femstegsmodellen tolkas som en extern stimulus som véckt ett intresse hos Annika. Detta
intresse blir en drivkraft till att pdborja processen mot att fondspara. Fondspararna har dven
formedlat en kénsla av skam som de kunde uppleva innan de kom igdng med sina investeringar.
Manga har upplevt att de borde gora det ena eller det andra, de borde fondspara eller pa liknande
satt forvalta sina pengar. Hér aterkommer ett citat som tidigare tagits upp i avsnittet trygghet i

ndgon annan. Pa fragan hur det kidndes infor att pdborja sparande i fonder svarar Peter:

Det kéndes véldigt tryggt, for jag hade haft funderingar om man borde géra nagonting.
Alla andra pratar om aktier och sparande och investeringar. Min fru hade lite
investeringar sedan tidigare men jag hade inga fonder utan jag ldt det bara ga. Jag kiinde
en littnad nér jag hade tagit det hér beslutet att 1ata de finansiella radgivarna ta hand om

det hela. (Peter, 77 ar)

Nér skammen blandas med en ridsla for ndgot nytt kan det bli en svar troskel att ta sig dver. Har
beskriver Peter hur skammen Gver att inte ha tagit tag i ndgra investeringar sldppte nir han 14t en
ekonomisk radgivare ta dver. Aven hir ir det tydligt hur nira varandra ridsla och trygghet
befinner sig. Utifran Maslows teori gar det ibland att se ett tydligt behov som inte dr uppfyllt, om
det dr fallet kan rédsla tas bort genom att det behovet blir tillgodosett. Till exempelvis kan
gemenskap vara en 10sning pa savél radslan for att vara passiv som rddslan for att fatta beslut om

man kan fa hjilp av en annan person eller och sétta sin trygghet i den.
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4.3 Gladje

Ytterligare ett dterkommande tema som urskiljs i det insamlade materialet ar glddje. Ett flertal
respondenter indikerar att fondsparande inte endast préaglas av trygghet och ridsla utan att det
ocksa finns en viss lust och lekfullhet i fondsparande. Denna emotionella aspekt skildras pé olika
sdtt 1 det insamlade materialet och har dérav delats upp i foljande tre kategorier. Dessa dr glddje 1

gemenskap, glddje i att investera for ndjes skull och gliddje i meningsfulla investeringar.

4.3.1 Gladje 1 gemenskap

Ett flertal respondenterna beréttar att man pratar om sitt fondsparande med personer i sin
omgivning. Detta kan exempelvis handla om att man diskuterar och jamfor innehav, ger tips till
vénner och nérstdende om investeringsmojligheter eller pratar om det som ett gemensamt
intresse. En respondent berdttar om hur hon far information om investeringsmdojligheter pa

foljande sétt:

Jag har en kusin som jag bondar lite med om detta, informera varandra men undvika att
rekommendera saker for man vet ju aldrig. I borjan var det ju ocksa han pa jobbet men
det var ockséd mest forslag pd var man kan titta, han ville inte heller rekommendera négot

att investera i. (Mathilda, 23 ér)

Detta kopplas till det tredje steget i Maslow behovspyramid, det vill sédga det sociala behovet.
Mathilda indikerar att, da hon socialiserar med andra om olika investeringsmdojligheter,
tillgodoser sitt sociala behov. Hon beskriver att hon och hennes kusin “bondar” genom att
diskutera fondinvestering vilket tolkas som att hon upplever att deras gemensamma intresse
fordjupar deras vinskap. Mathilda likt alla andra ménniskor har ett behov av gemenskap och
kérlek och hon tycks vdrdesitta sin relation med sin kusin. Vidare beréttar Matilda att hon pratat
med en kollega om fondinvesteringar som ett gemensamt intresse och dérav inspirerats av att
investera for framtiden. Detta kan forklaras, genom femstegsmodellen, som ett exempel pa att ett
behov identifieras av ett externt stimuli dd Mathilda blivit inspirerad av en utomstédende person
att investera i fonder. Fondmarknaden kan alltsd vara ett sétt att komma i kontakt och knyta

vinskapsband med andra vilket kan vara ett incitament for att engagera sig och investera i
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fonder. Flera av respondenterna berittar hur de hittar information i1 grupper, forum och andra
platser dér de far hora likasinnades ésikter, vilket i sin tur vigleder respondenternas. S& har

svarar en annan respondent pa hur hon far information om investeringsmojligheter:

...Jag dr med i ndgon grupp pa Facebook med pensionstips och tricks och jag foljer nagra
olika kvinnor pa Instagram ocksa som tipsar. Jag ar ocksé med i ndgon grupp for kvinnor

pa Facebook, ekonomisten eller nagot sddant heter den. (Annika, 54 &r)

Aven Annika tillgodoser det sociala behovet genom att socialisera med andra om olika
investeringsmojligheter. I det insamlade materialet finns alltsa bevis pd att fondsparare upplever
en kénsla av gemenskap genom att socialisera med andra om sitt fondsparande. Detta kan dven
tolkas med hjilp av femstegsmodellen d4 kommunikation med andra &r ett exempel péd en
personlig kommunikationskélla. Vidare kan Annika resonemang tolkas som ett exempel pé aktiv
informationssokning dé hon tar hjilp av ndtverk som ar specifikt utformade for att bidra med
hjélp och tips. Vidare kan Kotler och Armstrong forklara detta som att Annikas beslut paverkas

av sociala nétverk och referensgrupper, som ar en del av de sociala faktorerna.

4.3.2 Gladje 1 att investera for nojes skull

Ett sitt som paverkar den gldadje som respondenterna upplever vid investeringsbeslut &r hur de
uppfattar risknivaer. I intervjuerna togs spanningsfaktorn upp ett flertal ganger utifran riskaptiten
som fondspararna har. Ett par respondenter fann hogriskfonder attraktiva eftersom de drogs till
den spanning de upplevde dir samt den glddje som spidnningen utmynnade i. En respondent

beskrev hur en attraktiv fond ser ut for henne:

Jag gillar fonder som har hog risk och hog avkastning for att det kdnns bittre, det kénns

ju lite kul! (Mathilda, 23 ér)
Detta beteende kan utifrdn Kotlers och Armstrongs teori forklaras genom konsumentens

motivation, som dr en psykologisk faktor till varfor man véljer att konsumera nagot.

Motivationen ar drivkraften att tillfredsstéilla ett behov och 1 Mathildas fall 4r det ett behov av att
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kénna glddje i investeringen, vilket far henne att sdka sig till hogriskfonder med hog avkastning.
Alltsé paverkar glddje Mathildas investeringsbeslut dnda ner till valet av en specifik fond.
Spédnningen och glidjen som Mathilda far av hogriskfonder kan enligt femstegsmodellen ocksé
vara ett internt stimuli. Vid fondsparande med hog risk konkretiseras spanningssdkandet till en
aktivitet for henne. Kopprocessen kommer péverkas av bland annat hur mycket risk hon ir villig
att ta men oavsett kommer samtliga steg formas kring sdkandet efter spanning. I det insamlade
materialet finns dessutom bevis som tyder pa att lust och lekfullhet 4r en emotionell aspekt som
paverkar respondenterna. Mathilda uttrycker lekfullhet i hennes fondsparande da hon finner
glddje 1 spanningen att investera i fonder med hogre risknivd. Fondsparande kan ses som en lek
eller spel, ibland forlorar man och ibland vinner man men det dr spidnnande att se vad som
kommer hinda med ens fonder. Vidare kan vissa beslut tas ur ett perspektiv av glidje som skiljer
sig frn det foregdende. Efter att en av véra respondenter blivit tillfrigad att beskriva en attraktiv
fond beréttar hon hur hennes tidigare resmal har paverkat hennes beslut om vilka fonder hon

investerar i idag:

Ah, jaa. Assa det forsta ér ju potentiell avkastning. Sen kan det ocksa vara spinnande. Jag
har varit i Indien ungefér tio génger och dé ar det spdnnande med en Indienfond. (Hanna,

48 ar)

Bland de fyra faktorerna av Kotler och Armstrong kan frimst de psykologiska forklara detta
uttalande, det dr en blandning av motivation och attityd. Hannas motivation till att konsumera,
eller i detta fall kopa sig in 1 fonden, dr for att hon haft trevliga upplevelser i Indien och dé véljer
att spara i en Indienfond. Dérutover kan Hannas intresse for Indienfonder tolkas med hjélp av
femstegsmodellen d& hon uttrycker en positiv instéllning, baserat pa positiva upplevelser, till
Indien. Hér kan Hannas agerande forklaras utifran det som Kotler och Keller hdvdar om
individuella attityder och dvertygelser: konsumenter tenderar att handla i enlighet med produkter
och idéer de har en positiv instéillning till. Eftersom dessa dterkommande resor till Indien har
bidragit med glddje kan samma glédje kopplas till annat som har med landet att géra. Hon kan
dérfor kinna samma gladje for till exempel fonder frén Indien som hennes egna upplevelser. Vi
tolkar att Hannas attityd till Indien bidrar till att hennes bild av att fonden eventuellt gér den mer

attraktiv 4n vad den kanske, rent objektivt sett, ar.
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4.3.3 Gladje 1 meningsfulla investeringar

En aspekt av glddje som var dterkommande i materialet ar att en del fondsparare gor
investeringar for att uppleva gliddje och meningsfullhet lingre fram i tiden, antingen for sig sjilv
eller for ndgon annan. Skillnaden mellan denna aspekt och investeringar for ndjes skull &r att de
meningsfulla investeringarna utlovar glddje i framtiden medan investeringarna for ndjes skull ger
glddje och spénning i stunden. Investeringarna som tolkas som meningsfulla kommer frén att
respondenten angav ett tydligt syfte med den. En respondent beréttar hur hon har investerat for

sina barn:

Nér barnen skulle fylla 18 skulle de ha en storre summa pengar att géra nagot kul for.

(Dragana, 58 ar)

Dragana ser sin investering infor barnens 18-arsdag som meningsfull och ndgot som kan bidra
med mycket glddje, sdvil for hennes barn som for henne sjélv. I Draganas fall kan beslutet
forklaras av bade sociala och psykologiska faktorer. Kotler och Armstrong menar att familjen, en
av de sociala faktorerna, har ett starkt inflytande pa vara konsumtionsbeslut. En av de
psykologiska aspekterna dr motivation, vilket &r ytterligare en forklaring till investeringsbeslutet.
Nér Dragana forst kdnde onskan om att ge sina barn denna summa pengar pa deras 18-arsdag
skapade det en motivation hos henne till att géra en sddan investering. Den upplevda glddjen
kommer darfor bade att finnas hos barnen och Dragana. En annan respondent beréttar f6ljande

om syftet med hans fondsparande:

...vill ha till framtiden s& som insats till 1igenhet och allt annat man behdver i livet. (Ali,

25 ar)

Planen som Ali beskriver kan forklaras genom en av de personliga faktorerna som Kotler och
Armstrong skriver om, vilket livsstadium personen befinner sig i. Ali beskriver att han
fondsparar for sin framtida ldgenhet, vilket dr en vanlig plats att befinna sig i livet 1 Alis alder.

Vad han uttrycker dr ocksa ett tydligt tecken pa behovet av sdkerhet enligt Maslows behovsteori.
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Alla ménniskor har behov av sidkerhet men behovet kan bli uppfyllt pa olika sétt, bland annat
genom stabil ekonomi och trygghet infor framtiden. Att fondspara som forberedelse infor ett
framtida kop av ldgenhet ér att ldgga ut en grund for denna ekonomiska trygghet.

Dels innebir en egen bostad mycket trygghet sa investeringen nu dr en dessutom en brygga {for
att Ali ska forsékra sig om trygghet och stabilitet dven ldngre fram i tiden, efter denna nyttjandet

av denna fondinvestering.

4.4 Kénsla av uppskattning och sjalvforverkligande

Ett &terkommande tema som urskiljs vid undersdkningen av det insamlade materialet handlar om
vad investeringsbeslutet sdger om fondspararen. D4 intervjuerna genomfordes forstod vi att detta
var en viktig emotionell aspekt for ett 6vervigande antal respondenter. Vi fann att, liksom
Russell Belk menar, fondspararen betraktar, medvetet eller omedvetet, investeringar som en
forldngning av sig sjdlv. Denna emotionella aspekt har delats upp i kdnsla av uppskattning och

kénsla av sjdlvforverkligande.

4.4.1 Kénsla av uppskattning

Da investeringsbeslut och individens sjdlvbild dr néra relaterade, kan stidllningstaganden inom
fondsparande vara avgorande for hur fondspararen ser sig sjélv. Detta resulterar bland annat i att
respondenterna tar hansyn till olika aspekter och gor vissa etiska stéllningstaganden infor
investeringsbeslut. En respondent som tar etiska stdllningstaganden dr Klara. Hon beskriver en

typ av fond hon inte skulle vilja investera i pa foljande sétt:

Det skulle nog vara en fond som satsar pa ndgon oetisk bransch. Med cigaretter och
vapen och sa. Det skulle inte kidnnas bra. Det skulle kénnas bra att investera i framtiden
och det som édr bra for samhéllet. Att man gar mot ett béttre samhélle. Det kommer
avkastning for att man gar at en bra riktning, teknik och livsmedel och vad det nu kan
vara. Man vill kunna kénna sig som en medveten konsument. Att mitt investerande gor

skillnad. (Klara, 46 &r)
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Da det insamlade materialet undersoktes fann vi att det finns en generell attityd och tro kring att
vissa branscher r oetiska. Nagra av de dterkommande branscherna som respondenterna
uttrycker ér oetiska dr relaterade till vapen, olja, miljoforstoring, tobak och kasinospel. Detta kan
tolkas, med hjélp av femstegsmodellen, som en generell attityd och instédllning. Klaras agerande
kan forklaras som ett resultat av denna instédllning da hon avstar frén att investera i branscher
som hon har en negativ instdllning till. Citatet ovan kan dven tolkas som ett sitt for Klara att
tillgodose behovet av aktning. Genom att forkasta fonder som &r relaterade till oetiska branscher
presenterar Klara sig sjdlv som en empatisk, godhjirtad och ansvarstagande individ med en
tydlig moral. Resonemanget tolkas som ett sétt for Klara att visa att hon besitter aktningsvirda
egenskaper. Hon uttrycker dven att hon vill kéinna sig som en medveten konsument och att
hennes investeringar ska ha en positiv inverkan pa samhéllet, vilket tolkas som ett sitt att fa
uppskattning frdn andra. En annan respondent som understryker uppfattningen att vissa

branscher ér oetiska dr Peter. Han beskriver foljande:

Det finns visserligen fonder som &r hog avkastning pd men som handlar om vapen, sprit
och andra s&dana saker som visserligen alltid kommer ge avkastning men négon maétta far

det vara. Det méste finnas ndgon etik i sammanhanget. (Peter, 77 &r)

Respondenterna indikerar att det finns tydliga normer om hur man som fondsparare bor tidnka
och agera. Peter uttrycker, likt Klara, att moral och etik spelar en viktig roll nidr det kommer till
investeringsbeslut. Vidare beskriver Peter att det “maste” finnas ndgon etik i sammanhanget,
vilket kan tolkas som en individuell asikt. Daremot tyder det insamlade materialet pa att detta
resonemang grundar sig i viljan att leva upp till normen om att man som fondsparare bor bry sig

om moral och etik. En annan respondent beréttar foljande:

Det kéinns ju inte sé trevligt att vinna pengar pé att folk forstor miljon. Nagra sddana

avvégningar fir man 4nd4 gora. (Mathilda, 23 ar)

Mathildas resonemang bekréftar att det finns en norm fér hur man som fondsparare bor agera da
hon beskriver att man som fondsparare “far gora” vissa etiska avvigningar ndr man investerar i
fonder. Bade Peter och Mathilda uttrycker sig pd ett sitt som tyder pa att deras investeringsbeslut

paverkas av vad som férviintas av dem. Aven detta kan kopplas till Maslows behovspyramid och
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behovet av aktning. Att f6lja normer kan vara ett sitt for fondsparare att fa uppskattning fran
andra d& man agerar pa ett sitt som &r socialt accepterat. Vidare kan etiska stdllningstaganden ha
en positiv inverkan pa fondspararens rykte vilket resulterar i en kdnsla av virde och
tillrdcklighet. En annan respondent beskriver hur han ser pé etik och fondsparande pé foljande

satt:

Miljofokus och etiskt fokus ér inte ett dugg viktigt for mig, hemskt att séga. Eller etiskt,
jag skulle vil inte kdpa om Stasi hade ndgon aktie, men det &r inte sé att jag skulle
undvika att kdpa for att jag sag att det var nagot bensinbilsforetag. Jag ar kanske en
hemsk ménniska men i sé fall avstér jag hellre frdn produkterna &n aktierna och fonderna.

Jag ser inte aktierna som produkt. (August, 20 ar)

Detta ér ytterligare ett exempel pa att det finns en uppfattning om att man som fondsparare bor
gora vissa etiska stdllningstaganden. Detta exemplifieras d4 August indikerar att avvikande fran
normen kan uppfattas som nagot negativt. August indikerar att han &r normbrytande da han ar
medveten att han inte tdnker en fondsparare bor tinka kring miljo och etik. Vidare beskriver
August att han hellre avstar fran att kopa vissa produkter &n att avsta frin att investera i vissa
fonder vilket tolkas som att August anser att foretagen bar det huvudsakliga moraliska ansvaret.

Peter delar denna uppfattning och resonerar pa foljande sitt:

Sedan i dagens tider &r det ju det hiar med héllbarhet och miljovénligt, det &r viktigt det
ocksa men ska inte vara avgdrande nir man véljer fond. Hellre héllbart i avkastning.
Fonden investerar i aktier som ett foretag ger ut och det &r foretaget som bér
huvudansvaret for att det ska vara héllbar utveckling, miljovénligt och alltihopa. Tycker

inte det dr s& mycket som en fond ska bdra ansvar for. (Peter, 77 ér)

Detta kan tolkas som ett sétt for respondenterna att kringga etiska stdllningstaganden.
Respondenter som argumenterar for att ansvaret ligger pa ndgon annan, friskriver sig ansvaret
och didrmed péverkas inte den individuella sjdlvbilden av de fonder man véljer att investera i.
Detta kan tolkas, med hjélp av femstegsmodellen, som en strategi for att minimera den upplevda
sociala risken av ett investeringsbeslut som inte &r socialt accepterat. Detta kan dven kopplas till

behovet av aktning. Det insamlade materialet tyder pa att olika kompetenser och egenskaper kan
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anses vara aktningsvédrda i investeringssammanhang. Ddrav kan egenskaper som tyder pé att man
ar en serids investerare leda till uppskattning fran andra. I August fall tillgodoser han sitt
aktningsbehov genom att presentera sig som en analytisk fondsparare som inte paverkas av
emotioner. Aven Peter tillgodoser aktningsbehovet d4 han inte liter hillbarhet vara en avgdrande
faktor i investeringsbeslut. Fondsparare som visar att de &r analytiska och fokuserade pa
avkastning tillgodoser aktningsbehovet eftersom dom far uppskattning och respekt frén andra,

likasinnade individer.

4.4.2 Kénsla av sjilvforverkligande

Det insamlade materialet indikerar att respondenterna till stor del paverkas av hur dom uppfattas
av andra. D4 respondenterna ser fondsparandet som en forlingning av sig sjélva paverkas deras
resonemang och investeringsbeslut av deras sjdlvbild och vem dom vill vara. En respondent

beréttar foljande om vad som &r viktigt for henne infor investeringsbeslut:

Att det kénns som en bra investering, att man kommer fa avkastning pé sitt kapital. Men
sen tdnker jag mer nu pa vad jag bidrar med mitt kapital till... Det kénns som att man kan
& bade bra avkastning och gora skillnad och det kéinns mest intressant for mig. Om jag
kénde att jag kunde tro pé ett sént alternativ skulle jag absolut investera i det. Allt annat

lika och det ena &r béttre etiskt sa hade jag valt det. (Klara, 46 ar)

Detta kopplas till det femte och sista behovet i Maslows behovspyramid och sjéalvforverkligande.
Maslow menar att det &r av vikt for ménniskan att uppné specifika ideal eller virden. Klaras
resonemang tolkas som att hon tycker att en ideal fondsparare dr empatisk, tar ansvar och bidrar
till ndgot positivt med sitt kapital. Hennes sitt att resonera indikerar pé att hon strévar efter att
uppnd denna bild d& hon anser att det ar viktigt att vara medveten och vill kinna att hennes
investeringsbeslut gor skillnad. Klara fortsétter med att beskriva vad som dr mindre viktigt for

henne infor investeringsbeslut:

Jag bryr mig inte om det &r coolt eller inte, jag behdver inte séiga ndgot for min status. Jag

kommer till exempel gé till den banken som é&r bist alternativ. Jag kommer vilja bésta
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alternativet som ger bést resultat. Jag bryr mig inte i att investera i ngot for att det &r

coolt. (Klara, 46 ar)

Detta tolkas som att Klara anser att en ideal fondsparare dven rationell och sjélvstindig. Darav

strdvar Klara efter att inte paverkas av vad andra gor. En annan respondent beskriver féljande:

Miljofokus och etiskt fokus &r inte ett dugg viktigt for mig, hemskt att séga. Eller etiskt,
jag skulle vil inte kdpa om Stasi hade ndgon aktie, men det &r inte sé att jag skulle

undvika att kdpa for att jag sag att det var nagot bensinbilsforetag... (August, 20 ar)

August tolkas vilja uppfattas som en analytisk och noggrann investerare som inte paverkas av
emotionella aspekter. Detta kan bero pé att August tycker att dessa dr egenskaper som en
framgangsrik investerare har och strivar dérfor efter att uppné detta ideal. Klara och August
striavar efter att uppnd idealet men deras tillvigagangssitt skiljer sig &t d4 de har olika syn pa vad
som &r en idealisk fondsparare. Klara, som upplever att en stark moral dr idealet, skiljer sig frdn
August som upplever att vara analytisk och avkastningsorienterad &r ideala egenskaper hos en
fondsparare. I det insamlade materialet finns ytterligare exempel pa egenskaper som
respondenterna upplever att en ideal fondsparare besitter. Dessa innefattar bland annat
egenskaper som dventyrlighet, noggrannhet och riskbenégenhet. Gemensamt for respondenterna

ar att man vill uppfattas pd ett satt som gar i enlighet det egna idealet.
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5. Diskussion

I detta avsnitt fors en overgripande diskussion om de fynd som redovisats for i analysen.

Denna studie behandlar de emotionella aspekter som lyfts i materialet och dérav har vi inte
behandlat kinslor sdsom ilska och sorg. Studiens forfattare antog att &ven dessa kénslor skulle
kunnat vara aspekter som paverkar fondsparare. Exempelvis skulle sorg pa grund av en
nérstdende som gatt bort i en sjukdom kunna vara ett incitament for att investera i fonder
kopplade till ldkemedelsbranschen. Vidare antog forfattarna att respondenterna skulle uttrycka
att fondens avsdndare kan bidra till en kdnsla av trygghet da konsumentbeteende tenderar att
paverkas av starka och vélkidnda varumarken. Ett exempel pé detta dr fonder som forvaltas av en
vélkind forvaltare eller ett vilkant varumirke sdsom en bank. Avsaknaden av detta i det
insamlade materialet kan tolkas bero pa att respondenterna vill fora rationella resonemang vilket

kan vara en omedveten, underliggande komponent.

Ur tidigare forskning har forfattarna upplevt att det finns en uppfattning kring att kédnslor inte &ar
rationella. Denna uppfattning vécker en intressant diskussion om vad som é&r rationellt. Om en
person som tidigare helt saknar vinner plotsligt far del i en gemenskap, da &r det naturligt att
personen vill bli uppskattad dér och kénslorna dr darfor hogst rationella. Behovet av gemenskap
och kirlek som Maslow beskriver dr oerhort grundldggande for ménniskors vilmaende. Att
fortsitta dela deras gemenskap &r rationellt for att kinna samhorighet och fortsatt fa sitt sociala

behov uppfyllt.

Liksom ndmnt i metodkritiken finns det i kvalitativa studier risk for att resultatet paverkas av vad
forfattarna anser vara betydelsefullt. En annan vinkel pa den kritiken &r definitionen av
emotionella aspekter. Inom forskningen pa konsumentbeteende finns ingen definition av vad
kénslor dr och saledes ar det upp till forfattarna att tolka vilka emotionella aspekter som finns i
respondenternas svar. Precis som att det i studien varit upp till forfattarna att avgora vilka svar
som anspelar pé vilka kénslor, finns det vissa svar som kunnat tolkas ur flera emotionella
aspekter. Hur forfattarna valt att tolka materialet har darfor kunnat paverka resultatet.
Exempelvis Overlappar rddsla delvis trygghet men vi har valt att separera dem av analytiska skél,

eftersom de tagit sig uttryck pé olika sitt.
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Utifrn den kunskap vi har nu efter arbetets géng har var bild av fondsparande delvis fordndrats
och fordjupats. Vi har sett att &ven emotionella aspekter fran externa omsténdigheter i livet
paverkar fondsparande samt att det ofta finns en bakomliggande faktor som inte kan beskrivas
genom traditionell finansiell forskning. Funderingar har vickts kring vilka 6vriga emotionella

aspekter som kunnat dyka upp om fler fondsparare tillfragas.

64



6. Slutsats

[ detta avsnitt presenteras studiens slutsats som bygger pd analysen av det empiriska materialet
och studiens fragestdllning besvaras. Dessutom redovisas studiens teoretiska och praktiska
bidrag. Avslutningsvis fors ett resonemang kring mojliga forbdttringar av studien och forslag pa

framtida forskning.

6.1 Slutsats

Syftet med studien dr att 6ka forstdelsen for vilka emotionella aspekter som péaverkar de svenska
fondspararnas konsumentbeteende och kdpprocess 1 konsumtion av finansiella kop. Genom att
analytiskt bearbeta det empiriska materialet kan forfattarna dra slutsatsen att svenska fondsparare
paverkas av fyra emotionella aspekter och att olika fondsparare paverkas av dessa 1 olika
utstrdckningar. Detta tydliggdrs da respondenterna aterkommande uttrycker starka kénslor 1 sina
resonemang. Dessa dr trygghet, ridsla, glidje samt kénsla av uppskattning och

sjalvforverkligande.

Vi fann att fonder uppfattas som en trygg sparform men att faktorer som bidrar till trygghet dr av
vikt pé grund av osédkerheten i produktens konstruktion. Kénslan av otrygghet och instabilitet
kan fungera som incitament till att borja fondspara samt att alla fondsparare, oavsett erfarenhet
och kunskap, soker trygghet i ndgonting eller i ndgon. En emotionell koppling till en person kan
vara kraftfullt och en stark tro pa nagot kan vara en viktig drivkraft samt bidrar till trygghet.
Ytterligare en emotionell aspekt som pdverkar fondspararna &r ridsla. Den kan grunda sig i en
upplevd brist pa kontroll, bland annat pa grund av externa omstindigheter. Riddsla kan éven
grunda sig i oro for att fatta fel beslut, vara for passiv eller att bli lurad. Gladje kan komma fran
att ens investering fyller ett syfte, exempelvis genom att spara till framtida saker for sig sjalv
eller sina barn. Det finns ocksa ett inslag som tyder pd den lekande ménniskan, det vill séga att
investeringar kan bidra med spénning och lekfullhet, precis som att spela ett spel. Avslutningsvis
paverkas fondsparare av en kénsla av uppskattning och sjélvforverkligande. Fondsparare kan

soka uppskattning genom etiska stéllningstaganden, foljandet av normer och genom att visa att
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man besitter vissa egenskaper. Slutligen vill fondsparare uppfattas pa ett sitt som gér i enlighet

med vad man anser att en idealisk fondsparare ir, vilket kan skilja sig 4t mellan olika individer.

6.2 Teoretiskt bidrag

Denna studie bidrar med ett nytt perspektiv pd den finansiella marknaden genom att man
introducerar kénslor och emotioner till en till synes kédnslokall virld. De valda teorierna
anvéndes 1 syfte att forklara ménniskors beteende och motivering av val i
konsumtionssammanhang. I vart fall undersoktes konsumtion pa den finansiella marknaden,

vilket modellerna inte var specifikt framtagna for men fortfarande applicerbara pa.

Femstegsmodellens syfte r att forklara de olika stegen som en konsument gar igenom vid kdp
av en vara. For att géra modellen mer anvéndbar inom vért valda forskningsomrade hade
framtida forskare behovt bittre definiera personlighetens betydelse. Detta eftersom méanniskor &r
hogst olika och hur vi dr spelar stor roll i bland annat hur vi uppfattar information samt vilka
behov vi har. Kotler och Keller identifierar att det finns produkter som kraver olika typer av
engagemang men ett finansmarknadsperspektiv, det vill sdga kdp av viardepapper, saknas for att

f4 en djupare forstéelse.

Konsumentbeteendets fyra faktorer forsoker forklara varfor konsumenter viljer att konsumera en
specifik produkt. Modellen anvindes for att undersoka varfor respondenterna gjort de val som de
har gjort. Modellen skiljer inte pa kop av olika slag utan kan generellt anvdndas for att undersoka
konsumentbeteende. Ddrmed hade framtida forskare kunnat specificera hur de olika faktorerna

paverkar kop av finansiell karaktér.

Maslows behovsteori visar de olika behoven ménniskor har. Sjalv 6ppnade Maslow upp for
applicering av teorin pd andra omrdden n traditionellt psykologiska. I studien anvindes
behovspyramiden i syfte att forklara bakomliggande faktorer till beslutsfattande genom att
hérleda beslut till de olika behoven. For att teorin ska kunna appliceras bittre i framtiden hade

framtida forskare behdvt ga in djupare i hur ménniskor agerar nér de olika behoven dyker upp.
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6.3 Praktiskt bidrag

Studien introducerade kinsloméssiga aspekter i en konsumtionsmiljo dér man ofta forvintas vara
kénslokall och rationell. Da det visat sig att fondsparare paverkas av kénslor vid beslut kan
marknadsforare och fondforvaltare dra nytta av detta. En hogre forstaelse for fondspararen och
de bakomliggande drivkrafterna till investeringsbeslut dr anvindbart for att optimera
marknadsforingen av fonder. Detta kan dven anvindas for att locka investerare och gora fonder

mer attraktiva.

6.4 Forbattringar och framtida studier

En potentiell forbattring av studien &r att undersdka en storre urval respondenter. Genom att
intervjua fler fondsparare hade en bredare bild kunnat ges samt hade kunnat visa pé andra
aspekter som ni inte uppkom. Ett annat sétt att forbattra studien hade varit att genomfora langre
intervjuer dér respondenterna far fora djupare resonemang. D4 teorierna till stor del behandlar

psykologin bakom de val som respondenterna gjort hade det varit fordelaktigt.

Vidare har det tillkommit nya fragestéllningar under studiens gdng. Ndgot som ér intressant infor
framtida studier dr att undersdka exempelvis vilka emotionella aspekter som paverkar
fondforvaltare. Detta kan vara intressant att undersoka for att ett annat perspektiv pa
emotionernas betydelse i investeringssammanhang. Dessutom hade det varit intressant att
undersoka hur aktieinvesterare paverkas av emotionella aspekter for ta reda pa om resultatet
skulle skilja sig fran denna studies resultat. Ytterligare en intressant aspekt for framtida studier ar
att undersoka vad det innebdr om man tar Maslow &dnnu mer pé allvar, att anvinda hans teori som
en samhillsbeskrivning. I Sverige &r vi sa pass priviligierade att vi kan dgna oss at fondsparande.
Det hade saledes varit intressant att underséka om det finns potentiella skillnader hur fondsparare
paverkas av emotionella aspekter baserat pa individens etnicitet, religion, samhéllsklass eller

formogenhet.
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Appendix

A. Intervjuguide

Introduktionsfrégor:

Godkéanner du att vi spelar in intervjun?

Hur stor erfarenhet har du av att investera 1 fonder?

Amnesspecifika frigor:

1.
2.
3.

b.
C.

4.

Hur mycket kunskap har du om fondmarknaden och fonder i allmédnhet?
Har du investerat i fonder? Varfor har du valt att investera i dem?

Kan du berétta om ditt senaste investeringsbeslut?

Gor du ofta sa?

Hur kindes det da?

Hur kinns det nu?

Vad skulle kunna fa dig att vilja investera i en fond? Kan du beskriva en

“attraktiv”’ fond?

© % N o

Kan du beskriva en typ av fond som du inte skulle vilja investera i?
Vad dr viktigt ndr du gor dina investeringsbelsut?

Vad dr mindre viktigt i dina investeringsbeslut?

Hur far du information om fonder och investeringsmdjligheter?

Vad ar dina kénslor infor framtiden?
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