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Sammanfattning

Denna uppsats undersoker vilka bestamningsfaktorer som paverkar prisséttning hos
frisérsalonger. Med hjélp av en regressionsanalys visar studien att konkurrens inte har nagon
signifikant paverkan pa vilket pris som frisdrsalonger erbjuder. Den ekonometriska modellen
visar att prissdttning inom frisérbranschen primért ir en faktor av frisdrsalongernas kostnader.

Resultatet analyseras utifran ett nationalekonomiskt perspektiv.
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1. Inledning

1.1 Bakgrund

Enligt allabolag.se (2022) finns det 17 489 aktiva frisorsalonger 1 Sverige. Med en befolkning
pa drygt 10 miljoner finns det knappt 600 invanare per frisorsalong. Under sadana
forhdllanden kan man féormoda att den svenska frisdrbranschen priglas av hard konkurrens.
Behandlingarna som erbjuds inom frisdrbranschen &r av typen att de kan kategoriseras som
erfarenhetsvaror (Nelson, 1970). Vilket kriver att konsumenten genomfor ett kop for att
utvirdera varan och dess egenskaper. Enligt den nationalekonomiska teori som presenteras i
uppsatsen kan en marknad med erfarenhetsvaror resultera i en bristande konkurrenssituation.
Det dr ddrmed intressant att utifran ett nationalekonomisk perspektiv undersoka i vilken
utstrickning konkurrens, som en av flera variabler, paverkar prisséttningen inom

frisorbranschen.

1.2 Syfte och metod

Enligt grundlaggande mikroekonomisk teori kommer hog konkurrens resultera i ldga priser,
vice versa, kommer lag konkurrens resultera i hoga priser. Sdledes bor en frisorsalong som ér
lokaliserad i en by pa glesbygden med ett begrinsat antal konkurrenter erbjuda ett hogre pris
an en frisdrsalong som &r lokaliserad i en storstad med flera konkurrerande salonger. Enligt
den teori som presenteras i uppsatsen dr ocksa priset pa en marknad en faktor av en firmas
marginalkostnad. Alltsd bor en frisoérsalong som é&r lokaliserad i ett omrade med hoga
lokalkostnader erbjuda ett hdgre pris én en frisérsalong som é&r lokaliserad i ett omrade med
laga lokalkostnader. Syftet med denna uppsats &r att testa och undersoka vad som bestimmer
priset pa en klippning i Sverige. For att uppna syftet har 1438 datapunkter insamlats fran 120
olika frisérsalonger runt om i Sverige. Med hjélp av den insamlade datan genomfors en

multipel regressionsanalys. Resultatet analyseras med hjilp av mikroekonomisk teori.

1.3 Tidigare studier

Till min vetskap har det inte tidigare genomforts ndgra akademiska studier pa frisérsalongers
prissittning. Det finns ddaremot en uppsjo av studier om prissittning och konkurrens inom

andra branscher. Grytten & Serensen (2000) visar att konkurrens har en svag effekt pa den



norska tandldkarmarknaden. Resultatet frdn den norska tandldkarbranschen ar relevant till
denna studie da behandlingarna som erbjuds inom tandlidkarbranschen ocksa kan liknas vid en
erfarenhetsvara. Ytterligare likhet mellan tandldkarbranschen och frisérbranschen ér att de
bigge &r serviceorienterade branscher. Det ska dock ndmnas att nér studien genomfordes hade
den norska tandldkarmarknaden endast varit avreglerad en kortare tid. Alltsé kan resultatet
fran studien vara en effekt av att aktorerna &nnu inte hunnit anpassa sig till den nya
marknadsstrukturen. Flertalet empiriska studier inom andra andra branscher visar att
konkurrens har en signifikant paverkan pa prisséttning. Aalto-Setdld, Kinnunen & Koistinen
(2004) redogdr att priset pa livsmedelsvaror dr 13% hogre pa Aland 4n i Fastlands-Finland.
Varfor priset pa livsmedel ér hogre pa Aland #n i fastlandet hirleds till att Ogruppen lider av
brist pa konkurrens. I en studie pa bensinstationers prisséttning visar Cardoso et al. (2022) att
en bensinstation hojer sitt pris med 2.6% nér en konkurrerande bensinstation 6ppnar sin
verksamhet mindre &n 100 meter bort. Branschorganisationen Frisorforetagarna genomfor
med jimna mellanrum prisundersdkningar pé frisdrsalonger i Sverige. Enligt S.Westman,
(mailkorrespondens 2022-04-07), vd pd Frisorforetagarna, ar prissdttningen inte generellt
hogre 1 Stockholm eller andra stdder som éar stérre &n Lund. De upplever daremot att
prisskillnaderna mellan frisdrsalonger &r storre 1 storstaden i jimforelse med mindre stider.
Enligt Frisorforetagarna (2020) senaste undersokning kostar en klassisk klippning 539 kr och
har en tidsatgang pa 45 minuter. Enligt S.Westman, (mailkorrespondens 2022-04-07) behover

en frisdrsalong omsétta minst 600 kr 1 timmen for att l6nsam och tidcka sina kostnader.

1.4 Avgriansningar

For att {4 en sa korrekt jamforelse som mojligt har endast priser som avser vanlig klippning
inhdmtats 1 studien. De frisdrsalonger som endast anvinder sig av paketpris, exempelvis
klippning inklusive tvétt och fon, har exluderats fran studien. Frisorsalonger som endast avser

herr eller dam har ocksa exluderats fran studien.

1.5 Disposition

I ndstkommande kapitel introduceras det teoretiska ramverk som anvinds i uppsatsen. Vidare
presenteras vilken data som ligger till grund for studien och hur den &r insamlad. I det fjarde
kapitlet presenteras den ekonometriska modell som tilldmpas i uppsatsen. I samma kapitel

redovisas deskriptiv statistik frdn den insamlade datan. I det femte kapitlet presenteras



resultatet fran den ekonometriska modellen och i det sjétte kapitlet analyseras resultatet. I

uppsatsens avslutade kapitel aterfinns en slutsats.

2. Teori

2.1 Bertrand-modellen

Denna studie relaterar till Joseph Bertrands vélciterade teoretiska ramverk pé prissittning och
konkurrens. Enligt den klassiska Bertrand-modellen kommer tvéa konkurrerande firmor som
agerar 1 en duopolmarknad med homogena varor att prissitta enligt foljande: p1 = p2 = ¢
(Tirole, 1988). Dir p1 éar priset for firma 1, p2 r priset for firma 2 och ¢, firmornas
marginalkostnad. Slutsatserna fran modellen ar: (i) firma 1 och firma 2 kommer ta ett pris lika
med deras marginalkostnad och (ii) varken firma 1 eller firma 2 gér ndgon vinst.

Vad som hinder i den klassiska Bertrand-modellen ar att firmorna, for att vinna marknadens
efterfraga, stindigt prissétter sina varor strax under sin konkurrent. Detta resulterar i att
firmorna kommer sénka sina priser till den nivan dér de precis ticker sina kostnader, alltsa,

pl = p2 = c (Tirole, 1988).

2.2 Den cirkulara staden

Den klassiska Bertrandmodellen utgér fran en marknad med tva konkurrerande firmor. Nu
antar vi istdllet en marknad, den cirkulera staden, med flera konkurrerande firmor (Tirole,
1988). For att vara med och konkurrera pd marknaden finns det inga intrddesbarridrer utover
en fast kostnad f och en konstant marginalkostnad c. Vinstfunktionen for de firmor som viljer

att etablera sig pa marknaden blir séledes:

i-o®@ - f)

Dar D ér virdet pa den efterfragan som varje firma méter. Vi tanker pa marknaden som en
cirkulér stad med konsumenter och firmor jimnt utspridda runt en cirkel. All rorelse sker runt
cirkeln och vi gor antagandet att ingen lokalisation dr béttre 4n den andra. Konsumenterna
Onskar att handla en enhet av varan och har en transportkostnad t, per konsumerad enhet.
Modellen kan ses som ett spel i tva perioder. I den forsta perioden far firmor vilja om de ska
etablera sig 1 staden eller inte. I modellen blir n antal firmor, som viljer att etablera sig i

staden, slumpméssigt utplacerade kring cirkeln. I den andra perioden tivlar firmorna givet



sina lokalisationer med sina priser. D4 firmorna dr identiska i den man att de sdljer samma
vara och dr symmetriskt utplacerade runt omkring staden &r det rimligt att leta efter en jamvikt
dar alla firmor prissétter samma pris p. I praktiken har en firma endast tvd konkurrenter, det ar
de tva ndrmaste angrdansande firmorna, en till véanster och en till hoger. En konsument som dr
lokaliserad mitt emellan tva firmor pé avstand x € (0, 1/n) &r indifferent att handla fran den
ena eller den andra firmanompi + tx = p + t(1/n — x). Vilket ger oss att firma i

moter efterfragan:

Efterfragefunktion for firma i: Di(pi, p) = 2x = p + t/n — pi.

Utifrén efterfrdgefunktionen fér vi fram firma 1:s vinstmaximerande funktion:

maxpi[ni = (pi — ) (p + t/n — pit)-f]

For att fa fram jamviktspriset deriveras vinstmaximeringsfunktionen med avseende pé p. Vi

sétter sedan p1 = p, vilket sedermera resulterar i prisfunktionen:

p=c+tn.

Prisfunktionen ska tolkas som att priset pa marknaden beror pd firmornas marginalkostnad,
konsumenternas transportkostnad och antal konkurrerande firmor. Priset gar ner med fler

konkurrerande firmor, och priset gér upp med farre konkurrerande firmor. (Tirole, 1988)

2.3 Vertikal produktdifferentiering

Vertikal produktdifferentiering dr ett sétt for foretag att besvara konsumenters olika
betalningsviljor. (Pepall, Richards & Norman, 2014). Téank att det finns tva frisdrsalonger i en
marknad, den ena salongen erbjuder en behandling med uppenbart lag kvalitet, och den andra
salongen erbjuder en behandling med uppenbart hog kvalitet. I detta fallet kommer alla
konsumenter vara dverens om att frisérsalongen som erbjuder en behandling med hog kvalitet
att dr att foredra framfor den som erbjuder en behandling med 1ag kvalitet. Trots att alla
konsumenter dr dverens om vilken frisdrsalong som é&r att foredra, kommer en del

konsumenter fortsitta att klippa sig hos frisorsalongen med lag kvalitet. Detta pa grund av att



frisdrsalongen som erbjuder en lagkvalitativ behandling kommer att erbjuda lidgre pris &n

frisdrsalongen som erbjuder en hogkvalitativ behandling (Pepall, Richards & Norman, 2014).

Tirole (1988) redogor for att en firma som erbjuder en hogkvalitativ produkt kan sitta ett
hdgre pris dn en firma som erbjuder en ldgkvalitativ produkt. Ténk en duopolmarknad med
tvd konkurrerande firmor. Den ena firman erbjuder en hogkvalitativ vara, och den andra
firman erbjuder en ldgkvalitativ vara. Konsumenternas preferenser beskrivs med sambandet:

U = 0s — p, dir p ir priset for en vara av kvaliteten s, och 6, konsumentens preferenser av
kvalitet. Vardet pa 8 dr jamnt fordelat bland konsumenterna mellan 6 > 0 och 6 = 6 + 1L

Konsumenter med hogt varde pa 8 konsumerar den hogkvalitativa varan, och konsumenter
med lagt varde pa 6 konsumerar den lagkvalitativa varan. Om en konsument ska vilja
konsumera varan med lag kvalitet maste den erbjudas till ett 1agre pris dn varan med hog
kvalitet. En konsument med virde 0 dr indifferent mellan att handla den ena eller den andra
varan om 8s — p = 0s — p. Utifran uttrycket &r det mojligt att att ta fram

efterfragefunktioner for de respektive firmorna. Ddr As = s2 — s1.

Efterfragefunktion for firma 1: Dl(pl, p2) = —pzA_spl -8

Efterfrigefunktion for firma 2: Dl(pl, p2) = 0 — J&A_S&

Utifrén efterfrdgefunktionerna kan vi ta fram ett uttryck for firmornas vinst:

© = (pi — c)Di(Pi, Pj)

Med respekt till Pi blir firmornas reaktionsfunktioner enligt féljande. Dér A = BAs och

A = BAs ar vardet pa kvalitetsskillnad for den hogsta respektive ligsta efterfrigan pé kvalitet.

Reaktionsfunktion for firma 2: p2 = R2(p1) = (p1 + C — A)/2
Reaktionsfunktion for firma 1: p1 = R1(p2) = (p1 + € —4)/2

Nashjamvikt &r pi = Ri(pj ) vilket innebér:
* A—2A 620

Pl =c+——=c+—As




Slutresultatet dr att firman som erbjuder en hogkvalitativ vara kommer sétta ett hogre pris dn
firman som erbjuder en lagkvalitativ vara. Notera att en odifferentierad firma, delta s =0,
precis som i den klassiska Bertrand-modellen, endast kommer sétta ett pris som ér lika med

marginalkostnaden (Tirole, 1988).

2.4 Erfarenhetsvaror

Nelson (1970) delar upp varor i tva kategorier, sokvaror (”’search goods™) och
erfarenhetsvaror (“experience goods™). Sokvaror dr den typ av varor som en konsument kan
utvdrdera innan ett kop, exempelvis klader, skor eller mobler. Erfarenhetsvaror kréver att
konsumenten genomfor ett kdp for att utvirdera varan och dess egenskaper, exempelvis mat,
bilar eller lakemedel. Nelson presenterar att en marknad med erfarenhetsvaror kommer vara
mer utsatt for monopol dn en marknad med sokvaror. Varfor en marknad med erfarenhetsvaror
ger upphov till mer monopol grundar sig i att det finns en vre grans hur ménga olika varor en
konsument kan erhalla erfarenhet fran. Desto fler varor en konsument har information om,
desto mindre monopolmakt. Vice versa, desto farre varor en konsument har information om,
desto mer monopolmakt. Nelson (1970) visar att konsumenter forefaller att ha mer kinnedom
om olika versioner och mérken av sdkvaror an av erfarenhetsvaror. Sdledes kommer en

marknad med erfarenhetsvaror vara mer priglad av monopol dn en marknad med s6kvaror.

3. Data

3.1 Insamling av prisdata

Datasetet for uppsatsen innehaller priser fran 120 frisdrsalonger 1 Sverige fran den 28:e mars
till den 12:e april 2022. Priserna har inhdmtats frin frisdrsalongernas webbsidor. For att fa en
sa representativ data som mojligt har de 120 priserna, som delas upp 1 behandling for kort och
lang frisyr, hdmtats i lika stora delar, fran storstad, mindre ort och glesbygd. Om en
frisérsalong skriver herrklippning har den kategoriserats som en kort klippning och om en
frisdrsalong skriver damklippning har den kategoriserats som en lang klippning. Fran 4
storstider har 40 priser inhdmtats, frdn 5 mindre orter har 40 priser inhdmtats och fran 40

glesbygdskommuner har 40 priser inhdmtats. Frisorsalonger beldgna i Sveriges fyra storsta



stader, Stockholm, Géteborg, Malmo och Uppsala, har kategoriserats som storstad.
Frisorsalonger beldgna i Halmstad, Eskilstuna, Karlstad, Gidvle och Umeé har kategoriserats
som mindre ort. 40 frisdrsalonger, 1 Sveriges mindre kommuner, har blivit kategoriserade som
glesbygd. Kartan till vénster visualiserar de 120 frisérsalongernas geografiska placering.

Kartan till hoger visualiserar var flest salonger &r placerade.
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Strategin for att inhdmta datan frén storstad och mindre ort har varit en kombination av ett
stratifierat urval och ett systematiskt urval. For att fa en sd god representation av en stad som
mojligt har till en borjan en stratifierad urvalsmetod tillimpats. Detta genom att pa google
maps soka pa ortnamn-+frisor och utifran sdkresultatet dela upp kartan i fyra lika stora
kvadrater. I ndsta steg har kartan forstorats i varje kvadrat dér en ny sokning pa frisor skett. I
det hér steget ger google maps en lista pa frisorer 1 det aktuella omrédet. For att vélja ut
frisorer 1 det aktuella omrddet anvinds listan och ett systematiskt urval tilldmpas. Detta

genom att utifran bokstavsordning vélja ut lika ménga frisorer i varje kvadrat, som har en
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webbsida med tillgingliga priser. I storstiderna dir det valts ut tio frisorer har den kvadrat dér
flest frisorer &r lokaliserade fatt tva extra frisorer. I en del stdder saknades frisorer med
tillgédngliga webbpriser 1 varje kvadrat, 1 de fallen, har en eller flera extra frisdrer valts ut i den

kvadrat dar flest frisorer ar lokaliserade.

Urvalsstrategier for frisdrsalongerna i glesbygd har skett genom ett systematiskt urval, dér de
minsta kommunerna i varje svenskt 1dn blivit utvalda. I de aktuella kommunerna har det skett
en google maps sokning, dir den forsta frisdren, utifran bokstavsordning, med tillgéngliga
priser blivit utvald. I de 14n dédr den minsta kommunen saknat frisdrsalonger med tillgéingliga
priser online, har metoden varit att gd vidare till den nista minsta kommunen, och dér det
behdvs, till &nnu stérre kommuner. I alla 14n utdver Uppsala lan och S6dermanlands Lén har
tva frisorer blivit utvalda. Varfor tva frisorer exluderats fran Uppsala ldn och S6dermanlands

lan &r fOr att ha lika manga datapunkter i storstad, mindre ort och glesbygd.

3.2 Insamling av forklarande variabler

Som ett métt pa frisdrsalongernas konkurrenssituation har tva variabler skapats, radie
(konkurrenter inom 250 meters radie) och avstand (till nirmaste konkurrent). For att {4 fram
hur manga konkurrenter en frisorsalong har inom sin radie har tva verktyg anvénts. Med hjélp

av https://www.fcc.gov/media/radio/circleplot har en 250 meter cirkel plottats runt varje

frisérsalong. Cirklarna har sparats ner som KML-filer och infogats 1 Google My Maps.
Google My Maps tillater anvéndare att bifoga filer for att gora egna kartor inom ramen for
Google Maps system. I ett sista steg har det skett en manuell rdkning pé hur minga
konkurrerande frisdrer som finns inom radien. Avstand till frisorsalongernas nirmaste
konkurrent har inhdmtas fran Google Maps, dér det finns ett tillgangligt métverktyg att méta
fagelvdagen mellan tva punkter. For att fa fram den ndrmaste konkurrenten har kartan

inzoomats och genom verktyget testat vilken frisdrsalong som dr nérmast enligt figelvagen.

Med hjilp av https://www.hitta.se/kartan/livsstil har data pd medelinkomst och
kvadratmeterpris inhdmtats. Genom att s6ka pa frisorsalongens adress i hitta.se far anvindare
information om bade medelinkomst och slutpris i1 det aktuella omradet. Medelinkomsten
riknas som ett medelvirde pa beskattningsbar forvirvsinkomst, for 16-99-aringar, i 100x100
meter fran den aktuella frisdrsalongens gatuadress. Kvadratmeterpris dr det genomsnittliga
slutpriset av alla objekt som salts 1 omradet de senaste sex ménaderna. For tva frisdrsalonger

har det salts for {4 objekt 1 det aktuella omradet for att kunna hdmta specifikt kvadratmeterpris
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1 omrédet. For de tvé frisdrsalongerna har det i stdllet inhdmtats kvadratmeterpris pa

kommunniva fran svensk miklarstatistik (2022).

For 118 av de totalt 120 frisdrerna har det inhdmtats betyg frdn google recensioner. Betygen,
som &r pa en femgradig skala, kan gdras av vem som helst som har ett google-konto. Tvé av
frisdrerna i datasetet saknade betyg och har darfor inte kunnat inhdmtas. For att kunna kora en
regression med betyg utan att forlora variabler har ett genomsnitt av de 118 frisérernas betyg

utrdknats, och ersatt det saknade virdet for de tva frisGrerna.

For 94 av de totalt 120 frisdrerna har det inhdmtats data p& hur lang tid en klippning tar. Datan
ar uppdelad 1 hur lang tidsitgéngen &r for en kort respektive lang klippning. Varfor det endast
har inhdmtats tidsatgang for 94 av de totalt 120 frisorerna, r att 26 frisdrsalonger saknade
information om tidsétgang pa deras webbsidor. Med tanke pa att knappt 22% av datan
saknade tidsatgdng har det utforts tvd separata regressioner. En som endast innehaller de 94
frisérsalongerna som varit offentliga med tid per klippning, och en med alla 120

frisorsalonger dér tid exluderats helt och hallet.

4. Modell

4.1 Regressionsanalys

For att studera frisorers prissédttning har en multipel regressionsanalys tilldmpats. I en multipel
regressionsanalys studeras vilket samband det finns mellan tva eller flera forklarande

variabler och en beroende variabel. Modellen ser generellt ut som foljande:

yi = B1 + B2xi,2 + B3xi,3 + .. + Bkxi,k + €i,i = 1,..,n

Diér yi ar den beroende variabeln, xi de forklarande variablerna, 3 koefficienten for de
forklarande variablerna och €i, &r modellens felterm. I denna studie har fyra
regressionsanalyser tilldmpats, déir yi, den beroende variabeln, ar klippning kort hér,
respektive klippning langt hér. I ndstkommande avsnitt presenteras samtliga variabler som

inkluderas i regressionsanalysen.
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4.2 Variabler och deskriptiv statistik

De beroende variablerna, yi, presenteras i tabellen:

Variabel Definition Medelvirde Min Max SD

Pris kort Pris for en 466,90 180 780 129,45
klippning
avsedd for kort

har

Pris lang Pris for en 528,90 250 890 130,82
klippning
avsedd for langt

har

De forklarande variablerna, xi, som anvénds i regressionen forklaras i tabellen:

Kvmpris Kvadratmeterpr | 41035 3049 127870 27031
is 1 den aktuella
frisdrsalongens

nidromrade (kr)

Betyg Betyg google 4,57 3,2 5 0,38

recensioner

(1-5)

Tidkort Tid for en 40,67 30 60 10,2
klippning
avsedd kort har

13




(min)

Tidlang

Tid for en
klippning
avsedd langt

har (min)

51,25

30

80

10,04

Avstand

Avstand till
narmaste
konkurrent

(meter)

560,74

24310

2829.5

Radie

Konkurrenter
inom en 250
meter radie fran
frisorsalongen

(meter)

6,96

22

5.89

Storstad

Dummy
variabel om
frisorsalongen
ar placerad i

storstad

0,3333

0,4734

Mindre ort

Dummy
variabel om
frisorsalongen
ar placerad 1

mindre ort

0,3333

0,4734

Glesbygd

Dummy

variabel om

0,3333

0,4734
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frisorsalongen
ar placerad i

glesbygd

Pa grund av att regressionen delas upp i pris kort hér respektive pris langt har, och att det
genomfors separata regressioner dér det inkluderas tid for kort klippning respektive tid for

lang klippning genomfors totalt fyra regressioner

Priskort = B1 + B2storstad + P3mindreort + P4glesbygd + B5Tidkort + B6Radie + f7Avstand +
B8Kvmpris + B9Minkomst + f10Betyg

Prislang= 1 + B2storstad + PB3mindreort + P4glesbygd + B5Tidlang + f6Radie + f7Avstand +
B8Kvmpris + B9Minkomst + f10Betyg

Priskort = B1 + B2storstad + P3mindreort + P4glesbygd + B6Radie + p7Avstand + B8Kvmpris +
B9Minkomst + f10Betyg

Prislang= 1 + B2storstad + B3mindreort + P4glesbygd + p6Radie + 7Avstand + B8Kvmpris +
B9Minkomst + f10Betyg

4.3 Dummy variabler

Storstad, mindre ort och glesbygd ar kodade som dummy variabler. Med storstad som
basgrupp dr datapunkterna kategoriserade om den aktuella frisérsalongen dr placerad i mindre

ort eller glesbygd. I tabellen visas skillnader i datapunkter inh&dmtat fran storstad, mindre ort

och glesbygd.
Variabel Storstad medelvérde Mindre ort medelvérde Glesbygd medelvirde
(median) (median) (median)
Medelinkomst 29206 (27928) 25219 (25182) 21247 (19477)
storstad (kr)
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Kvmpris(kr) 67769 (59539) 35623 (34310) 19714 (14135)
Betyg (1-5) 4,4950 (4,6) 4,64 (4,7) 4,62 (4,7)
Radie (m) 8,75 (7,5) 8,9500 (11) 3,18 (3)
Avstand (m) 92,63 (71) 144,70 (78) 14449 (30)
Pris kort (kr) 496,60 (497,5) 482,00 (530) 422,10 (420)
Pris lang (kr) 574,50 (550) 540,35 (557,5) 471,98 (470)

4.4 Statistiska tester

Samtliga regressioner har testats for heteroskedasticitet, misspecification och
multikollinearitet. Heteroskedasticitet har testats med white's test, ddr ingen av regressionerna
uppvisade tendenser for heteroskedasticitet. Misspecification har testat med Ramsey’s RESET
test, dir ingen av regressionerna uppvisade tendenser for misspecification. Multikollinearitet
har testats med VIF-test, dér ingen av regressionernas variabler uppvisade tendenser for

multikollinearitet.

5. Resultat

I regressionstabellen visas resultat frén de fyra regressionsmodeller som tillimpats. Kort
klippning inklusive tid, ldng klippning inklusive tid, kort klippning exklusive tid och ldng
klippning exklusive tid. I raden under variablernas koefficient presenteras tillhorande

standardavvikelse inom parentes.

Variabel Kort inkl, tid Lang inkl, tid Kort exkl, tid Lang exkl,tid

Const 97,6464 27,6574 57,6538 179,260
(119,264) (134,575) (143,835) (139,255)

Tidkort 6,70033%** -- -- --
(0,919979) (--) (--) (--)
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Tidlang - 4,96028%*** - -
(--) (0,993025) (--) (--)
Mindreort  5,99070 10,7538 31,8995 28,1157
(28,8468) (32,0837) (33,9272) (32,8468)
Glesbyed  —4,54145 ~1,18518 9,04143 8,08875
(35,9096) (39,7164) (42,3751) 41,0257
Radie ~1,17565 ~0,723672 ~0,0598200 0,456543
(1,71762) (1,88997) (2,11057) (2,04336)
Avstand  —0,0223096* ~0,0240425%* ~0,00567026  —0,00724682*
(0,0119525) (0,0134857) (0,00403767)  (0,00390909)
Kvmpris ~ 0,000515145 0,00128988%** 0,00169231%*  0,00202817***
(0,000576402) (0,000632440) (0,00193957)  (0,000656370)
Minkomst 0,000787021 0,000662526 0,000428160 0,000986828
(0,00153943) (0,00169590) (0,00193409) (0,00187780)
Betyg 19,0277 44,6220 69,5892 50,1996 *
(26,9574) (28,4371) (30,7970) (29,8163)
R-squared  0,515157 0,429834 0,195210 0,261388
Adj r-squared 0,470574 0,377405 0,144911 0,215225

Signifikansniva: 1% = *** 5%=** 10% = **

I den forsta modellen, kort klippning inklusive tid, 4r tidkort dr signifikant pa 1%-nivan.

Resultatet ska tolkas som att for varje minut ldngre en kort klippning tar, kar priset med

6,70033 kr. Avstand &r signifikant pa 10%-nivan. Resultatet ska tolkas som att for varje meter

langre bort en frisorsalong har till sin nirmaste konkurrent, sjunker priset med 0,0223096 kr.

Resten av variablerna i modellen &r inte signifikanta pa ndgon niva.
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I den andra modellen, lang klippning inklusive tid, dr tidlang signifikant pa 1%-nivén.
Resultatet ska tolkas som att for varje minut ldngre en klippning tar, 6kar priset med 4,96028
kr. Kvmpris ar signifikant pd 5%-nivan. Resultatet ska tolkas som att for varje krona hogre
kvadratmeterpris det &r 1 frisorsalongens ndromrade, okar priset med 0,00128988 kr. Resten
av variablerna i modellen &r inte signifikanta pa ndgon niva. Avstand &r signifikant pa
10%-nivéan. Resultatet ska tolkas som att for varje meter ldngre bort en frisorsalong har till sin

ndrmaste konkurrent, sjunker priset med 0,0240425 kr.

I den tredje modellen, kort klippning inklusive tid, dr kvmpris signifikant pd 5%-nivan.
Resultatet ska tolkas som att for varje krona hogre kvadratmeterpris det dr i frisdrsalongens
ndromrade, okar priset med 0,00169231 kr. Betyg ér signifikant pa 5%-nivan. Resultatet ska
tolkas som att for varje béttre betyg en frisor har, pa en femgradig skala, 6kar priset med

69,5892 kr. Resten av variablerna den tredje modellen &r inte signifikanta pd ndgon niva.

I den fjarde modellen, lang klippning exklusive tid dr kvmpris signifikant pd 1%-nivan.
Resultatet ska tolkas som att for varje krona hogre kvadratmeterpris det ar i frisdrsalongens
nidromrdde, okar priset med 0,00202817 kr. Betyg ar signifikant pa 10%-nivén. Resultatet ska
tolkas som att for varje battre betyg en frisor har, pa en femgradig skala, kar priset med
50,1996 kr. Avstand ar signifikant pa 10%-nivan. Resultatet ska tolkas som att for varje meter
langre bort en frisorsalong, har till sin ndrmaste konkurrent, sjunker priset med 0,00724682

kr. Resten av variablerna dr inte signifikanta pa ndgon niva.

6. Analys

6.1 Kostnader

Den forsta och andra regressionen visar att tidsatgdngen for hur lange en klippning varar har
en signifikant paverkan pa priset. Desto lingre en klippning varar, desto hégre pris erbjuds.
Resultatet stimmer dverens med vad ekonomisk teori sdger om prisséttning. I samtliga
prissittningsmodeller som redogjorts for i uppsatsen ar priset en faktor av firmornas
marginalkostnad. Exempelvis sdger den klassiska Bertrand-modellen att en firma kommer
sdtta ett pris som precis ticker firmans marginalkostnad. Ett rimligt antagande ar att en
frisdrsalongs marginalkostnad till stor del bestir av arbetsgivaravgifter. For att genomfora en

klippning i x antal minuter, krdvs att en frisor utfor tjansten i x antal minuter som i sin tur ska
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ha betalt i x antal minuter. Saledes kénns det fullt rimligt att priset pd en klippning som varar i
30 minuter dr légre dn priset pa en klippning som varar i 60 minuter. Enligt frisorforetagarnas
undersokning behover en frisor omsitta 600 kr/h for att vara 16nsam och técka sina kostnader.
Utifran den siffran behdver en frisér som genomfor en klippning pd en halvtimme sitta ett
pris som &r 300 kr och en frisér som genomfor en klippning pd en timme sitta ett pris som ar
600 kr. Utifran den deskriptiva statistiken kan vi utldsa att snittiden for en kort klippning ar
40,67 minuter, respektive 51,250 minuter {for en lang klippning. Snittpriset for en kort
klippning dr 466,90, respektive 528,94 for en lang klippning. Utifran frisorforbundets
underlag pd vilken omséttning som krévs for en frisdrsalong att vara l6nsam i1 jamforelse med
studiens data pa tidsatgang och pris, kan vi se att den genomsnittliga frisdrsalongen verkar

prissétta timligen néra sin marginalkostnad.

I den andra, tredje och fjdrde regressionen utldses att kvmpris(kvadratmeterpris for en bostad i
den aktuella frisérsalongens omrdde) har ett signifikant samband med priset for en klippning.
Resultatet ska tolkas som att desto hogre kvadratmeterpris det &r 1 den aktuella frisérsalongens
omrade, desto hogre pris erbjuder frisdrsalongen. Den forsta regressionen visar inget
signifikant samband mellan priset pd en kort klippning och kvadratmeterpriset dér salongen ar
lokaliserad. Daremot dr koefficienten i den forsta regressionen ocksa positiv men p-vérdet ar
hdgre dn nagon av studiens signifikansnivéder. D4 tre av fyra regressioner visar ett signifikant
samband mellan kvadratmeterpris och pris pa klippning kénns det tdimligen sdkert att hogre
kvadratmeterpris innebdr hogre konsumentpris. Kvadratmeterpriset i det aktuella omradet kan
ses som en ungefarlig proxy for frisdrsalongernas lokalkostnader. Séledes dr det ocksa rimligt
att de frisorsalonger som behdver betala mycket for sin lokal, behdover hoja sitt pris for att
kunna ticka sina kostnader. Regressionsanalysen koefficienter visar sambandet mellan tva
variabler. Alltsé kan regressionsanalysen inte med all sdkerhet sidga att hogt kvadratmeterpris
ar det som resulterar i hog prissittning. Sambandet kan vara pa andra héllet, att omraden med
ett hogt kvadratmeterpris lockar frisdrsalonger som dmnar att sétta ett hogt pris. Det kan vara
att en frisorsalong som vill erbjuda en hogkvalitativ klippning till ett hogt pris, véljer att
placera sig i ett omrdde dér det rader ett hogt kvadratmeterpris. I ett omrade med hogt
kvadratmeterpris borde det rimligtvis finnas en grupp konsumenter med hog betalningsvilja.
Med samma logik kan det tdnkas att en frisorsalong som erbjuder ett lagre pris och riktar sig
till en grupp med ldgre betalningsvilja, véljer att placera sig i ett omrade med lagt

kvadratmeterpris.
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6.2 Konkurrensvariabler

Fran den forsta, andra och fjarde regressionen kan vi utldsa att avstindet till en frisdrsalongs
ndrmaste konkurrent har en signifikant negativ paverkan pa priset. Den tredje regressionen
visar inget signifikant samband mellan priset pa en kort klippning och avstandet som en
frisorsalong har till sin ndrmaste konkurrent. Ddremot har den tredje regressionen ocksé en
negativ koefficient. Resultatet gar emot vad ekonomisk teori sdger om prissittning och
konkurrens. Enligt teorin bor ett langre avstand till ndrmaste konkurrent innebédra mindre
konkurrens och sdledes en mojlighet att erbjuda ett hogre pris. Radie, som ocksa har anvints
som ett matt pa konkurrens uppvisar inte ett signifikant samband i ndgon av regressionerna.
En mojlig forklaring till varfor resultatet uppstatt kan vara att de frisorsalonger som har ett
langt avstand till sin ndrmaste konkurrent eller har fa konkurrenter inom sitt ndromrade,
agerar pa en marknad med fa potentiella konsumenter. Ténk en liten ort i ett glesbygsomréade
med bara ett par tusen potentiella konsumenter. I orten finns det tva eller flera frisdrsalonger. I
denna situation kan det ténkas att antal konsumenter per frisorsalong ar vildigt 1agt, vilket
innebdr att konkurrensen mellan frisérsalongerna i orten dr vildigt hog, och att de ddrmed
sdnker sina priser for att vinna marknadens efterfraga. Det kan liknas vid ett klassiskt
Bertrand-spel dér tva firmor som agerar i en duopolmarknad stdndigt kommer prissétta sin
vara eller tjinst precis under konkurrentens, for att vinna marknadens efterfraga. Firmorna gor

detta till den niva dar de precis tacker sina kostnader.

6.3 Vertikal produktdifferentiering

I verkligheten vet vi att alla firmor inte erbjuder identiska varor eller tjinster, likasé gor inte
heller alla frisdrsalonger det. Ett sitt for firmor eller frisdrsalonger att differentiera sig fran
sina konkurrenter dr att erbjuda olika kvalitet av en vara eller tjédnst. Som en proxy for kvalitet
anvénds betyg som en oberoende variabel i regressionen. Tanken r att betyget ska
representera frisorsalongernas kvalitet. Bdde den tredje och fjérde regressionen visar att betyg
har signifikant paverkan pé priset. Resultatet frdn regressionerna ska tolkas som att desto
battre betyg en frisérsalong har, desto hogre pris erbjuds. Varken regression 1 eller regression
2 kunde signifikant sdkerstilla att betyg har en positiv paverkan pé priset, diremot var
koefficienten, precis som i regression 3 och 4, positiv. Saledes lutar de at att betyg verkar ha
en positiv paverkan pé priset. Resultatet stimmer 6verens med vad ekonomisk teori sdger om
lag- och hogkvalitativa varor eller tjanster. [ prissittningsmodellen med vertikal

produktdifferentiering, redogjordes for att en firma som erbjuder en hogkvalitativ vara eller
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tjdnst, kan prissétta hogre, an en firma som erbjuder en 1dgkvalitativ vara eller tjénst. En
femma i betyg pa google recensioner hade exempelvis kunnat vara ett resultat av att en salong
endast har erfarna frisorer, en lyxig interidr och anvénder hérvardsprodukter av hog kvalitet.
Antagligen ér den beskrivna frisdrsalongen att foredra framfor en salong som erbjuder det
motsatta, oerfarna frisorer, en enkel interidr och harvardsprodukter av lag kvalitet. Daremot
har inte alla konsumenter tillrdckligt stark betalningsvilja for att vélja salongen som erbjuder
hog kvalitet. Det kan tdnkas att betyg borde ge storre utslag 1 studien, en mojlig forklaring till
varfor det inte dr fallet, kan vara att ett betyg méter mer dn bara kvalitet. Ett rimligt antagande
ar att en del som véljer att recensera en frisdrsalong tar i beaktning vad behandlingen kostade.
Saledes kan en konsument som i det stora hela tyckte att en klippning var av hog kvalitet ge
ett simre betyg med tanke péd en hog prissittning. Vice versa kan en recensent ge ett hogt

betyg for en lagkvalitativ klippning om den tycker priset var tillrackligt 1agt.

6.4 Medelinkomst

Medelinkomst visade inget signifikant samband med priset i ndgon av regressionerna. Varfor
kan vara att det finns faktorer kopplade till 1ag respektive hog medelinkomst som paverkar
priset at olika héll. En tanke &r att det i ett omrade med hég medelinkomst borde finnas ett
hogt konsumenttryck, ur tvd perspektiv: i) konsumenterna borde vara villiga att betala ganska
mycket for en klippning och ii) konsumenterna borde ha rdd att klippa sig ganska ofta. Utifran
denna tanke borde frisérsalongerna i ett omrade med hog medelinkomst ha hog efterfragan
och sdledes kunna sétta ett hogt pris. Ddremot kan det vara att frisdrsalonger soker sig till det
konsumentstarka omradet och att konkurrensen ddarmed blir ganska hog. Isdfall kommer den
effekten gora att konkurrensen okar i omrédet och att frisérsalongerna behover sénka sina
priser. En annan id¢ till resultatet kan vara att omrdden med hog medelinkomst ofta &r
cityndra omraden i storstaden. Exempelvis var den frisérsalong som hade hogst medelinkomst
1 sitt ndromrade belédgen i centrala Stockholm. Gissningsvis dr en stor andel av de som klipper
sig i centrala Stockholm hemmahdrande pd andra platser. Alltsd kan det finnas en stor skillnad
pa medelinkomst for de som bor i det aktuella omradet, kontra de som véljer att klippa sig i
omradet. Saledes kan effekten av hog eller 14g medelinkomst suddas ut med tanke pé att
frisdrsalonger som ar placerade i omrade med hog medelinkomst har konsumenter fran minga

olika stéllen.
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6.5 Storstad, mindre ort och glesbygd

Ingen av regressionerna kunde med ett signifikant sdkerstillt resultat pavisa att det fanns
nagon skillnad 1 prissittning mellan storstad, mindre ort eller glesbygd. Det stimmer §verens
med branschorganisationens Frisorforetagarnas uppfattning att priset for frisortjénster
generellt inte dr hogre 1 Stockholm eller andra stdder som &r storre &n Lund. Daremot kan
resultatet ifragasittas utifrdn ekonomisk teori om konkurrens. En mgjlig anledning till det
tvetydiga resultatet, som diskuterades tidigare 1 analysen, dr att konkurrenssituationen
mojligtvis ser liknande ut i glesbygd, mindre ort och i storstaden. Antal frisérsalonger per
konsument kan vara hogre i en liten by 4n i en storre stad. Fran datasetet kan vi utldsa att
medianavstandet till ndrmsta konkurrent inte skiljer sig markant mellan storstad, mindre ort
eller glesbygd. Alltsé 4r det ménga frisorsalonger pa glesbygden som har lika langt till sin
nirmaste konkurrent som i storstad eller mindre ort. Ddremot dr medelvérdet av avstdndet till
nirmaste konkurrent betydligt hogre i1 glesbygd. Skillnaden 1 median och medelvirde
forklaras med att ett par “outliers”. En noterbar siffra dr att radien, bade dess medelvirde och
median, har ett hogre virde 1 mindre ort 4n 1 storstad. Det dr ingen markant skillnad men det
sdger oss att konkurrenstrycket utifran radie-variabeln inte ér storre i storstad &dn 1 mindre ort.
Diaremot kan vi utldsa att antal konkurrenter i en frisorsalongs radie dr betydligt farre pa
glesbygden. En mojlig forklaring till resultatet dr att kostnaderna att driva en frisorsalong i en
storstad rimligtvis dr hogre én i mindre ort eller pa glesbygden. Utifran datapunkten kvmpris
kan vi utldsa att kvadratmeterpris dr betydligt hogre 1 storstaden dn i mindre ort och pa
glesbygden. Det kan tdnkas att kostnader for personal dr hogre 1 en storstad 4n pé glesbygden.
Den cirkuléra staden séger att priset gar upp med hogre marginalkostnader, men gér ner med
fler konkurrenter. Alltsd kan priset i storstaden 1) g& upp pa grund av hoga kostnader ii) ga ner
pa grund av en tuff konkurrenssituation. Saledes kan det finnas olinjira samband som

paverkar priset at olika hall.

Regressionsanalysen kunde inte pavisa att det var dyrare att klippa sig i storstaden &n i mindre
ort eller pa glesbygden. Daremot sa upplever Frisorforetagarna att prisskillnaderna mellan
frisdrsalonger dr storre 1 storstaden &n 1 mindre orter. Det dr en upplevelse som stimmer
overens med den deskriptiva datan frén studien. Dér de hogsta priset 890, och det lagsta priset
180, bagge hittas i storstad. En anledning till de stora prisskillnaderna i storstaden kan vara en
effekt av konkurrenssituationen. Det kan tdnkas att frisdrsalongerna 1 storstaden, pa grund av

en tuff konkurrenssituation, dr tvingade till att differentiera sina produkter mer. Sledes kan
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hogre konkurrens ge upphov till storre nytta for konsumenter. En konsument som bor i ett
omréade dir det rader tuff konkurrens, verkar ha fler mojligheter att klippa sig till olika pris
och olika kvalitet. Det borde resultera i mer nytta for konsumenterna i storstad dn de som bor
pa glesbygden och endast har mgjlighet att klippa sig hos en typ av frisor till ungefir ett och

samma pris.

En annan anledning till prisskillnaderna kan vara att antal potentiella konsumenter 1 en
storstad dr betydligt fler an pa glesbygden. I en stad som Stockholm med Gver en miljon
potentiella konsumenter kan en néringsidkare inom frisdrbranschen vara ganska séker pé att
det kommer finnas en grupp konsumenter med hog betalningsvilja som efterfrgar lyxig
klippning. Precis med samma logik kan en frisorsalong vara ganska siker pa att det kommer
finnas en grupp konsumenter med lag betalningsvilja som ngjer sig med en klippning av légre
kvalitet i Stockholm. I motsats till Stockholm, exempelvis en by med bara ett par tusen
invanare. I den lilla byn pa glesbygden finns det med all sdkerhet férre potentiella
konsumenter, séledes dr grupperna med hog- respektive 1ag betalningsvilja med all sdkerhet
ocksa farre till antalet. P4 grund av detta borde det pa glesbygden vara mer riskfyllt att sticka
ut med antingen en véldigt billig eller véldigt dyr frisorsalong. Saledes kénns det rimligt att
frisdrsalongerna i glesbygden forsoker ldgga sig nagonstans mitt i emellan for att forsoka fa in

sa stor del av efterfrigan som mojligt.

6.6 Erfarenhetsvara

De tjénster som erbjuds inom frisorbranschen kan rimligtvis kategoriseras som
erfarenhetsvaror. Det dr timligen svart att att testa en frisorsalongs kvalitet och egenskaper
utan att forst konsumera tjansten. Enligt Nelsons teori kommer en marknad med
erfarenhetsvaror vara mer utsatt for monopol én en marknad med sékvaror. Saledes kan
studiens tvetydiga resultat vara en konsekvens av att frisdrbranschen priglas av en bristande
konkurrenssituation. Det kan dessutom ténkas att frisorbranschen &r ett extremfall av
erfarenhetsvaror. For att testa en frisorsalongs kunskap och kvalitet behover en konsument
inte bara kopa tjdansten, den utsétter sig ocksa for en risk att erhdlla en frisyr de inte
uppskattar. Rimligtvis finns det en del konsumenter som sétter stort virde i hur deras frisyr ser

ut.

Med tanke pa ett behandlingar inom frisérbranschen katalogiseras som erfarenhetsvaror kan

det tinkas att marknaden priglas av ganska lag priskdnslighet. Om en konsument har gatt till
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en och samma frisor i flera ar kanske den ignorerar en eventuell prishdjning. Kostnaden for att
fa information om en annan frisdrsalongs egenskaper kan majligtvis uppfattas som dyrare én
en prishdjning. I jamforelse med en annan bransch, bensinbranschen, kénns det ganska rimligt
att konsumenter har starkare preferenser i val av frisérsalong dn var de véljer att tanka sin bil.
Om tvé bensinstationer dr placerade bredvid varandra och séljer samma bensin till olika pris
borde nistintill alla konsumenter foredra den billiga bensinstationen. Saledes skapar det likt
den klassiska Bertrand-modellen ett incitament for den dyrare bensinstationen att sdnka sitt
pris. Daremot kan det tidnkas att valet att byta till en billigare frisorsalong som ligger dorr till
dorr inte ar lika uppenbart. Det kan dven tdnkas att konsumenterna inom branschen kinner en
form av lojalitet till sin frisorsalong, som i sin tur gor att man ogérna byter frisdrsalong. Dessa
mekanismer kan resultera 1 att frisrsalonger som verkar i ett konkurrensutsatt omrade inte
behdver ta hdnsyn till sina konkurrenters prissittning da de vet att de har ett viss antal
konsumenter som kommer vilja klippa sig oberoende pris. For att resonemanget ska fungera
krévs att frisorsalonger upprétthaller en viss kvalitet. Om en frisdrsalong plotsligt éndrar sin
klippteknik och erbjuder en tjinst av simre kvalitet kan det tdnkas att kunderna blir mer
priskdnsliga och viljer att byta frisor. Utifran detta resonemanget kan det vara sé att
frisdrsalonger som agerar i en konkurrensutsatt bransch erbjuder sina kunder en hogre kvalitet
av sin tjanst. Pa glesbygden dér det finns firre alternativ borde inte incitamentet att
uppratthélla en viss grad av kvalitet vara lika stort for frisorsalongerna. Saledes &r priserna pa
klippning ungefédr det samma runt om i Sverige, men att kvaliten per spenderad krona,

mojligtvis dr hogre 1 konkurrensutsatta marknader.

6.7 Svagheter och forslag till framtida forskning

Urvalet av frisdrsalonger till uppsatsen har genomforts med hjilp av Google maps. Med all
sannolikhet finns det ett begrdnsat bortfall av frisérsalonger som inte finns med pa Google
maps. Sdledes kan antal konkurrenter inom en 250 meter radie och avstind till ndrmaste
konkurrent skilja sig i verkligheten fran datasetet. Om bortfallet av frisdrsalonger ar
ndgorlunda jamnt utspritt runt om Sverige borde studiens resultat inte vara namnvért paverkat
av att ett antal frisorsalonger inte finns med pa Google maps. I studien har frisdrsalonger som
endast erbjuder klippning inklusive mertjdnster som tvittning och foning exluderasts fran
studien. Mojligtvis hade studien fatt ett annat resultat om det genomfordes en separat studie
dér frisdrsalongerna som endast erbjuder paketpris inkluderas. Rimligtvis dr det de mest
exklusiva frisdrsalongerna som alltid inkluderar mertjénster i sina behandlingar. Det finns en

eventuell svaghet i att en del frisdrsalonger som finns med 1 studien kan inkludera mertjanster
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utan att de skriver ut det pa sin hemsida. Saledes kan det finnas med priser i1 datasetet dar bade
frisdrsalong och konsument tar hdnsyn till att exempelvis tvittning och styling inkluderas i
priset. Behandlingarna har delats upp 1 kort respektive lang klippning. Vad som katalogiseras
som en kort respektive 1dng klippning dr en subjektiv bedomning av frisorsalongerna. Saledes

kan en frisyrtyp kategoriserats som kort hos en salong, men lang hos en annan.

Det finns onekligen utrymme for framtida forskning inom detta &mnesomrade. Ett forslag ér
att gora en liknande studie som denna men inkludera ett storre dataset och genomf6ra en mer
djupdykande studie. M6jligtvis hade ett storre dataset och en mer detaljerad studie fatt mer
signifikanta resultat &n vad denna uppsats kan pévisa. Det vore dven av storsta intresse att
undersoka konsumenters priselasticitet. Hur mycket kan en frisoérsalong hdja sitt pris utan att
forlora konsumenter till en konkurrent. Om mojligt vore det dven intressant att undersoka
vilken pdverkan konkurrens har pa frisorsalongers kvalitet. Priserna for en klippning verkar
vara ungefir det samma runt om i Sverige, men mojligtvis skiljer sig den genomsnittliga
kvaliteten. En hypotes som diskuteras i analysen &r att frisorsalonger som agerar 1 en

konkurrensutsatt marknad erbjuder sina konsumenter hogre kvalitet per konsumerad krona.

7. Slutsats

Denna studie har undersokt vilka bestimningsfaktorer som ligger till grund for priset pa en
klippning i Sverige. Ingen av regressionsanalysernas konkurrensvariabler kunde statistiskt
sakerstélla att konkurrens ger upphov till ldgre priser inom frisérbranschen.
Regressionsanalyserna visade snarare att konkurrens inte har nagon signifikant paverkan pa
priset, eller att det till och med kan resultera 1 hogre priser. Varfor studien till viss del gar emot
grundldggande ekonomisk teori kan forklaras med olinjdra samband. Priset pa en klippning i
centrala Stockholm kan tinkas sjunka pa grund av hard konkurrens, men stiga med tanke pa
hoga kostnader. Priset pd en klippning 1 glesbygd kan tdnkas gé upp pa grund av fa
konkurrerande firmor, men sjunka pd grund av lag efterfrdgan. Ytterligare en forklaring till
studiens resultat kan vara en faktor av att frisérbehandlingar 4r en erfarenhetsvara. En
marknad med erfarenhetsvaror kan enligt den teori som presenterats i uppsatsen ge upphov till
en bristande konkurrenssituation. Det som framforallt verkar paverka priset pa en klippning ar
firmornas kostnader. Det dr helt rimligt enligt grundldggande ekonomisk teori déir pris dr en
faktor av en firmas marginalkostnad. Den deskriptiva datan visar att prisskillnaderna ar storre

i storstaden 4n i mindre ort och pé glesbygd. Saledes kan det tdnkas att utbudet och
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variationen dr storre ddr det rader mycket konkurrens. Vilken i sin tur kan betyda att &ven om
en konsument inte betalar ett lagre pris for att klippa sig i en stad med tuff konkurrens, far
konsumenterna som bor i1 den aktuella staden hogre nytta av ett storre utbud. I analysen
presenteras ocksé ett resonemang om att kvaliteten pé frisortjédnster kan vara hogre i
konkurrensutsatta omraden. En slutsats av studien blir saledes, 4ven om studien visar att
konkurrens inte per automatik ger upphov till lagre priser, kan det gynna konsumenter genom

ett storre utbud och hogre kvalitet.
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