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Uppsatsen syftar till att utforska hur second hand-plattformar, sdsom Tradera, anvénder
gamification, interaktionsdesign och teknisk acceptans for att motivera och engagera
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1 Introduktion

Introduktionen ger en oversikt av tidigare forskning och det digitaliserade samhidllets
paverkan pa anvindningen av digitala plattformar och e-handel, sdrskilt inom second
hand-plattformar. Ddrefter formuleras forskningsfragan och syftet med studien, vilket dr att
forstd och forbdttra motivationsfaktorer pa Tradera-plattformen. Slutligen diskuteras
avgrdnsningar for att tydliggora studiens omfattning och fokus.

1.1 Bakgrund

Det digitaliserade samhaéllet priglas i stor utstrackning av anvdndningen av digitala
plattformar (Ferraro, Sands & Brace-Govan, 2016). Utbredningen av teknologi har resulterat 1
att digitala tjanster blivit en central del av vér vardag, inklusive e-handel. Under de senaste 15
aren har forsédljningen av begagnade varor pa internet 6kat markant som ett resultat av
fordndringar i ekonomin och en védxande medvetenhet om héllbarhet (Llach, Vila-Brunet &
Manresa, 2023). Trots detta dr kunskapen om vilka faktorer som paverkar kundernas lojalitet
pa onlinemarknaden for second hand-produkter fortfarande begriansad (Clauss, Harengel &
Hock, 2019).

Uppmairksammade fordelar med online-handeln ur ett kundperspektiv bestar av mojligheter
till béttre priser, ett storre utbud och dkad bekvamlighet (Hennig-Thurau, Malthouse, Friege,
Gensler, Lobschat, Rangaswamy & Skiera, 2010; Turunen, Cervellon & Carey, 2020; Waheed
& Jianhua, 2018). Som ett resultat av digital handel illustreras en forédndring i
konsumentbeteendet dir fokus i allt storre utrdckning riktas &t samarbete och gemenskap
vilket ligger till grund for ett nytt sétt att handla (Abbes, Hallem & Taga, 2020). Det
forandrade konsumentbeteendet med fokus pa samarbete och delning bedrivs i storsta
utstrackning och med starkast tillvéxt pa second hand-marknaden (Fernando, Sivakumaran &
Suganthi, 2018) som ett resultat av digitaliseringen samt forandrade samhéllsattityder (Durif,
Arcand, Ertz & Connolly, 2017).

Fortséttningsvis fungerar digitala teknologier som en katalysator med avgorande utfall for
kundacceptansen gentemot cirkuldra affarsmodeller (Charnley, Kneckt, Muenkel, Pletosu,
Rickard, Sambonet, Schneider & Zhang, 2022). Dessa teknologier driver nya sitt att kdpa och
sdlja varor, vilket Oppnar for mojligheten att forena utbud och efterfrdgan av annars
underutnyttjade tillgadngar och produkter. Aspekter som bekvamlighet, tillit, pristransparens
och standardisering av produktens skick beskrivs som fyra viktiga barridrer som kan paverka
anvindarens motivation till anvindning av digitala second hand-plattformar (Charley et al.,
2022). Sammanfattningsvis har second hand-marknaden stora mojligheter att gagnas av
digitaliseringen och dr idag ett verkligt alternativ till konventionell detaljhandel (Brace-Govan
& Binay, 2010; Williams & Paddock, 2003).

De senaste arens omstidndigheter med Covid-19 pandemi, krig och lagkonjunktur har

resulterat 1 att Sveriges second hand-marknad 6kat kraftigt (Svensk Handel, 2023a).
Marknaden uppskattades omsitta 4,8 miljarder under 2024s forsta kvartal. Dartill handlar
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75% av samtliga konsumenter second hand, vilket dr en 4% Okning frén foregdende ar
(Svensk Handel, 2024). Fortsittningsvis dr halften av de vanligaste inkopsstéllen for
begagnade produkter digitala tjanster. Tradera tillsammans med Blocket toppar listorna
tillsammans med fysiska butiker sdsom Erikshjilpen och Myrorna som identifierats som de
frimsta aktdrerna inom second hand-marknaden (Svensk Handel, 2020). Dessutom beskrivs
skiftet fran fysiska till digitala marknadsplatser, som Tradera, Blocket och Facebook
Marketplace, som en anledning till att marknadens starka tillviaxttakt (Svensk Handel, 2023b).

Som ett resultat av den positiva trenden att handla second hand 6kar intresset for att skapa
lyckade afférssystem och anvéndarupplevelser (Charnley et al., 2022). Att forstd anvéndarnas
upplevelser och interaktion av plattformen ar avgérande for att mojliggora en meningsfull och
engagerande anviandarupplevelse (Llach, Vila-Brunet & Manresa, 2023). Dessutom ér ett
anpassat anvandargranssnitt essentiellt for att skapa en positiv anvindarupplevelse som
forstiarker motivationen och lojaliteten hos anvindaren (Swapana & Padmavathy, 2018).
Sammanfattningsvis har digitaliseringen gett upphov till ett nytt tillvigagangssitt att
konsumera och tillsammans med omsténdigheterna inom savél ekonomiska incitament som
hallbara har second hand-marknaden genererat stor uppmérksamhet.

1.2 Problemomrade och forskningsfraga

Problemomradet for denna studie dr den 6kande betydelsen av anviandarupplevelse och
motivation inom e-handel och marknadsplattformar. I en digitaliserad virld dar konkurrensen
ar intensiv blir det allt viktigare for foretag att inte bara erbjuda en effektiv och funktionell
produkt eller tjanst utan ocksa att skapa en engagerande och tillfredsstéllande
anvandarupplevelse (Deterding, Dixon, Khaled & Nacke, 2011). Inom e-handel &r
anviandarupplevelsen avgdrande for att locka och behalla kunder. Detta innebér att
plattformsdgare behdver anvinda olika verktyg inom gamification, design och teknisk
funktionalitet for att optimera anviindarengagemanget och 6ka kundtillfredsstéllelsen (Jeong
& Lambert, 2001; Llach, Vila-Brunet & Manresa, 2023). Forskningsfragan &r inriktad pa att
undersdka hur Tradera, som plattform for second hand-produkter, anvinder dessa verktyg for
att motivera och engagera sina anvéndare. Studiens forskningsfrdga dr dirmed formulerad
foljande: Hur paverkar gamification, interaktionsdesign och teknisk acceptans anvindarnas
motivation att anvinda second hand-plattformar?

1.3 Syfte

Syftet med denna studie dr att undersoka for motivationsfaktorer pa siljplattformar, med
specifikt fokus pa second hand-marknaden, genom att utforska tre huvudomraden:
gamification, interaktionsdesign och teknisk acceptans (Swapana & Padmavathy, 2018).
Studien strivar efter att identifiera de mest framtrddande motivationsfaktorerna for anvéndare
av dessa plattformar, med Tradera som primart undersokningsobjekt. Syftet ar direfter att
identifiera de mest framtradande motivationsfaktorerna for anvandarna.

For att granska anvéndarnas motivation kommer Foggs beteendemodell (2009) att anvéndas
for att undersoka overgripande motivation. Octalysis Framework kommer att anvindas for att
undersoka gamification (Chou, 2016; Zichermann & Cunningham, 2011). Vidare kommer
Normans & Drapers User Centered Design-modell (1986) samt Normans designprinciper
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(2013) anvéndas for undersoka interaktionsdesignens engagerande element (Benyon, 2013).
Slutligen kommer UTAUT-modellen anvéndas for att undersoka plattformens tekniska
acceptans (Venkatesh, Morris, Davis & Davis, 2003). Pa sa vis strivar studien efter att
undersdka och oka forstaelsen for motivationsfaktorer pa siljplattformar, i detta fall mer
specifikt second hand-plattformar, med Tradera som undersdkningsobjekt. Mélet dr séledes att
kartldgga hur gamification, interaktionsdesign och teknisk acceptans paverkar motivationen
hos anvindare.

1.4 Avgransningar

Studien avgrénsas till att undersdka anvindarupplevelsen av Tradera och dess
motivationsfaktorer inom omradena gamification, interaktionsdesign och teknisk acceptans.
Studien kommer att avgrinsas till fokus pa Tradera, med visst jdmforande av andra second
hand-plattformar sdsom Blocket, Facebook Marketplace och Sellpy. Dessutom kommer
studien att undvika att inkludera externa faktorer sdsom socioekonomiska faktorer och
marknadstrender for att halla fokuset pa anvdandarupplevelsen och motivationsfaktorerna inom
de valda plattformarna. Studien kommer att fokusera pa svenska anvindare med tanke pé
Traderas betydande popularitet i landet (Tradera, 2023). Malgruppen for studien kommer att
begrinsas till specifika kategorier av Tradera-anvindare, sdsom aktiva kdpare och siljare.
Slutligen kommer studien att avsta frén att undersdka de mer tekniskt avancerade aspekterna,
sasom hardvarurelaterade fridgor inom Traderas system.
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2 Litteraturgenomgang

1 litteraturgenomgdngen presenteras studiens kontext for att tydliggéra en gemensam
forstdelse for Tradera och deras informationssystem samt konkurrerande second
hand-plattformar. Vidare presenteras motivationsbegreppet och forskning inom motivation pd
digitala plattformar. Fokus riktas sedan dt gamification med tillhérande spelelement och hur
dessa implementerats pa Tradera plattformen. Dessutom kommer designprinciper sasom
User-centered design att granskas for dess paverkan pa anvindarupplevelsen utifrdn ett
interaktionsdesign perspektiv. Slutligen kommer begreppet teknisk acceptans och dess effekt
pd plattformens anvindning att utforskas. Litteraturgenomgadngen syftar till en djupare insikt
i de ovanndmnda perspektiven och hur dessa paverkar anvindarens motivation.

2.1 Tradera och andra second hand-plattformar

Second hand-plattformar har blivit alltmer populdra i dagens samhille, dar hallbarhet och
atervinning fatt 6kad uppmérksamhet (Ferraro et al., 2016). Dessa plattformar mdjliggdr for
anvéndare att sdlja och kdpa begagnade varor, vilket bidrar till att minska mangden avfall och
resursanvandning. Genom att ge foremal en andra chans till anvindning framjas en cirkulér
ekonomi och minskad miljopéverkan (Tradera, 2024b; Tradera, 2024¢).

2.1.1 Tradera

Tradera (2024c, 2024¢) understryker att de &r en av Sveriges mest framtrddande
online-plattformar for kop och forséljning av begagnade varor. Lanserad ar 1999 har denna
digitala marknadsplats blivit en central del av svenskarnas kop- och siljkultur. Den erbjuder
en mangfald av produkter fran kldader och accessoarer till hemelektronik och samlarobjekt
(Tradera, 2023). Enligt Tradera (2024b) har de med ett anvindarvinligt granssnitt och en
omfattande anvidndarbas skapat en plattform som frimjar enkelhet och tillgdnglighet for bade
sdljare och kopare. Marknadsplatsen har genom aren utvecklats och idag ar det en plats for
gemenskap dér kopare och séljare kan interagera och dela sina intressen (Tradera, 2024c).

En av de karakteristiska funktionerna ar Traderas auktions-funktion dér séljare lagger upp
varor for budgivning och kopare har mgjlighet att buda pé varorna under en angiven
tidsperiod (Tradera, 2024¢). Auktionsfunktionen skapar en dynamisk och interaktiv
kopupplevelse som skiljer sig fran traditionella kop- och sédljmetoder (Grabara, 2021). Utdver
auktion erbjuder plattformen dven funktioner som kop direkt eller foresla pris pa kop
nu-annonser (Tradera, 2024b). Slutligen tar Tradera en 10% provisionsavgift pd silda varor.
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Tabell 2.1.1: Annonsformat pa Tradera (Tradera, 2024d)

Annonsformat

Auktion

Fast pris

Butiksannons

Start av annons

Auktionen bérjar
nar séljaren
publicerar.

Annonsen blir
synlig nar séljaren
publicerar.

Fér att publicera en
butiksannons
behdver séljaren ha
en butik pa
Tradera.

Varaktighet

Séljaren valjer hur
l&nge auktionen
pagar, minst 3
dagar, max 14
dagar.

En fastprisannons
kan ligga aktiv i
max 30 dagar.

Butikannonser
pagar tills saljaren
sjalv véljer att ta
bort den eller om
lagersaldot tar slut.

Budgivning

Det ledande budet
ar alltid synligt.

Ingen budgivning
ar mojlig, sa fort
nagon valt att kopa
varan forsvinner
annonsen.

Séljaren kan lagga
till flera varor i
lagret och
annonsen fortsatter
synas tills
lagersaldot tar slut.

Atterfors och Alander

Pris

Hoégsta budgivaren
vinner vid
auktionens slut.

Fast pris

Fast pris

Enligt Traderas hallbarhetsredovisning 2023 besoktes plattformen dver 6 miljoner ganger
varje vecka och en produkt beréknas byta dgare var tredje sekund. Med en uppskattad
forsdljning av cirka 1000 foremal per timme visar Traderas hallbarhetsarbete en betydande
paverkan genom det stora antalet produkter som passerar genom plattformen (Tradera, 2023).

I hallbarhetsredovisningen utfordes dven kvantitativa kundundersokningar for att analysera
anvédndarnas beteende och uppfattningar om plattformens bidrag till hallbar shopping. Fyra av
fem respondenter angav att de handlar mer begagnat pa grund av Tradera. Dessutom upplevde
samma andel respondenter att Tradera gor det littare att handla héllbart (Tradera, 2023).
Vidare noterar Tradera i hallbarhetsredovisningen fran 2023 att andelen marknadsplats-
bedrigerier fortsitter att vara mycket 1ag, understigande 5%, vilket enligt dem reflekterar

plattformens fokus pa att uppritthalla en palitlig och sdker handelsmiljo. For att framja
fortroende och sédkerhet bland anvdndarna har Tradera implementerat olika sidkerhetsétgarder,
sasom verifierade anvéndarprofiler, koparskydd och betalningsmetoder med BankID
(Matsdotter, 2023). Dessa atgirder dr viktiga for att minska risken for bedrageri och skapa en
trygg handelsmiljo. Utdver sjdlva kop- och séljprocessen har Tradera ocksa sociala funktioner
som anvindarforum, recensioner och omdomessystem. Dessa funktioner é&r till for att fradmja
interaktion och kommunikation mellan anvindare samt ge feedback och rekommendationer
om séljare (Tradera, 2024a).

Sofia Hagelin, pressansvarig pa Tradera, uttryckte ar 2022 att det finns en markant 6kning i
intresset for Tradera, nagot som inte har setts pa flera ar (Karlsson, 2022). Detta kan
tillskrivas det ekonomiska klimatet dar manga vinder sig till second hand-marknaden for att
fa extra pengar under svara ekonomiska forhéllanden. Enligt Hagelin &r det naturligt att
méinniskor véinder sig till second hand-marknaden nér de kimpar med hdga rantor och
energipriser, vilket resulterar i en tunnare pldnbok. En annan mdjlig forklaring till den 6kande
populariteten kan forstas av en fordndrad attityd i samhéllet, enligt Hagelin. Hon menar att
attityden till att handla begagnat har fordandrats och att det numera ses som trendigt och
modernt. Dessutom é&r fler medvetna om de miljokonsekvenser som konsumtion av nya
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produkter kan medfora, vilket kan leda till 6kat intresse for att handla second hand (Karlsson,
2022).

2.1.2 Andra second hand-plattformar

Viktiga steg for en framgangsrik forséljning pa second hand-plattformar inkluderar att vilja
lampliga varor att sdlja, fokusera pa ritt sdsong for forsédljningen, ta skarpa och tydliga bilder
pa varorna samt vélja rétt plattform for forsdljningen (Brénstrom, 2023; Llach, Vila-Brunet &
Manresa, 2023). For en djupare forstaelse av second hand-plattformar, jamfors Tradera med
andra plattformar som Blocket, Facebook Marketplace och Sellpy, tillsammans med deras
respektive handelskoncept.

Blocket beskriver sig som en véletablerad och anvindarvinlig plattform for kop och
forsiljning av begagnade varor (Blocket, n.d.). Blocket har genom éaren framstétt som en
palitlig aktor pd marknaden med dess enkla och tydliga grinssnitt samt ett omfattande utbud
av produkter. Detta har skapat ett stadigt community dédr anvdndare kidnner sig trygga att
genomfora transaktioner (Blocket, n.d.).

Facebook Marketplace, integrerat i det omfattande sociala nitverket Facebook, utnyttjar dess
enorma anvandarbas for att skapa en plattform for kop och forsdljning av begagnade varor
(Facebook, 2024a). Genom att anvdnda rekommendationer fran vénner, stravar Facebook
Marketplace efter att 6ka anvéndarnas fortroende for plattformen och uppmuntra deltagande.
Facebook (2024a; 2024b) framhéver dven att anvéndare enkelt kan dela sina kdp- och
sdljaktiviteter med sina vanner, vilket skapar en kénsla av gemenskap och delaktighet.

Sellpy erbjuder en smidig l6sning for att sidlja begagnade varor dir anvindare skickar in sina
varor till foretaget som sedan tar hand om forséljningsprocessen (Sellpy, n.d.). Sellpy ansvarar
for allt fran fotografering och prisséttning till forsidljning och leverans. Genom denna digitala
tjanst kan anvindare enkelt gora sig av med oanvénda eller 6verflodiga foremal och tjina
pengar utan att behova lagga ned tid och anstrangning pé forsiljningsprocessen.

I tabellen nedan tydliggors respektive second hand-plattforms handelskoncept, kopfrekvens,
anvéandaravtal och avgift for bland annat annonser, enligt deras hemsidor.

Tabell 2.1.2: Olika second hand-plattformar

Plattform Handelskoncept Koépfrekvens Antal anvdndare Avgift
Tradera Auktioner, tidsbestamt, 1000 féremal som Over 3,2 miljoner 10%
prisférslag séljs varje timme. medlemmar och 6
miljoner bestkare i
veckan.
Blocket Fastpris eller annat via 1 av 4 saker pa 5 miljoner besékare  Gratis
chattkanaler. Blocket séljs inom i veckan.
24 timmar.

Blocket har 5
miljoner besdkare i
veckan.

Facebook Fastpris samt s6mlds Saknas information  Over en miljard Gratis
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Marketplace integration med Facebooks anvandare
befintliga funktioner for (Karlsson, 2021). Kan betala for att
kommunikation och boosta inlagg.
interaktion.

Sellpy Anvandare skickar in Saknas information  Saknas information  Annonserings-
produkter och férsaljningen kostnad pa 12 SEK
skots av foretaget som per vara. Forsta
fotograferar och publicerar Sellpy-pasen ar
produkterna pa deras gratis, darefter 29
webbplats som finns i 24 kr styck inklusive
europeiska lander. frakt.

2.2 Motivation och motivationsfaktorer

Enligt Liang och Turban (2011) &r motivation en central faktor som péverkar manniskors
beteende, autonomi och handlingar inom olika sammanhang, inklusive anvéndningen av
digitala plattformar som Tradera. Motivation kan enligt Maslow (1943) generellt definieras
som den inre drivkraften eller viljan hos en individ att agera eller stridva efter att uppnd mal.
Det kan vara relaterat till onskan att uppfylla behov, na personliga eller professionella mal,
eller tillfredsstélla dnskemal och intressen. Vidare beskrivs motivationsfaktorer som de
drivkrafter som paverkar anvdndarnas engagemang och interaktion med en specifik plattform
eller tjénst och stimulerar en persons beteende och handlingar (Venkatesh, 1999).

Enligt Liang och Turban (2011) kan motivationen driva anvédndare att stréva efter specifika
mal, sdsom att hitta produkter till basta pris eller sélja varor for vinst. Motivation kan ocksa
handla om sociala interaktioner och gemenskap pa plattformen (Chou, 2016; Pandey &
Ansari, 2023). Andra former av motivation kan fa anvéndare att engagera sig for sjdlva
aktivitetens skull, till exempel for att uppleva noje eller utmaning. Inom ramen for Tradera
kan motivationsfaktorer som spanning vid auktioner, mojligheten att hitta unika foremal och
social interaktion med andra anvidndare vara sérskilt intressanta (Pandey & Ansari, 2023). Inre
motivation, som hdrstammar frdn individens egna virderingar och intressen, ar starkt kopplad
till langsiktigt och hallbart engagemang (Deci & Ryan, 1985). Till exempel kan funktioner pa
plattformen som frdmjar inre motivation, sésom mojligheten att anpassa butikssidan eller
vélja mellan olika betalningsalternativ, 6ka anvidndarens kdnsla av kontroll och sjdlvstindighet
(Matsdotter, 2023; Venkatesh, 1999). Likasa kan funktioner som stérker anvindarens kénsla
av kompetens, sdsom yttre motiverande feedback eller beloningar for framgéngsrika
forsdljningar, bidra till 6kad motivation och tillfredsstéllelse hos anvindarna (Deci & Ryan,
1985).

Viér teoretiska ansats av motivation kan forstas pa foljande sitt. Inledningsvis har den 6kade
anvindningen av gamification inom informationssystem gett upphov till forskning for att 6ka
kunskapen om den relativt nya disciplinen. En av dessa ér beteendepsykologin (Gil-Aciron,
2024; Pandey & Ansari, 2023). Forutom att tillimpa speldesign element i en icke spelmiljo
handlar gamification om att uppmérksamma psykologiska aspekter s& som
motivationsfaktorer och spelpersonligheter beskriver Gil-Aciron. Vidare har dven
interaktionsdesign och teknisk acceptans en stor paverkan pa motivationen anvéndaren
upplever. Vandenberghe (2012) forenar teorier om personlighet med teorier inom motivation.
Fortséttningsvis havdar Vandenberghe att psykologins Five-Factor Model (FFM) eller Big
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Five som den ocksa kallas bestdende av 6ppenhet, noggrannhet, extroversion, vénlighet och
neuroticism kan ligga till grund forutse anvéndarens val inom informationssystem.

Den bakomliggande psykologin for motivation i informationssystem kan dven forstas utifran
Foggs beteende modell (FBM) (2009). Likt Vandenberghe belyser Fogg vikten av forstaelse
for anvandarens motivation i FBM som utgar frén tre faktorer: motivation, formaga och
utlosare. Tillsammans kan dessa faktorer resultera i det dnskade beteendet med villkoret att de
sker samtidigt.

A Target
Behavior
. 1. Core Motivators
High leasure/pain
Motivation p P
hope/fear
acceptance/rejection ’(‘ 3. Behavior Trigqers
V4 ,bi\o spark
‘\
i facilitator
7 &
e & signal
7 &
60
s \er
s
I*é& 2, Simplicity Factors
’ , Q\\ © Time 2
N
’ e?% $ Money &
&t % Physical Effort T
Low W 4 Brain Cycles O
Motivation @Social Deviance t
&Non-Routine
B ———
Low High
Ability Ability

Figur 2.1: Fogg Behavior Model (Fogg, 2009)

Motivationen grundar sig i vilken utstrackning en anvédndare &r villig att utféra beteendet.
Foggs presenterar tre motsatspar kallade “Core Motivators” for att belysa vilka aspekter som
kan pdverka motivationen. Dessa &r njutning 1 motsats till smérta, hopp 1 motsats till rddsla
och social acceptans i motsats till forkastning (Fogg, 2009).

Enligt Fogg dr den andra faktorn “formégan att utfora ett beteende”, eller “Simplicity
Factors”, och grundar sig om anvéndaren kan fullfolja beteendet. Utgdngspunkten i denna
faktor blir saledes att forenkla for anvindaren sa att resultatet blir att beteendet utfors.
Aspekter att ha i atanke ar tid, pengar, fysisk anstringning, hjarnans cykler, sociala avvikelser
och icke-rutiner (Fogg, 2009).

Utlosare, eller “Behavior Triggers”, handlar om i vilken utstrdckning en anvéndare upplever
sig triggad till att utfora beteendet. Beroende pa om anvéndaren saknar motivation eller
forméga foreslar Foggs olika angreppssitt. Detta inkluderar utlsare som vécker intresse for
att 0ka motivationen och underlitta forbattring av formagan. Anvéndare som besitter bade
motivation och formaga att utfora beteendet behdver signalement for att utldsa det dnskade
beteendet (Fogg, 2009).

FBM ér sdrskilt relevant for att analysera motivationsfaktorerna pa second hand-plattformar,
eftersom det ger en strukturerad forstaelse av de tre kritiska elementen som driver beteenden:
motivation, formaga och utlosare. Med tillaimpningen av ramverket FBM kan vi undersoka i
vilken utstrickning anvéndare &r villiga att utfora specifika beteenden, sdsom att kopa eller
sdlja pd plattformen, och identifiera vilka faktorer som motiverar dessa handlingar. Vidare
mojliggér FBM identifiering av olika typer av utlosare som dr mest effektiva for att aktivera
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onskade beteenden hos anvidndare som redan &r motiverade och har formagan att utfora dem.
Slutligen ger modellen insikter 1 forbattringsmojligheter ur ett anvandarperspektiv for att
motivera och engagera anvdndarnas aktivitet pa plattformen med hjilp av triggers.

2.3 Gamification

Khoshkangini, Valetto, Marconi och Pistore (2021) definierar gamification som tillimpningen
av speldesign och element i icke-spelmiljoer for att 6ka anvindarens engagemang och
motivation. Gamification anvénds inom flera olika omraden, sdsom utbildning, arbetsplatser,
hilsovard och miljdinitiativ (TEDx Talks, 2014). Khoshkangini et al. (2021) beskriver att
syftet med gamification dr att stimulera dnskvirda beteenden, uppmuntra deltagande och
forbattra anvandarupplevelsen genom att skapa en mer underhallande och engagerande miljo.

2.3.1 Spelelement

Stieglitz, Lattemann, Robra-Bissantz, Zarnekow & Brockmann (2017) forklarar att
spelelement utgoér en grundlidggande del av gamification och spelar en betydande roll nér det
géller att 6ka anvindarnas engagemang och motivation. Dessa element, med inspiration fran
spelvérlden, inkluderar podngsystem, nivaer, uppdrag, utmaningar, beléningar och social
interaktion. Genom att inforliva dessa spelelement i verklighetsbaserade sammanhang stravar
implementeringen av gamification efter att skapa en interaktiv och underhéllande upplevelse
for anvandarna (Zichermann & Cunningham, 2011).

Vidare forklarar Stieglitz et al. (2017) att podngsystem anvénds for att kvantifiera och belona
anvindarnas prestationer och framsteg. Genom att tilldela poing for olika aktiviteter
stimuleras anvéndarna att fortsitta delta och utforska plattformen. Nivaer skapar tydliga mal
for anvindarna att stridva efter och ger en kénsla av progression och utveckling. Uppdrag och
utmaningar erbjuder konkreta mal for anvdndarna att uppné samtidigt som det genererar en
kénsla av spinning och prestation nér de fullfoljs (Stieglitz et al., 2017).

Beloningarna, vare sig de dr materiella eller immateriella, fungerar som incitament for
anvindarna att fortsdtta engagera sig och utforska plattformen (Weber, Gronewald & Ludwig,
2022). Det kan vara allt fran virtuella utmérkelser och priser till rabatter eller forméner. Social
interaktion dr ocksa av stor betydelse ddr anvdndarna ges mojlighet att samarbeta, tévla eller
interagera med varandra vilket ocksa okar kinslan av samhorighet och tillhorighet
(Khoshkangini et al., 2021). Strategisk anvdndning av spelelement skapar ddrmed en mer
engagerande och belonande anvindarupplevelse. Det dr védsentligt att utforma dessa element
med hénsyn till malgruppens specifika behov och preferenser samt att kontinuerligt utviardera
och anpassa dem baserat pa anvdndarnas aterkoppling och beteenden. Pa s sitt kan man
optimera effekten av gamification och uppna dnskade resultat (Stieglitz et al. 2017).

2.3.2 Spelelement pa Tradera-plattformen
Tradera erbjuder en engagerande anvandarupplevelse genom en rad olika spelelement. Ett
exempel dr spanningen vid auktioner som kan anses som en mojlig motivationsfaktor (Hamari

& Lehdonvirta, 2010). Att vara ndra att vinna en auktion kan ocksa skapa en stark kénsla av
engagemang (Grabara, 2021), medan spelelement som erbjudanden kan locka och behalla
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anvandare (Llach, Vila-Brunet & Manresa, 2023). Positiv feedback och okat fortroende
genom forbéttrad séljarstatus dr en annan viktig aspekt av Traderas spelelement (Dellarocas,
Zhang & Awad, 2007). Detta frimjas genom Traderas omdomessystem dér siljare och kdpare
kan ge omdomen vid avslutad budgivning eller kop. Mojligheten att kopa produkter till ett
fast pris utan auktion finns dven som alternativ pa Tradera plattformen. Dessutom kan

upptickandet av séllsynta och exklusiva foremal 6ka anvindarupplevelsen (Novak, Hoffman
& Yung, 2000; Tussyadiah & Zach, 2013).

Dessutom finns det ytterligare spelelement som mojliggdr for anvdndarna att anpassa
butikssidans utseende. Att erbjuda denna funktion gor att anvindarna kan skapa en personlig
pragel pa sin butikssida. Detta kan dven bidra till en attraktiv sida for besokare och dven ocksa
en kénsla av dgandeskap och stolthet hos anvdndarna (Chou, 2016). Vidare kan detta
spelelement frdmja en starkare anknytning till plattformen vilket kan 6ka sannolikheten for
aterkommande besok och aktivitet (Hamari & Lehdonvirta, 2010). Dértill finns mojligheten
att 0ka anvindaraktiviteten genom virtuella beloningar och for anvéndarna att betala for att
"forstarka" sina annonser (Grabara, 2021; Llach, Vila-Brunet & Manresa, 2023). Mgjligheten
att granska sin séljhistorik och hantera betalningar fran kunder ar ocksa viktigt for
anvindarnas fortroende (Novak, Hoffman & Yung, 2000).

Dessutom har anvindaren mgjlighet att bevaka specifika foremal eller sdljare for att halla sig
uppdaterade om utbudet vilket i sin tur bidrar till en livlig och engagerande anvéndarmiljo
(Schubert & Ginsburg, 2000). Tradera (2023) forklarar att de ibland under korta perioder for
kampanj med gratis annonsering, vilket ocksé kan vara ett motiverande element for
anvindarna. Sammanfattningsvis erbjuder Tradera en rad spelelement med malet att motivera
anviandare till 6kad cirkuldr handel och dterbruk.

2.3.3 Octalysis-modellen

Det teoretiska ramverket Octalysis Framework, skapat av Yu-kai Chou, erbjuder en
strukturerad modell for att analysera och designa motiverande upplevelser genom att
identifiera étta grundlaggande drivkrafter (Chou, 2016). Forskning har visat att effekterna av
korrekt implementerad gamification kan leda till 6kad motivation, deltagande och
engagemang bland anviindare (Hamari, J., Koivisto & Sarsa, 2014). A andra sidan kan
misslyckad eller 6verdriven gamification leda till motstand och minskad motivation
(Zichermann & Cunningham, 2011). Nar det giller implementeringen av gamification i
praktiken har det framkommit att designen &dr avgorande for dess effektivitet. Stieglitz et al.
(2017) framhaver vikten av att integrera gamification soémlost i anvindarupplevelsen och att
skapa en balans mellan utmaningar och beldningar. De pekar ocksa pa betydelsen av att
anpassa gamification-strategier efter malgruppens behov och preferenser.

Yu-kai Chou, en pionjir inom gamification, presenterar sitt arbete 1 ett TED-talk fran 2014.
Han understryker virdet av gamification med atta “Core Drivers” snarare 4n implementering
av spelelement i systemet. Vidare beskriver Chou att drivkrafterna ligger till grund for
implementeringen av spelelement i icke-spelmiljéer som 1 sin tur kan 6ka motivationen hos
anvéindaren.

Fortséttningsvis beskriver Chou att Octalysis bor forstds som ett ramverk for att analysera
motivationsdynamik i interaktiva system inklusive plattformar och appar som anvénder
gamification. Ramverkets atta drivkrafter av motivation stracker sig fran prestation och
utveckling till social kontakt och péverkan. Tillimpning av Octalysis pé fallstudien av Tradera
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kan identifiera anvéindarnas motivationsfaktorer, utifran ett gamification perspektiv, som kan
ge vardefulla insikter 1 designens potential att 6ka anvéndarens engagemang (TEDx Talks,
2014).

Chou’s Octalysis ramverk &r ett av de mest populdra ramverken for att implementera
gamification men dven for att utvirdera och analysera det i existerande system (Weber,
Gronewald & Ludwig, 2022). Kritik som lyfts gentemot Octalysis dr bland annat att det inte
ar tillrdckligt kontextspecifikt vilket i sin tur kan paverka korrekt utvirdering av plattformar, i
vart fall Tradera (Korn, Brenner, Borsig, Lalli, Mattmiiller & Miiller, 2018). Fortséttningsvis
kritiseras dven reliabiliteten i ramverket vid utvédrdering av Chou’s “Core Drivers” d&
objektiva regler saknas vilket kan resultera i1 subjektiva uppfattningar med utgangspunkt i
personliga dsikter (TEDx Talks, 2014; Weber, Gronewald & Ludwig, 2022). Vid utvdrdering
av Tradera utifran Octalysis-ramverket kommer aspekter som kontext och objektivitet tas i
atanke. Detta med strivan efter korrekt applicering genom noggrannhet samtidigt som det
minimerar risken for felaktigheter.

™
L
Epic Meaning
. s & Calling
‘kl‘v . The drive to becomes part of o ¥
Development & something bigger than ourselves. Empowerment of e
= Accomplishment Creativity & Feedback

The drive to level up, improve, and The drive to use one’s creativity and
achieve mastery. adjusting through feedback.

4

%‘9‘ Oownership &
. Possession

The drive to collect,
accumulate, and organize.

Social Influence 9

& Relatedness

The drive to collaborate, compete,
and express social appreciation.

Scarcity & ‘ Unpredictability
- Impatience & Curiosity

The drive to obsess over what we see The drive to crave what is

but cannot have. unpredictable and new.
Loss &
Avoidance

The drive to avoid what is undesirable
or changing one’s behavior,

Figur 2.2: Octalysis model (The Octalysis Group, 2023)

Chou (TEDx Talks, 2014) forklarar sitt ramverk foljande:

(1) “Epic Meaning and Calling” - Denna drivkraft handlar om att ménniskor vill kdnna att det
de gor har en betydelse och bidrar till ndgot storre én sig sjdlva. Det kan vara att bidra till
sambhéllet eller uppna personliga mal.

(2) “Development and Accomplishment” - Manniskor stravar efter att vixa och forbéttra sig
sjdlva. Den hir drivkraften handlar om att vervinna utmaningar och se framsteg i ens
prestationer. Chou exemplifierar med kortsiktiga beloningar som att 6ka 1 prestationsniva, fa
notifikationer att man presterat bra eller nar en milstolpe.
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(3) “Empowerment of Creativity and Feedback” - Drivkraften att skapa och uttrycka sig sjalv
genom konst, idéer eller handlingar. Det handlar om att ha mgjlighet att vara kreativ, utforska
nya idéer och skapa ndgot unikt.

(4) “Ownership and Possession” - Chou understryker att minniskor vill kdnna kontroll Gver
sina handlingar och beslut, samt att de kan péverka sin omgivning. Detta inkluderar att ha
mdjlighet att vilja, forma och paverka resultatet av ens interaktioner.

(5) “Social Influence and Relatedness” - Drivkraften att samarbeta med andra, fa erkdnnande
och kinna sig delaktig i en gemenskap. Det handlar om att kénna sig del av en grupp, fa stod
och uppmuntran fran andra och ha moéjlighet att paverka andra méanniskors liv. Chou beskriver
det dven som en faktor till motivation att vilja bete sig som sin omgivning.

(6) “Scarcity and Impatience” - Detta inkluderar allt som kan vicka méinniskors nyfikenhet,
lust att utforska och uppticka nya saker. Det handlar om att stimulera ménniskors fantasi,
kreativitet och lust att prova nya saker. Chou foreslar nedrikningar vid rea som ett exempel da
det triggar ett beteende att vilja utféra en uppgift nu innan det ar forsent.

(7) “Unpredictability and Curiosity” - Ménniskor reagerar positivt pa beloningar och
forvantningar om att fa nagot tillbaka for sina insatser. Det kan vara i form av poing,
utmaérkelser, erkdnnande eller andra incitament som forstarker 6nskade beteenden. Chou
forklarar vidare att om du inte vet vad som kommer att hinda harnast kommer du alltid att
vara nyfiken.

(8) “Loss and Avoidance” - Drivkraften att uppleva spidnning, utmaningar och upprymdhet 1
aktiviteter. Det handlar om att soka efter nya upplevelser, testa sina grianser och kinna sig
levande genom spénning och dventyr.
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Figur 2.3: Octalysis Model Tendencies (Fibonalabs, 2024)

Fortséttningsvis forklarar Chou (2016) att Octalysis-modellen dr formad som en oktagon av
en anledning. I figur 2.3. (Octalysis Model Tendencies) tydliggors tvd delar av modellen som
Chou kallar extrinsic och intrinsic som beskriver olika typer av motivation och beldningar.
Extrinsic hinvisar till motivation som kommer fran yttre faktorer eller beloningar, sisom
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pengar, berdm eller erkdnnande fran andra. Personer som é&r drivna av yttre beloningar
fokuserar pé att uppna ett mél eller utfora en aktivitet for att f4 en beloning eller undvika
bestraffning. Intrinsic motivation syftar pa motivation som kommer fran inre faktorer eller
personliga kdnslor, sdsom intresse, noje eller tillfredsstillelse som upplevs genom att utfora en
aktivitet i sig sjdlv. Personer som &r intrinsiskt motiverade utfor en aktivitet for dess
egenvirde och njutning snarare an for yttre beloningar (Chou, 2016; Venkatesh, 1999).

White hat

Avoidance

Black hat

Figur 2.4: Octalysis Model Hats (Fibonalabs, 2024)

Vidare visar Chou (2016) att Octalysis dven kan forstas utifrén “White Hat” och “Black Hat”
(se figur 2.4.). “White hat” representerar den positiva och mer hallbara typen av motivation.
Det innefattar drivkrafter som intresse, passion, sjalvforbéttring och samhéllsansvar.
Anvindning av “White Hat”-element uppmuntrar 1&ngsiktigt engagemang och ar mer
forankrad 1 personliga vérderingar och Gvertygelser. “Black Hat” representerar den negativa,
snabbare men mindre héllbara typen av motivation (The Octalysis Group, 2023). Det
inkluderar drivkrafter som rddsla, hot om forlust, manipulation och beroendeframkallande
beteenden. Anviandning av “Black Hat”-element kan ge kortsiktiga resultat genom att utnyttja
ménniskors ridslor eller osdkerheter, men det kan leda till frustration eller avhopp pa ldng sikt
(TEDx Talks, 2014).

Slutligen belyser Chou (2015) fordelar med gamification sasom att allt i livet gér att gora till
ett roligt spel, att det bidrar till motivation pd arbetet och att samhéllet skulle bli mer
produktivt om det anvidnde gamification. Han forklarar att alla spel inte blir kul bara for att det
tillsétts spelelement utan att det ocksa dr viktigt att undersoka drivkrafter till motivationen och
vad som gor ett spel kul. Dartill understryker Chou (2016) att allt vi motiveras till att gora i
vardagen &r drivet av ndgon eller ndgra av dessa atta drivkrafter.

2.4 Interaktionsdesign

Kolko (2011) beskriver interaktionsdesign som skapandet av en dialog mellan en person och
en produkt, tjdnst eller service. Dialogen sinsemellan dr bade fysisk och emotionell och
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manifesteras i samspelet mellan formgivning, funktion och teknik, skriver Kolko (2011).
Vidare stimulerar interaktionsdesign anvédndaren att integrera en plattform, ett system eller en
app 1 dennes rutin for att saledes uppna ett mal eller tillfredsstélla ett behov (Chammas,
Quaresma & Mont’ Alvao, 2015). Chammas, Quaresma och Mont’ Alvao (2025) beskriver
dven att interaktionsdesignen dr det som gor grénssnittet underhdllande och enkelt.

Som ett resultat av ett allt mer digitaliserat samhaélle har interaktionsdesign seglat upp och
blivit en populér och d&ven mer komplicerad disciplin (Kolko, 2011). Disciplinen ar djupt
influerad av kognitiv psykologi, sirskilt genom koncept som kognition, minne och perception,
vilka ar avgorande for att forstd sambandet mellan interaktionsdesign och psykologi. Ett
vanligt missforstdnd &r att interaktionsdesign forvéxlas med design av webbsidor eller
mjukvara dé personer 1 sjilva verket interagerar med dessa, skriver Kolko (2011). Resultatet
av detta blir att interaktionsdesign i storre utstrickning utgar fran ett tekniskt perspektiv med
kunskap inom discipliner saisom HTML, Adobe Photoshop, Adobe Illustrator, JavaScript med
mera. Daremot menar Kolko (2011) att lyckad interaktionsdesign bor utga fran ett
anvandarperspektiv som framhédver den ménskliga sidan av teknologi utifran vad han kallar
user-centered design (UCD), anvindarcentrerad design. Aven Chammas, Quaresma och
Mon’t Alvao (2015) beskriver UCD som en framgangsrik ansats vid interaktionsdesign.

Likt Kolko (2011), Chammas, Quaresma och Mon’t Alvao (2015) betonar Norman och
Draper vikten av att sitta anvdandaren i fokus vid utveckling av interaktionsdesign (Norman &
Draper, 1986). User-centered design kan forstds som en iterativ designprocess dir
slutanvdndaren inkluderas i samtliga delar av processen. Detta innebér en designprocess som
omfattar sdvél designers som anvidndare med anledningen att kartldgga och tillgodose behov
och 0nskemél genom hela processen for en lyckad design.

Designprocessens iterativa utgdngspunkt beskrivs av Norman och Draper (1986) som en
process 1 fyra faser. Den forsta fasen “Understand context of use” handlar om att forsta i
vilken kontext ett system ska anvéndas samt att skapa en forstdelse for vilka behov systemet
ska tillgodose. Den andra fasen handlar om att specificera vem som &r anvédndaren och
anvandarens krav. UCD processens tredje fas inkluderar designlésningar som slutligen f6ljs
upp av den fjdrde fasen som innebér utviardering av hur vél kontexten av systemet och
anvindarkraven bemots av design 16sningarna. Norman och Draper beskriver vikten av att
iterera dessa fyra faser for att faststdlla en lyckad user-centered design och séledes en
tillfredsstdlld anvéindare.

e e e R e iy

- -~
" ______ \
Understand Specify user Design F:a;u:st:
context of use requirements solutions i
requirements
7
\
\ /
~ -~

e e e e e

Figur 2.5: User-Centered Design Phases (Norman & Draper, 1986)

I Normans uppfoljande studie om UCD (2013) presenterar han sju grundldggande principer
att ha 1 beaktning vid design av system. Norman (2013) forklarar att principerna inom UCD
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sakerstéller en intuitiv, anvindaranpassad och effektiv interaktion mellan anvindaren och
systemet.

1. Navigering - Det dr mojligt for anvdndaren att avgora vilka atgarder som ar mojliga i
systemet varierande tillstand.

2. Aterkoppling - Det finns fullstindig och kontinuerlig information om resultatet av
atgirder och det aktuella tillstdndet i systemet. Efter att en atgird har utforts ska det
vara enkelt for anvdndaren att faststdlla det nya tillstdndet.

3. Konceptuell modell - Designen projicerar samtlig information som behdvs for att
skapa en tydlig konceptuell modell av systemet, detta resulterar i forstaelse och en
kénsla av kontroll hos anvindaren.

4. Formagor - Designen har lampliga medel for att gora anvéndarens 6nskade dtgérder
mojliga oavsett anvindarens formaga.

5. Signaler - Designen anvinder signaler (signifiers) for att underldtta att dtgérderna ar
upptéckbara och sikerstiller att dterkoppling &r ldttbegriplig. Signalerna visar var och
hur atgirder kan utforas.

6. Kartldggning - Relationen mellan kontroller och deras effekter bor f6lja goda
mappingsprinciper, vilket innebir att det ska finnas en logisk och intuitiv koppling
mellan kontrollen och dess atgérd.

7. Begransningar - Att tillhandahalla fysiska, logiska, semantiska och kulturella
begriansningar végleder handlingar och underlittar anvindarupplevelsen.

Liksom Norman (2013) beskriver Benyon (2013) att f6lja principer inom UCD resulterar i
framgangsrika system. Benyon betonar att UCD sékerstéller anvindarnas forvéntningar och
behov samtidigt som forstaelsen for systemet 6kar och saledes minskar risken att anvindaren
gor fel. Aven Garrett (2002) belyser vikten av att placera anviindaren i fokus for att forsikra
att anvdndaren har en forstéelse av systemet och dess kontext. Garrett efterliknar ett system
med en sjilvbetjdningsservice utan instruktionsmanualer for att betona allvaret 1 UCD.
Fortséttningsvis belyser Chammas, Quaresma och Mont’ Alvao (2015) vikten av resurser och
att inte underskatta omfattningen av att forsta anvéndarens interaktion till systemet. Med
kunskap om mdjliga fallgropar kommer motivationsfaktorer ur perspektivet for
interaktionsdesign att dskadliggoras. Fortséttningsvis kommer UCD modellen men tillhérande
sju principer tas i beaktning for att fordjupa forstéelsen for hur interaktionen mellan second
hand-plattformar, 1 detta fall Tradera, och anvindarna uppfattas och hur denna kan resultera i
motivation av anvindandet.

2.5 Teknisk acceptans

Venkatesh et al. (2003) beskriver att grunden till forskning inom teknisk acceptans ligger i
behovet av att forstd och forutsdga hur anvandare kommer att ta emot och anvénda ny teknik.
Forskning inom detta omrade syftar till att identifiera vilka faktorer som pdverkar ménniskors
acceptans och anvindning av teknik, vilket 1 sin tur kan hjélpa till att utforma mer
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anviandarvénliga och effektiva tekniska l6sningar (Venkatesh et al. 2003). Davis (1989)
presenterade “Technology Acceptance Model” (TAM), en av de mest inflytelserika teoretiska
ramverken inom forskningsomrédet som foreslar att anvéindarnas acceptans av teknik
huvudsakligen drivs av tva faktorer: uppfattad anvéndbarhet och uppfattad enkelhet.

Fortséttningsvis har forskning inom dmnet resulterat i en rad olika teoretiska modeller med
ursprung fran likval informationssytematiska, psykologiska som sociologiska ldror for forsta
vad som paverkar anvindaracceptans i forhallande till teknik. Venkatesh et al. (2003)
beskriver teknisk acceptans med modellen “Unified Theory of Acceptance and Use of
Technology” (UTAUT). Modellen dr utformad med hénsyn till tidigare forskning, inklusive
TAM, inom dmnet och fungerar som ett verktyg for att forsta anvéndning av teknologi och
drivkrafter for acceptans i informationssystem (Venkatesh et al., 2003).

I UTAUT-modellen identifierade forfattarna fyra direkta faktorer som paverkar anvindarnas
avsikt att anvidnda teknologi: “Performance Expectancy”, “Effort Expectancy”, “Social
Influence” och “Facilitating Conditions”. Elementen “Gender”, “Age”, “Experience” och
“Voluntariness of Use” beskrivs paverka styrkan i relationen till de direkta faktorerna.
Venkatesh et al. (2003) refererar till konsroller som manliga och kvinnliga snarare dn det

biologiska konet vid definition av kon som element.

I definitionen av elementet alder i studien utgar forfattarna fran yngre respektive dldre, det
finns sdledes inga specificerade dldrar. Sammanfattningsvis kan elementen “Gender”, ”Age”,
“Experience” och “Voluntariness of Use” paverka de direkta faktorerna som 1 sin tur ar
katalysatorer for teknisk acceptans. I UTAUT modellen resulterar faktorerna “Performance
Expectancy”, “Effort Expectancy” och “Social Influence” 1 en beteendemaéssig avsikt att
anvinda systemet som sedan leder till faktiskt anvdndning. Faktorn “Facilitating Conditions”

diaremot resulterar direkt i anvandning av systemet (Venkatesh et al., 2003).

Performance
Expectancy

Effort
Expectancy

Behavioral Use

Intention »  Behavior
Social | __—"

Influence

Facilitating
Conditions

. Voluntariness
Gender Age Experience of Use W

Figur 2.6: Unified Theory of Acceptance and Use of Technology model (Venkatesh et al., 2003)

Forvantad prestation, “Performance Expectancy”, syftar pa anvindarens forvéntningar pa att
systemet ifrdga kommer att forbéttra anvindarens prestation i arbetssammanhang. Venkatesh
et al. (2003) beskriver detta som UTAUT-modellens starkaste faktor som leder till avsikten att
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anvinda systemet. Fortsittningsvis belyser forfattarna att kon och &lder kan paverka forvantad
prestation och den beteendemaéssiga avsikten att anvidnda systemet. Vidare beskrivs faktorn
vara speciellt drivande for yngre anvéndare samt man da de i hogre grad &n kvinnor ar
uppgiftsorienterade och saledes ar forvéntningarna pa prestation mer framtriddande hos mén
(Venkatesh et al., 2003).

Forvintad anstrangning, “Effort Expectancy”, beskriver till vilken utstrackning systemet &r
enkelt att anvdnda. Venkatesh et al. (2003) belyser vikten av forstaelse for forvintad
anstrangning dé enkelheten att ldra sig systemet ar avgorande for huruvida anvédndare
accepterar teknologin eller ej. Den forvintade anstrangningen paverkar speciellt anvéndare
med hogre alder och kvinnor samt i vilken utstrickning anvéndaren har tidigare erfarenhet av
liknande system (Venkatesh et al., 2003).

Social paverkan, “Social Influence”, motsvarar anvandarens beteende i kontext av andras
uppfattning av anvindning av systemet. Social paverkan paverkar ofta anvindaren i ett tidigt
stadie ndr en anvédndare vill skapa en uppfattning av att anvdnda systemet. Senare bryts ofta
normen dd anvindaren far mer erfarenhet och séledes skapar anvéndaren egen avsikt att
anvénda systemet. Studien belyser faktumet att obligatorisk anvdndning har stor effekt pa
social paverkan samt att dldre kvinnor i storre utstrdckning drivs av faktorn (Venkatesh et al.,
2003).

Underlattande forhallanden, “Facilitating Conditions”, &r UTAUT-modellens sista faktor och
framstiller anvéndarens uppfattning av den organisatoriska och tekniska infrastrukturen for
att stodja anvéndning av systemet. Underldttande forhéllanden kan exempelvis vara IT-stod,
utbildningar och att anvdndaren besitter de tekniska verktygen for att anvénda systemet.
Faktorn har storst betydelse for dldre anvdndare och liten erfarenheten forsvarar mojligheten
att hitta hjdlpmedel for att underlitta systemets forhdllande (Venkatesh et al., 2003).

UTAUT har applicerats inom ménga discipliner med syftet att 6ka forstaelsen for anvandares
acceptans gentemot teknologi. Gruzd, Staves och Wilk (2012) och Chiu, Fang och Tseng
(2010) har i deras forskning bekréiftat UTAUT s direkta faktorer, “Performance Expectancy”,
“Effort Expectancy”, “Social Influence” och “Facilitating Conditions”, som betydelsefulla for
anviandarens Overgripande avsikt att anvinda teknologi. Vidare belyser Gruzd et al. (2012)
och Chiu et al. (2010) att erfarenheten hos anvédndarna &r av stor betydelse, speciellt nér det
giller tidigare och potentiella anvéndare, med avsikt att fordjupa forstdelsen av acceptansen
och avsikten hos anvindaren.

UTAUT-modellen ér vilrespekterad inom omradet for forskning om informationssystem
(Chang, 2012), men har kritiserats for att vara kontext-begrinsad, med en huvudsaklig
inriktning pa organisatorisk acceptans av teknologi (Venkatesh, Thong och Xu, 2012). For att
adressera denna begrinsning och utvidga modellens tillimpbarhet publicerade Venkatesh,
Thong och Xu (2012) en reviderad version av ramverket, kind som UTAUT2. Den
uppdaterade versionen inkluderar tre nya direkta faktorer: “Hedonic Motivation”, “Price
Value” och “Habit”, som bemdter den tidigare kritiken och gor modellen applicerbar i en
storre kontext. UTAUT-modellens hogt ansedda status inom forskningsféltet gor den till en
lamplig grund for vér studie av motivationsfaktorerna pa Tradera. Modellen mojliggor
forstaelse for anvéindarnas acceptans gentemot second hand-plattformen vilket i sin tur
kommer att ge detaljerade insikter om de faktorer som paverkar anvdndarnas intention att
anvénda plattformen.
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2.6 Litteratursammanstallning

Nedan finns en strukturerad sammanstéllning av den litteratur som anvénds i studien. Dér
presenteras huvudomraden som belyser de 6vergripande &mnena som behandlas inom
forskningen. For varje huvudomrade inkluderas dven nyckelord som &r relevanta for
forstaelsen av dmnet. Dessutom ges en detaljerad lista dver vetenskapliga kéllor som ér
kopplade till varje huvudomrade, vilket ger ldsaren mojlighet att fordjupa sig 1
forskningsomrédet ytterligare. Denna strukturerade sammanstillning skapar en versiktlig
guide for att utforska den vetenskapliga litteraturen som stodjer studiens fokusomraden.

Tabell 2.6: Litteratursammanstalining

Huvudomrade

Motivation

Second hand-
plattformar

Gamification

Interaktionsdesign

Nyckelord

Motivationsfaktorer

Anvandarupplevelse

Fogg behavior model

Tradera

Blocket

Sellpy

Facebook Marketplace
Handelskoncept

Spelelement

Octalysis

Drivkrafter

Beléning

Interaktionsdesign

User-Centered Design
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3 Metod

I metodavsnittet kommer strategin for undersokningen att utforskas. Diskussionen omfattar
metodvalet for datainsamling, urvalsprocessen for deltagare och material, samt
undersékningsmetododens struktur och utformning. Vidare kommer analys- och
bearbetningsmetoderna for den insamlade datan att beskrivas. Dessutom presenteras viktiga
synpunkter for att sdkerstdlla undersokningskvalitet och etiska aspekter. Med noggrann
redogorelse for metodologin ger detta kapitel insikt om studiens tillvigagdangssiitt.

3.1 Motivering av val av fallstudie

For att utforska motivationsfaktorer inom informationssystem med ett sarskilt fokus pa
gamification, interaktionsdesign och teknisk acceptans, har en fallstudieansats riktad mot
Tradera-plattformen antagits som forskningsstrategi. En fallstudie syftar till att undersdka en
instans av ett “omrade”, detta kan vara bland annat en organisation, ett informationssystem
eller en systemutvecklare (Oates, Griffiths & McLean, 2022). Val av instans, eller fall, som
ska undersokas har valts utifrdn en sa kallad typisk eller representativ instans vilket innebar
att resultatet fran de enskilda fallet dr representativt for insatser inom samma omrade (Oates,
Griffiths & McLean, 2022; Yin 2006). I detta fall utgar studien frdn Traderas plattform som en
instans av digitala second hand-plattformar. Fortsdttningsvis innebar detta dven att resultatet
kan bli generaliserbart i en storre kontext (Oates, Griffiths & McLean, 2022). Insikter inom
motivation pa Tradera plattformen kan séledes ligga till grund for forstdelse och insikter om
andra siljplattformar och dess motivationsfaktorer.

Fallstudier &r utformade for att askadliggdra ett beslut eller en uppséttning beslut for att skapa
en forstielse for varfor de fattades, genomforandet och slutligen vad resultatet blev
(Schramm, 1971). Yin (2006) vidareutvecklar Schramms perspektiv genom att papeka att
begreppet “beslut” kan ersittas med andra centrala teman sdsom individer, processer eller
program, och understryker att fallstudier bor vara flexibla nog att omfatta flera olika
fokusomrdden. Inom ramen f6r denna studie om Traderas plattform har foljaktligen teman
som gamification, interaktionsdesign och teknisk acceptans specificerats for att utgora kérnan
1 undersdkningen.

En grundldggande komponent vid utférande av fallstudier &r att definiera analysenheter (Yin,
20006). I detta fall &r analysenheten individer 6ver 18 ar som anviander sig av Tradera da syftet
med studien ir att granska personliga motivationsfaktorer. Med anledning till att det frimst ar
individer som anvénder plattformen Tradera kan vi fa en 6vergripande insikt i varierande
motivationsfaktorer samtidigt som fallstudier med en enskild analysenhet &r att foredra vid
tolkning av teorier ur ett holistiskt perspektiv (Yin, 2006). Som tidigare nimnt utgar
fallstudien fran en enfallsdesign som en representativ instans. Detta tillsammans med
analysenheten utgdr ramverket for fallstudiens avgriansning. Yin (2006) podngterar vikten av
att tydligt definiera fallstudiedesignen med analysenheter i kontext till fallet for att 6ka
studiens reliabilitet.
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Kritik som véckts mot fallstudien som metod behandlar bland annat att studien kan véxla
karaktér 1 utforandet, detta kan inkludera ovéntade inriktningar vilket i sin tur kan resultera i
att studiens fragestéllning inte besvaras (Yin, 2006). Det dr viktigt att ha detta i dtanke nir
man utformar datainsamlingsmetoden, ddremot kan detta d&ven innebéra en styrka for
fallstudiens flexibilitet d4 nya insikter kan fa utrymme (Yin, 2006). Fortsittningsvis forklarar
Yin (2006) att en bra fallstudieforskare bor besitta en flexibel och anpassningsbar attityd for
att forstd nya ovintade situationer som mojligheter snarare &n hinder. Om insamlingen av data
1 fallstudien visar att fordndringar dr nodvéandiga, ar det kritiskt att dessa fordndringar grundas
pa ett noggrant dvervdgande for att undvika skevheter i studien.

Sammanfattningsvis har fallstudien som forskningsstrategi antagits for att utforska
motivationsfaktorer inom informationssystem. Detta specifikt med fokus p&4 omraden som
gamification, interaktionsdesign och teknisk acceptans som mdjliggor en djupgaende och
omfattande analys av dessa komplexa fenomen. Med syfte att undersdka Tradera-plattformen
som en instans av digitala second hand-plattformar kan studien erhélla insikter om hur dessa
motivationsfaktorer manifesterar sig och paverkar anvdndarupplevelsen pé en konkret niva.
Denna metod tillater ocksé en flexibel och omfattande undersdkning av olika aspekter inom
Traderas anvdndarupplevelse. Det gor det mojligt att belysa inte bara beslut och resultat utan
ocksé individuella och processrelaterade faktorer som bidrar till anvéndarnas interaktion med
plattformen (Schramm, 1971; Yin, 2006).

3.2 Val av metod for datainsamling

Uppsatsen kommer att baseras pa en kombination av primér- och sekundérdata. Priméirdata
kommer att samlas in genom en enkitundersokning, genom Googles verktyg for enkiter.
Vidare kommer enkéten distribueras till anvéndare av Tradera-plattformen i Facebookgruppen
“Traderagruppen - Vi som séljer och koper pa Tradera” med cirka 20.000 Tradera-anvéndare.
Enkéten kommer att utformas for att undersoka olika aspekter av anvéndarupplevelser och
motivationer pa plattformen, inklusive attityder gentemot gamification-element,
interaktionsdesign och teknisk acceptans.

Sekundérdata kommer att samlas in genom en omfattande litteraturgenomgang av tidigare
forskning och teorier relaterade till &mnet, inklusive studier om motivationsfaktorer inom
e-handel och second hand-plattformar, anvindarupplevelse och gamification-teorier.
Litteraturgenomgangen inleds med en systematisk sokning av akademiska peer-reviewed
artiklar fran olika databaser sdsom LUBSearch, LUBCat och Google Scholar for att erhalla

nn

djupare kunskap inom d&mnet. Noga utvalda termer som "gamification","user design",
“technical acceptance”, “motivation” och “online second hand platforms™ anvindes for att
bredda sokningen i databaserna och sékerstélla relevanta resultat. Vid sokningen fann vi
omfattande relevanta vetenskapliga journaler och webbsidor, nyhetsartiklar, PDFer och
digitala bocker. Vidare kompletterades litteraturéversikten med information fran bocker
tillgéngliga pa biblioteket vid Lunds Universitet for att fi ytterligare insikter och forstaelse
kring &mnet. Kombinationen av primér- och sekundirdata planeras att kunna bidra till att ge
flertalet perspektiv och en djupgaende analys av motivation och anvindarupplevelse pa

Tradera-plattformen.

Vid forskningsundersokning aterfinns de tva huvudsakliga metodansatser av datainsamling:
kvalitativ och kvantitativ (Jacobsen, 2002). For denna uppsats har en kvantitativ metod utsetts
som den bést ldmpade for att besvara forskningsfragestéllningen samt uppfylla uppsatsens
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syfte. Fortséttningsvis finns det dven kvalitativa inslag i studien da respondenterna far
mojlighet att sjdlva motivera sina svar, utifrdn dessa har en tematisk dataanalys utforts.
Studiens kvalitativa metodansats mojliggor en djup forstaelse dd man nér en storre och
diversifierad grupp respondenter med olika erfarenhet av Tradera plattformen. Den
kvantitativa metodansatsen anvéinds for att samla in data fran ett stort antal respondenter pa ett
systematiskt och standardiserat sitt (Oates, Griftiths & McLean, 2022).

Valet av enkdtundersokning som datainsamlingsmetod for vér fallstudie av Tradera ar
motiverad av behovet att inhdmta data fran en omfattande grupp anvéndare, 1 kontrast till en
begrdnsad urvalsgrupp. Enligt Oates (2006) mojliggor enkdtundersdkningar inom ramen for
fallstudier inte bara datainsamling utan dven tilldimpning av resultaten pa en bredare
population, vilket bidrar till generaliserbarheten av forskningsresultaten i en vidare kontext.
Yin (2006) understryker att enkdtmetoden dr véletablerad for att kvantifiera forekomsten av
specifika fenomen eller att kartligga konsekvenserna av olika forhdllanden dven inom
fallstudier. Aven Chasteauneuf (2010, se Mills, Durepos & Wiebe 2010) framhéver att
enkdtundersokning som metod mojliggdr for en omfattande kvalitativ och kvantitativ
datainsamling om respondenternas asikt och uppfattning av fallet ifraga. Enkdtundersokningar
ar darfor sdrskilt anvandbara for att undersoka anvéndares attityder och saledes
motivationsfaktorer av systemet vilket stottar studiens syfte.

Vidare papekar Yin (2006) att enkédtundersokningar ar effektiva for att undersoka attityder,
vilket dr av sdrskild relevans i var fallstudie om Tradera, dér malséttningen &r att detaljerat
utforska fenomenet motivation frén tre specifika perspektiv: gamification, interaktionsdesign
samt teknisk acceptans. Denna metod tillhandahaller ett strukturerat verktyg for att samla in
matbar och jaimforbar data, vilket dr avgorande for att analytiskt ndrma sig de specificerade
perspektiven och ddrmed bidra till en holistisk forstielse av anvindarbeteenden och deras
drivkrafter 1 interaktionen med Tradera.

3.2.1 Val av enkétfragor

Valet av enkétfrgor (se tabell 3.2.) &r motiverat av flera faktorer, inklusive forskning fran
tidigare litteraturstudier och de specifika mélen for var studie. Mélet i enkéten &r att i tre
sektioner filtrera respondenternas attityder och beteenden genom Octalysis-modellen,
Normans UCD Studie med tillhérande designprinciper och UTAUT-modellen. Overgripande
kommer dven FBM (2009) att utforskas.

I enkitens forsta sektion inkluderas fraigor om demografi for att fa en 6vergripande forstielse
for var mélgrupp. Dessutom, for att identifiera eventuella demografiska trender relaterade till
anvandningen av Tradera (Stantcheva, 2023). Nir det géiller anvandarbeteende har fragor valts
som ror frekvensen av anvéndning av Tradera plattformen och lingden pd anvindningstiden
for att fa insikt 1 hur regelbunden anvindningen dr. Dessutom inkluderar studien frdgor om
anvindarnas perception av anvindning jdmf{ort med andra och deras motivation bakom
anviandningen vilket dr influerat av Foggs modell (2009) om beteendeforidndring. Dartill
insamlas information relaterad till respondenternas anvindning av Tradera-plattformen. Alder,
kon och anvindningsfrekvens ér faktorer som kan paverka hur anvéndare interagerar med
plattformen och deras preferenser. Inkludering av dessa frdgor gor att studien identifierar
eventuella samband mellan demografiska faktorer och anvindarbeteende (Venkatesh et al.,
2003).
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Andra sektionen syftar till att undersdka respondenternas motivation for att anvénda
Tradera-plattformen samt deras uppfattningar om gamification pa Tradera, som for
respondenten beskrivs som “spelelement”. Fragor i denna sektion berdr respondenternas
huvudmotiv for att anvinda Tradera, vilka faktorer som motiverar dem mest, och vilka
spelelement som pédverkar deras kop- och siljbeteenden. Enligt Venkatesh et al. (2003) kan
studien, genom att forsta anvindarnas motivation och hur de svarar pa motivering av
gamification, identifiera vilka incitament som &r mest effektiva for att uppratthélla
anvindarnas engagemang pa plattformen. Fragan “Vilka 3 alternativ motiverar dig mest att
anvinda Tradera?” later respondenten vélja 3 scenarion som &r kopplade till Octalysis
drivkrafter och fragan “Vilka spelelement motiverar dig mest att kdpa och sélja pa Tradera?
Vilj 3 av alternativen nedan.” &r baserad pa Traderas funktioner som gér att se som
spelelement (Chou, 2016; Hamari & Lehdonvirta, 2010).

I den tredje och avslutande sektionen av enkéten riktas fokus mot respondenternas
erfarenheter av Traderas interaktionsdesign samt deras bedomning av plattformens tekniska
anvindaracceptans. Hir behandlas &mnen sdsom anvindarvénlighet, designens klarhet,
mojligheter till anpassning och vigledning for anvéindarna. Samtidigt utforskas
respondenternas uppfattningar om Traderas funktioners tydlighet och anvéndbarhet. Malet &r
att genom en analys av interaktionsdesignen och den tekniska acceptansen identifiera
omrdden dér plattformen kan forbéttras for att 6ka anvéndarnas tillfredsstéllelse och
effektivitet (Singh et al., 2009). I syfte att utvirdera anviandarvénlighet, granssnittets tydlighet
och funktionalitet, inkluderas fragor inspirerade av Norman och Drapers UCD-modell (1986)
samt Normans designprinciper (2016). Vidare omfattar enkdten fragor som berér den tekniska
acceptansen och fortroendet for plattformens palitlighet och anvéndbarhet, enligt
UTAUT-modellen (Venkatesh et al., 2003). Dessutom inkluderas 6ppna frdgor fér motivering
for att i insikt 1 anvindarnas preferenser och motiv for att vélja Tradera framfor andra second
hand-plattformar.

Tabell 3.2: Enkatfragor utifran perspektiv och litteraturstudie

Enkéatfraga Beskrivning fér respondent Tillhérande kategori
SEKTION 1 = Demografi

Hur gammal ar du?

Vilken konsidentitet har du? - Demografi

Hur ofta anvander du - Anvandning av Tradera

Tradera-appen?

Hur lange har du anvént - Anvéandning av Tradera
Tradera-appen?

EKTION 2 - Motivation
Vad ar framsta anledningen till att
du anvander Tradera?

Vilka 3 alternativ motiverar dig Svarsalternativ: Motivation kopplad till
mest att anvénda Tradera? (HALLBARHET) Att jag minskar gamification: Octalysis
min miljopaverkan och stodjer
hallbara val vid cirkuléra affarer.

(FORSALJNING) Att jag uppnar
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Vad motiverar dig mest pa Tradera
plattformen?

Vilka spelelement motiverar dig
mest att kbpa och sélja pa
Tradera? Valj 3 av alternativen
nedan.

onskad forsaljning pa varorna jag
séljer och vinner pa budgivningar
som jag vardesatter.

(KREATIVITET) Att jag blir
inspirerad av att skapa unika och
kreativa annonser.

(KONTROLL) Att jag har kontroll
dver mina forsaljningar och
budgivningar.

(GEMENSKAP) Att jag kénner en
gemenskap med andra som
anvéander plattformen.

(SALLSYNTHET) Att jag kan hitta
unika varor som &r svara att fa tag
pa annars.

(UPPTACK) Att jag upptécker nya
produkter.

(TIMING) Att jag méaste agera
snabbt for att inte missa
mojligheter till bra affarer.

Att hitta unika varor och sélja
produkter jag inte anvander

Att hitta prisvarda varor och sélja
produkter som jag kan tjana
pengar pa

(SPANNING) Spénningen att delta
i auktioner och forséka vinna
produkter till ett formanligt pris.

(BUDGIVNING) Nar en budgivning
ar nara att avslutas och du har
chansen att IAgga det hogsta
budet.

(ERBJUDANDEN) Nar du far
erbjudanden om gratis
annonsering.

(OMDOMEN) Att forbattra din
séljarstatus genom positiv
feedback och 6ka képarnas
fértroende.

(SALLSYNTA VAROR) Att leta efter
och upptacka sallsynta féremal.

(BUTIKSSIDA) Att kunna anpassa
din egen butikssida med olika
teman och logotyper for att locka
fler kunder.

_24 —

Atterfors och Alander

Motivation kopplad till
gamification: Octalysis

Motivation kopplad till
gamification: Octalysis



Motivationsfaktorer pa second hand-plattformar

Vad motiverar dig att anvanda
Tradera gentemot andra second
hand-plattformar?

SEKTION 3
Upplever du att Traderas
funktioner ar latta att anvanda?

Anser du att Traderas design ar
tydlig och ddrmed enkel att
navigera i?

Anser du att Tradera ar
anpassat/kan anpassas till dina
behov?

Anser du att Tradera vagleder dig
som anvandare for att fa dig att
forsta hur du ska ga tillvaga och
undviker eventuella problem?

Anser du att det ar tydligt vad dina
handlingar pa Tradera resulterar i
och vilka begransningar som
finns?

Anser du att du som anvéndare
forstar samtliga av Traderas
funktioner och besitter tillrackligt
med fardigheter for att anvanda
plattformen?

Anser du att du anvander Tradera
for att andra gor det?

Anser du att Tradera uppfyller dina
férvantningar och syften med att
anvanda plattformen?

(BOOST) Att kunna boosta sin

vara eller profil fér mer kundbesok.

(INKOMST) Att fa betalt av kund.
(FORSALJUNING) Att granska din
séljhistorik och se hur mycket du
har salt.

(GEMENSKAP) Att delta i forum
for att diskutera Tradera med
andra anvandare.

(BEVAKNING) Att kunna bevaka
foremal eller séljare for att halla
dig uppdaterad om intressanta

erbjudanden.

Exempel pa funktioner: nar du vill
hitta nya produkter, skapa en
férsaljning eller lagga ett bud.

Exempel pa designelement:
ikoner, farger och text och
placering av dessa.

Exempel p& anpassning: alder,
erfarenhet (ny eller erfaren
anvandare) eller eventuella
funktionshinder.

Exempel pa vagledning: hur du
gér tillvaga for att leverera en vara
till képaren eller lagga ut en
annons.

Exempel pa handlingar:
budgivning, sokfiltrering av varor
och favoritmarkeringar eller
"bevakningar" pa varor.

Exempel pa fardigheter: hur man

recenserar en séljare eller hur man
filtrerar s6kningar.
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Generell motivation

Interaktionsdesign och Teknisk
acceptans: UCD (Navigering) och
UTAUT (Effort Expectancy)

Interaktionsdesign: UCD
(Navigering och Kartlaggning)

Interaktionsdesign: UCD
(Formagor) UCD Phases (Behov)

Interaktionsdesign och Teknisk
acceptans: UCD (Aterkoppling)
och UTAUT (Facilitating
Conditions)

Interaktionsdesign och
Gamification: UCD (Signaler och
Begransningar) och Octalysis
(Ownership and Possession)

Interaktionsdesign och Teknisk
Acceptans: UCD (Konceptuell
modell) och UTAUT (Facilitating
Conditions)

Teknisk acceptans: UTAUT (Social
influence)

Interaktionsdesign och Teknisk
acceptans: UCD Phases (Behov)
och UTAUT (Performance
Expectancy)
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3.2.2 Utformning av enkét

Enkéten har, med hjélp av Persson (2016) fran Statistiska Centralbyrén, noga undvikit att
inkludera vérderande ord eller ledande fragor vid utformningen av fragorna. Detta for att
sakerstdlla att resultatet bibehaller en objektiv och opartisk ton i enkdten och darigenom
undvika att ge ett missvisande utfall. Genom att undvika sddana influenser kan vi sikerstilla
att respondenterna kan svara fritt och utan paverkan vilket 6kar validiteten i var studie.

Enkéten dr utformad med olika typer av fragor, daribland “vilj max 3 alternativ’ som passar
in pd respondenten, fragor med ldng svarstext for motivering och dven fragor utifrn bipoldra
skalor med 1 (instdimmer inte alls) till 5 (instimmer helt). Detta system valdes for att ticka
omraden med manga perspektiv samt med anledning att bipoldra skalor effektivt anvénds for
att mita attityder (Persson, 2016). I ett utkast av en forsta enkit inkluderades enbart fragor
med skalor 1-4 for att fa respondenten att ta stidllning till fragan. Dartill identifierades ett
overflod av fragor som kunde upplevas repetitivt. Efter analys av enkédten blev resultatet att
istdllet integrera flera fragor i en och samma, som tickte fler omraden, for att optimera och
minska ldngden pa enkéten.

Fortsittningsvis applicerades dven ett tydligare ramverk for att forbattra enkétens enhetlighet
med tydliga avgransningar och exemplifieringar med bakgrund att fa validerade svar.
Enkitens 1-4 skalor omvirderas efter incitament att ett mittenalternativ &r av varde vid
bipolira skalor di detta kan leda till partiellt bortfall hos respondenter som inte vill ta
stdllning till fragan vilket 1 sin tur kan resultera i skevhet i resultatet (Persson, 2006). Darav
gjordes valet av svarsalternativ skala 1-5. Dessutom inkluderades kryssfragor for olika
scenarion och frdgorna som respondenten sjilv fick motivera ett svar pd. Dirtill erbjods dven
respondenten att 14gga till 6vrig kommentar pa flertalet stillen dar denne vill bidra med fler
intressanta perspektiv pa frdgorna.

Det 6vergripande syftet vid utformningen av enkéten var att gora det smidigt och relativt
snabbt for respondenten att ta sig igenom enkédten. Korta formuleringar, temabilder frén
Traderas hemsida och tydliga typsnitt anvdnds for att uppehélla respondenterna intresse. Med
hénsyn till de respondenter som létt tappar intresse efter en langre tid sammanfattades minga
fragor for att minska enkétens langd. Fragan “Vilka 3 alternativ motiverar dig mest att
anvinda Tradera?” (se figur 3.2.) var fran borjan 4tta fragor, for att undersoka Octalysis atta
drivkrafter, vilket upplevdes overvildigande for personerna som fick testa enkdten innan
utskick. Direfter sdg vi mojligheten att undersdka anvéndarnas bekréftelse av dessa genom att
sjdlva vilja de tre drivkrafter som utmarker sig enligt dem. Pa det sittet kunde vi utforma en
frdga om generell motivation pa Tradera och en ytterligare om spelelement “Vilka
spelelement motiverar dig mest att kopa och sélja pd Tradera? Vilj 3 av alternativen nedan”
(se figur 3.2.). Detta mdjliggor en mer effektiv datainsamling samtidigt som bibehéller
relevansen och validiteten 1 vara fragor. For de mer engagerade respondenterna som gérna
bidrar lite extra har enkéten 1dmnat utrymme for frivilliga motiveringar mellan fragorna med
kryssalternativ och skalor.

3.2.3 Val av plattform

Valet av Tradera som plattform for denna studie har noggrant dvervigts med hinsyn till flera
viktiga faktorer dir en central aspekt ér plattformens popularitet och dess ldmplighet f6r
studiens dndamal. I utformningen av studien fanns ocksé en stravan att behandla en aktuell
plattform som framjar hallbarhet. Genom att vélja en etablerad plattform sédkerstills tillgangen
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till en stor anvdndarbas och en omfattande uppsittning funktioner som underléttar
genomforandet av forskningen. Tradera har en betydande ndrvaro pa marknaden for second
hand-forsdljning vilket gor det mojligt att utforska anvandarbeteenden och upplevelser i en
vildefinierad miljo. Plattformens goda rykte for anvdndarvanlighet och tillforlitlighet gor det
till ett passande val for insamling av data och analys av anvindarinteraktioner. Den breda
anvandarbasen och plattformens popularitet mojliggdr insamling av data fran en representativ
och mangfaldig anvéndargrupp, vilket stirker validiteten och generaliserbarheten av
forskningsresultaten.

3.2.4 \Val av enkatrespondenter

Provtagningstekniken for enkdtundersokningen utgér fran convenience sampling (Oates,
Griffiths & McLean, 2022). Denna teknik forutsétter att forskaren viljer deltagare baserat pa
tillgénglighet och bekviamlighet for undersdkningen som ofta resulterar i en snabb och enkel
insamling av data. Malgruppen dr Tradera-anvédndare over 18 &r da det &dr aldersgrénsen att fa
inga egna bindande avtal (Tradera, 2024a). Risker att ha i beaktning vid convenience
sampling ar att den insamlade datan kan ge upphov till urvalsbias och begransningar. I
studiens sammanhang &r varken in-person-metoden eller intercept-metoden effektiva for att
locka manga respondenter att delta (Rea & Parkers, 2014). Detta beror pa faktorn att
genomfora personliga intervjuer med varje respondent skulle ha kriavt betydande tidsresurser
vilket inte var praktiskt genomforbart med hinsyn till studiens omfattning och tillgédngliga
resurser.

Enkétundersokningen publicerades i Facebook-gruppen “Traderagruppen - Vi som séljer och
koper pa Tradera”, som vid tidpunkten for studien hade ungefir 20 300 medlemmar. Detta val
av plattform var strategiskt, eftersom studiens malgrupp var anvdndare av Tradera. For att
effektivt genomfora en omfattande studie inom en begrénsad tidsram, sattes ett mal att samla
in mellan 150 och 200 svar.

3.2.5 Val av teman

Inledningsvis ville vi fokusera studien pa gamification av plattformar som frémjar héllbara val
och atervinning. Dérefter genomfordes noggrann undersdkning av befintlig litteratur och
forskning inom omradet och vi insdg att det underldttade att vdlja en etablerad och vilkénd
plattform for att se undersokningen som rimlig och genomforbar pa den tid som studien ska
hinna genomforas. Efter att ha valt Tradera som plattform borjade vi analysera dess funktioner
och utformning och insédg att det behover fokuseras pa mer dn gamification for att {4 en
omfattande studie. Genom att granska tidigare studier och teorier inom &mnet kunde vi
identifiera de centrala aspekterna som paverkar anvdndarnas beteende och upplevelse pa
plattformen. De tre teman vi valde att fokusera pd - gamification, interaktionsdesign och
teknisk acceptans - ansags vara sirskilt relevanta och betydelsefulla for att forsta och
analysera anvindarupplevelser pd second hand-plattformar och i detta fall Tradera.

Aven om dessa tre teman #r centrala for var studie kan det finnas andra aspekter av
anviandarupplevelsen och motivationsfaktorer som inte har behandlats i1 var undersokning. Vi
fokuserar pa dessa specifika teman eftersom de anses vara mest relevanta for vér
forskningsfraga och syfte men det finns alltid mojlighet att utforska andra aspekter i framtida
forskning.

_27_



Motivationsfaktorer pa second hand-plattformar Atterfors och Alander

3.3 Bearbetning av data

Nar enkédtundersokningen distribuerades i Facebook-gruppen for Tradera-anviandare och
tillrackligt manga svar, mellan 150 och 200 svar, samlades in paborjades dataanalysen.
Enkétundersdokningen gav upphov till bade kvantitativ och kvalitativ data vilket analyserades
utifran statistisk analys respektive tematisk analys. Enkéten som utfordes i Google Forms
forflyttades till Google Sheets som sedan overfordes till Excel dédr samtlig data visualisering
utfordes. Inledningsvis genomfordes en datarensning av eventuella dubbletter, felaktig data
och saknade virden, detta steg kréavs for att sdkerstilla datakvaliteten och undvika skevheter i
den senare analysen. Den kvantitativa datan organiserades och strukturerades med hjélp av
Excel vilket dven anvindes for att visualisera data och skapa deskriptiv statistik for att
forenkla och belysa datans multipla dimensioner.

Pivottabeller tillsammans med stapeldiagram och cirkeldiagram dominerade den statistiska
dataanalysen. Fordelen med att visualisera data utifrn pivottabeller &r att detta skapar en
tydlig och organiserad forstaelse av data som utgér fran flera perspektiv sdsom alder och kon
(se figur 4.2.1). Utifran den statistiska dataanalysen kan trender, monster och signifikanta
moment identifieras och undersdkas (Scribbr, 2024).

Enkétundersokningen inneholl dven fritextfragor, bade obligatoriska och frivilliga, och av
radatan utfordes en tematisk dataanalys av den kvalitativa datan baserad pa Clarke och Braun
(2013) teoretiska ramverk indelat i sex faser. Clarke och Brauns ramverk (2013) bor forstas
som en samling metoder snarare @n ett enskilt angreppssétt da en tematisk dataanalys inte gar
att konkretisera med tydliga avgransningar utan méaste fungera med flexibilitet for att tillata ett
brett spektrum av data. I den inledande fasen av den tematiska analysen genomfordes en
noggrann genomgang av samtliga data for att kategorisera den och skapa en 6verblick. I den
forsta fasen integrerades dven en andra part for att sdkerstélla korrekt kategorisering i form av
ChatGPT4. Efter att vi sammanstillt den forsta fasen matade vi in radatan till ChatGPT4 som
gjorde en kategorisering. Darefter vigde vi var kategorisering mot Al:n ytterligare och
sammanstéllde vara grundldggande teman utifrén detta. Foljande steg gjordes fritt frdn Al I
den andra fasen genomfordes en detaljerad kodning dér relevanta och meningsfulla koder
identifierades for varje svar, ibland flera koder per svar for de som téckte flera kategorier. I fas
tre till fem utvecklades teman frdn dessa koder och monster identifierades for att sedan
sakerstdlla att de teman som utvunnits representerade samtliga data samt var av relevans for
studien. I den avslutande, sjétte, fasen sammanstélldes teman och resultatet presenterades. Se
Appendix B for ssmmanstdllning av den tematiska analysen.

Genom hela processen var noggrannhet och tillforlitlighet centrala aspekter, ddr anvéandningen
av pélitliga metoder och verktyg for dataanalys sdkerstilla robusta resultat. Dessa resultat kan
diarmed tolkas med hog grad av tillit, vilket tillater att slutsatser dras med fortroende.
Analysen av resultaten bidrar till insikter som adresserar de stillda forskningsfrdgorna och
forbattrar forstaelsen for de motivationsfaktorer som ligger bakom anviandandet av
Tradera-plattformen.
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3.4 Etik och undersdkningskvalitet

3.4.1 Etiska aspekter

Vid forskning &r det viktigt att ta hdansyn till forskningsetik. Vetenskapsradet (2017) beskriver
forskningsetik som relationen forskning och etik sinsemellan med etiska krav pa bade
forskaren, forskningens inriktning samt genomforandet. Fortsdttningsvis beskriver
Vetenskapsradet att forskningsetiken inte dr statiskt utan att nya etiska problem kan
aktualiseras vid ny forskning som bor tas hiansyn till. For att bedriva etisk forskning ar det
betydelsefullt med foljande for respondenten: frivillig medverkan dir respondenten kan
avsdga sitt bidrag nir som helst, &ven informerat samtycke, anonymitet och sekretess (Oates,
Griffiths & McLean, 2022). Enkéten delades i ett slutet forum pa Facebook for engagerade
Tradera-anvindare, vilket understryker den frivilliga medverkan och i samband med enkiten
tillhandaholls respondenterna med information om studiens syfte.

Respondenterna fick information om att enkétens undersokningens data samlas in i1 enlighet
med GDPR och Lund University School of Economics and Managements (LUSEM) riktlinjer
for datainsamling (Fakultetsstyrelsen, 2023). Daremot insamlas enbart kategorisering av alder
och kon och inga kénsliga personuppgifter. LUSEMs Fakultetsstyrelse (2023) skriver “Om
studenten inte samlar in nagra uppgifter genom vilka personen direkt eller indirekt kan
identifieras, sa dr uppgifterna inte att betrakta som personuppgifter”. I och med detta har vi
kunnat vélja bort LUSEMs rekommenderade enkatverktyg “Sunet Survey” och istillet vilja
“Google Forms” vilket vi har mer erfarenhet i. Den oprocessade datan kommer enbart att vara
tillgénglig for skribenterna och respondenternas svar kommer att ligga till grund for studiens
syfte. I samband med detta garanteras respondenterna frivillig medverkan, att enkéten kan
avslutas niar som helst, anonymitet samt kontaktuppgifter till skribenterna f6r vidare fragor.

3.4.2 Anonymitet

I enkétens inledning framgick det tydligt for respondenten att enkéten var helt anonym.
Dessutom forklarades 1 avsnittet om datahantering att data samlas in enligt GDPR och Lunds
Universitets Privacy Policy. Det podngterades att data endast kommer att vara tillginglig for
studiens forfattare och anvdndas endast i syfte att genomfora studien. Det klargjordes ocksa
att deltagandet i enkéten var frivilligt och att respondenterna hade mojlighet att avsluta den
nér som helst.

3.4.3 Nyttjandekravet
En tydlig forklaring av nyttjandekravet presenterades i1 enkétens instruktioner dér det
klargjordes att respondenterna maste ha anvant Tradera under en viss tidsperiod for att delta 1

studien. Detta kriterium faststélldes for att sdkerstilla att respondenterna hade tillricklig
erfarenhet av plattformen for att kunna ge relevanta svar pa enkitfragorna.

3.4.4 \Validitet och reliabilitet

Validitet och reliabilitet dr essentiellt vid empirisk datainsamling for att sékerstélla
forskningens kvalitet (Oates 2006; Persson 2016). Yin (2006) belyser fyra kriterier for
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beddmning av forskningskvalitet vid utforande av fallstudier: (1) Begreppsvaliditet, (2) Intern
validitet, (3) Yttre validitet och (4) Reliabilitet. Begreppet validitet innebar giltighet och syftar
till att undersdkningen méter det som avses (Bjorkman, 2000; Carmines & Zeller, 1979;
Cronbach & Meehl, 1955). Begreppsvaliditeten som Yin (2006) ndmner handlar om att
utforma objektiva och operationella faktorer som ligger till grund for omradet som avses att
undersokas. I studien sékerstéller vi begreppsvaliditeten genom att tydligt utforma teman
inom gamification, interaktionsdesign och teknisk acceptans for att applicera pa anvindarens
motivation av informationssystem. For att minska risken for subjektivitet har fallstudiens
teman noga valts ut fran tidigare forskning inom dmnet.

Fortséttningsvis kan validiteten forstas utifran inre validitet och yttre validitet (Bjorkman,
2000). Inre validitet uppnds genom att 14ta utomstdende forskare granska operationalisering
och fragekonstruktioner (Bjorkman, 2000). I studiens fall gjordes detta genom att inkludera
flera externa parter for godkinna enkitens frdgeformuleringar for att uppna inre validitet av
datainsamlingen. Undersdkningens yttre kvalitet bedoms enligt Bjorkman (2000) utifrén ett
empiriskt perspektiv. Bjorkman (2000) namner flera strategier for att uppna yttre validitet,
bland dessa innehallsvaliditet vilket lampar sig vél for var studie. Innehallsvaliditet som
strategi baseras pa att undersokningen fangar upp samtliga relevanta aspekter for
forskningsomradet som avses undersokas (Bjorkman, 2000). Genom att noggrant utforma
enkétfragorna utifran det applicerade forskningsomridet inom motivation kan innehélls- och
saledes yttre validiteten sdkerstillas. Sammanfattningsvis har enkéten reviderats i validitets
syfte for att slutligen definiera enkétfrdgor utifrdn teman med stdd av tidigare forskning (se
tabell 3.2).

Reliabilitet syftar till att sékerstélla forsknings kvalitet utifran tillforlitlighet och stabilitet vid
datainsamling (Jacobsen 2002; Oates, Griffiths & McLean, 2022; Persson 2016). Mélet for att
verifiera reliabiliteten &r att om en annan forskare foljer samma tillvigagingssitt ska fa
resultat och slutsatser som stimmer 6verens med originalstudien (Oates, Griffiths & McLean,
2022; Yin, 2006). Syftet med reliabilitet for att sdkerstélla kvalitet &r att minska risken for
skevheter som kan uppsté vid insamling av data (Yin, 2006). Svarigheter med reliabilitet ar
enligt Oates, Griffiths och McLean (2022) att uppna samma resultat pa grund av att attityder
kan fordndras hos respondenterna éver tid. For att minimera riskerna och oka reliabiliteten,
beskriver Persson (2016) att det &r viktigt hur man utformar sin studie. Att utforma
enkédtundersokningar med skalor med minst fem svarsalternativ, erbjuda mittenalternativ samt
att undvika ledande frdgor som kan péverka respondentens tolkning dkar forskningens
reliabilitet, vilket vi har tagit hdnsyn till nir vi utformat enkdtunderskningen (Persson, 2016).
For att sdkerstilla forskningskvaliteten har validitet och reliabilitet noggrant tagits hinsyn till.
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4 Empiri

Resultaten frdn enkdten presenteras i en strukturerad ordning ddr varje avsnitt dterspeglar
specifika omrdden av enkdten. Inledningsvis redovisas svarsfrekvensen, ddrefter den
demografiska datan, foljt av data relaterad till gamification, interaktionsdesign och teknisk
acceptans. Slutligen presenteras resultaten fran de utékade fragorna som fokuserade pa
respondenternas syn pd Tradera och deras uppfattning om plattformens motivationsfaktorer.
Tematisk dataanalys inkluderas dven i avsnitt dir respondenterna har givits mojligheten att
motivera sina svar utifrdn fri-text.

4.1 Svarsfrekvens pa enkéaten

Efter svarigheter med att publicera enkédten i Tradera-gruppen vidtogs atgérder for att 6ka
svarsfrekvensen genom privata utskick till vinner. En timme senare hade 24 svar erhéllits.
Efter samarbete med gruppadministratoren av Facebookgruppen “Traderagruppen - Vi som
séljer och koper pa Tradera” publicerades enkéten vilket resulterade i en betydande 6kning av
svar. Efter helgen observerades en markant avtagen svarsfrekvens, vilket ledde till beslutet att
avsluta insamlingen av enkdtsvar pd mandag morgon den 15 april och paborja analysfasen.
Totalt samlades 196 svar in under en tidsperiod pé fyra dagar.

4.2 Demografiskt resultat

De demografiska data vi har samlat in ger en virdefull bakgrund for var analys av Traderas
anvindarupplevelse. Genom att beakta konsfordelningen, anvindarfrekvensen och
aldersfordelningen bland respondenterna kan vi skapa en mer nyanserad forstaelse for hur
olika faktorer paverkar anvindarupplevelsen pa plattformen.

I figur 4.2.1. nedan visas farg for olika kdnsidentiteter bland respondenterna och dartill deras
alder. Av de 196 personer som svarade pé enkéten var det endast en individ som identifierade
sig som ndgot annat 4n man eller kvinna. Antalet for “Annat alternativ” dr darfor for litet for
att kunna utgora en separat kategori i vér analys (Jacobsen, 2002). Bland de 6vriga deltagarna
var cirka en tredjedel min medan resterande tva tredjedelar var kvinnor. En ungefarlig
femtedel av svaren berdknas vara fran vianner och den resterande majoriteten svar antas
komma fran Tradera-gruppen pa Facebook. Gruppen ér till som forum for aktiva
Tradera-anvindare, vilket tydligt syntes 1 svaren om anviandningsfrekvens (figur 4.2.2.). Mer
an hélften av respondenterna var i dldern 55 och uppat (se figur 4.2.1.) vilket kan pdverka
deras uppfattning av vart undersokande omrade da unga vuxit upp i digitalisering och olika
former av digitala spelelement.
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Figur 4.2.1: K6n och alder p& respondenter

En betydande majoritet, 86% av deltagarna, har varit anvindare av Tradera i mer &n tva 4r.
Detta indikerar en djupgéende forstielse och erfarenhet av plattformens funktioner och
anvandarupplevelse bland respondenterna. Vidare tyder den fortsatta anvandningen pa en hog
grad av tillfredsstillelse bland anvéndarna, vilket antyder en stark lojalitet gentemot Tradera.
Denna ihéllande anvéndning speglar sannolikt franvaron av betydande missndje bland
anvindarna, eftersom de annars skulle ha dvervégt att byta till en annan plattform.
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Figur 4.2.2: Respondenternas anvandarfrekvens

Cirka hilften av respondenterna angav att de anvénder Tradera dagligen, medan en fjardedel
anvander plattformen nidgon ging i veckan (se figur 4.2.2.). Det &r vért att notera att denna
frekvens av anviandning kan vara paverkad av det specifika urvalet som gjordes for
undersokningen. Fragan stélldes i en grupp med hog aktivitet fran Tradera-anvindare, vilket
kan ha paverkat svaren jamfort med om en slumpmassigt utvald population hade tillfragats.
Det dr mojligt att den hoga andelen dagliga anvéndare, sérskilt bland deltagarna frn
Tradera-gruppen, indikerar en starkt engagerad anvindarbas. Aterkopplingen fran mer erfarna
anvindare inom gruppen kan ocksé ha fargat resultaten for fragan om anvéndningsfrekvens.
Detta monster bekraftas nir vi jamfor resultaten for langden pé respondenternas erfarenhet
och deras anvindningsfrekvens i figur 4.2.2., dédr det framgar att respondenter som har lédngre
erfarenhet ocksd anvinder plattformen mer frekvent. Denna observation stirker bilden av en
lojal anvindarbas med en djupgdende forstaelse for och engagemang i Tradera-plattformen.
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4.3 Respondenternas uppfattning om gamification

Baserat pa respondenternas uppfattning om gamification och dess roll i anvindningen av
Tradera dr det intressant att undersoka vad som frdamst motiverade dem att vilja denna
plattform. Att analysera deras motivation kan ge insikt i hur gamification-elementen pdverkar
deras beteende och interaktion med Tradera. Genom att granska deras svar kan vi fd en
djupare forstdaelse for vilka specifika faktorer inom gamification som lockade anvindarna till
att anvinda Tradera.
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Figur 4.3.1: Respondenternas anledning till anvandning

Respondenterna fick besvara en 6ppen fritext fraga om vad deras storsta anledning till att
anvinda Tradera var. Vi sammanfattade svaren utifran en tematisk dataanalys, se Appendix B,
och sag att sdlja och kdpa produkter gav storst utslag vilket indikerar att Traderas
karnverksamhet, handeln, dr det som lockar anvdndarna. Dérefter var miljo och &terbruk samt
det stora samt unika utbudet ndgot som ocksa starkt motiverade anvandarna. Fragan stilldes
for att fi ett helhetsperspektiv i vad som framst motiverar anvéndarna.

Milj6 och éterbruk utgjorde ett dterkommande tema hos manga respondenter. Flera
motiverade att Tradera anvéndes for att sélja produkter som man rensat ut hemma som kan
nyttjas av nya dgare och siledes bidra till hallbarhet genom aterbruk. En respondent beskriver
det foljande:

“Fa salt saker och att de kommer till anviandning pa nytt med tanke pa miljon, men
ocksé att jag far nagra kronor tillbaka. Hittar unika saker, nér jag koper ‘nytt’ véljer
jag 1 forsta hand andra hand.”

Fortsittningsvis ansag respondenter som huvudsakligen anvdnder Tradera ut ett
forsaljningsperspektiv att de ser plattformen som en mojlighet att tjaina pengar bade extra
pengar men dven som huvudsaklig sysselséttning genom foretagsverksamhet. Dessutom ér det
utbudet och att kopa produkter som lockar anvéndare, detta kan beskrivas med foljande citat
“Kul att hitta fynd som man inte hittar annars ute p4 marknaden”. Till f61jd av det breda
utbudet dr det manga som podngterar just underhallningen att hitta unika produkter och
ekonomiska aspekter. En respondent resonerar foljande “Kunna kopa produkter for ett
billigare pris, konsumera mer hallbart och hitta mer unika produkter.”. En annan beskriver
anviandningen som “Hitta finare produkter for ett bra pris.”.
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Respondenterna belyste dven enkelheten, Traderas plattform och rickvidden som anledningar
till anvandning av Tradera. En respondent beskriver foljaktligen “Enkelt att kdpa och sélja,
ménga anvindare.” och en annan beskriver sa hir “Kénns som en serids plattform f6r second
hand med mojlighet att né ut till manga kopare.”. Svar fran respondenterna visar att flera av
dem driver egna foretag och anvénder Tradera som en av sina forsiljningskanaler. Dessa
foretagande respondenter anviander ofta auktionsfunktionen som ett verktyg for att faststilla
marknadsvirdet pa produkterna de séljer. En respondent motiverar foljaktligen “Na ut till
manga kopare. Auktion, dvs man far vad marknaden ar beredd att betala.”.
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Figur 4.3.2: Mest motiverande drivkrafter for anvdndarna

Vidare 1 enkéten stilldes en fraga som utgar fran Octalysis-modellens atta drivkrafter som
innefattar “Hallbarhet” (meningsfullhet), “Forsdljning” (utveckling och prestation),
“Kreativitet”, “Kontroll”, “Gemenskap”, “Sallsynthet” (kdnsla av nu eller aldrig), “Upptéacka”
(nyfikenhet) och “Timing” (rddsla for forlust). Eftersom enkéten inte gick att programmera till
att tre alternativ var obligatoriskt blev det ett bortfall pa cirka 100 svar da vissa respondenter
valde fdrre dn tre alternativ. En annan forklaring kan vara att respondenterna inte ansag att det

fanns tre alternativ som passade in.

Nir det giller resultatet for figur 4.3.2. pekar svaren pa hallbarhet och forsédljning som sérskilt
engagerande drivkrafter. Detta tyder pa att anvdndarna inte bara drivs av ekonomisk vinning
utan ocksd av virden relaterade till hallbar konsumtion och goda afférer. I diskussionen om
interaktionsdesign och teknisk acceptans kan vi anta att de motivationsfaktorer som lyfts fram
speglar en uppskattning av plattformens anvéndbarhet och funktioner. Detta kan kopplas till
hur vil plattformen uppfattas av anvindarna i termer av enkelhet och nytta.
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Att hitta unika varor och salja produkter jag inte anvander.

Att hitta prisvarda varor och sélja produkter som jag kan tjana pengar pa.

Figur 4.3.3: Extrinsic and intrinsic motivation

Enkiten undersoker direfter respondenternas typ av motivation dér inre motivation (intrinsic),
med bakgrund i Octalysis, var mest utmérkande dven om det inte skiljer mycket mellan dem
(se figur 4.3.3.). Inre motivation karaktériseras av beloningar sdsom noje eller tillfredsstillelse
som upplevs genom att utfora en aktivitet 1 sig sjdlv for egenvirde och njutning. Den nagot
mindre delen av figuren pa 45% visar respondenterna som drivs av yttre beloning sdsom
pengar, berdm eller erkdnnande fran andra.

Efter stdllningstagandet fick respondenter mdjlighet att motivera sina svar. Av dem som drevs
av inre motivation utméarktes teman om hallbarhet och aterbruk, Traderas omfattande utbud
och unika varor samt att anvdnda Tradera for underhéllning. En respondent motiverade sitt
svar med

“Eftersom det ar en stor midngd som anvédnder Tradera finns det ett stort utbud av
prylar av alla olika typer. Jag véarderar unikhet hégt 1 varor som jag kdper och det ar
viktigt for mig att mitt hem och min stil har en personlig touch, ndgot som uppnas
lattare nar man koper second hand. Enligt mig har varor som inte finns lika
tillgéingliga ett hogre varde. Likt manga andra gillar jag att konsumera. Tradera har
blivit ett hallbart satt att konsumera och sélja av saker som jag inte langre behdver.”

Respondenter som drevs av yttre motivation nimnde frimst ekonomiska skidl men dven
hallbarhet och utbud. “Ibland kan man hitta oanvénda varor till ett billigare pris vilket dr
toppen. Aven positivt att silja av sdnt man inte behdver och "tjina" en extra slant.”
motiverade en respondent och en annan “Rensar hemma samtidigt som vi sparar till ett mal”.
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Figur 4.3.4: Traderas mest motiverande spelelement enligt respondenterna

I figur 4.3.4. redovisas resultatet fran enkétfragan “Vilka spelelement motiverar dig mest att
kopa och sillja pa Tradera? Vilj 3 av alternativen nedan.”. Aven hir uppstod ett bortfall da
respondenter valde att kryssa i farre dn tre alternativ. Séllsynta varor och betalning av kund
utmarkte sig signifikant. Darefter motiverades anvidndarna av bevakning av produkter och
spanningen att fynda produkter till bra priser. Mgjligheten att kunna lagga hogsta bud och
sdljhistorik var &ven motiverande spelelement enligt respondenterna. Att boosta sin
forsdljning, ha butikssida eller finna gemenskap var tydligt de minst populdra spelelementen.

Fragestillningen om respondenternas mest populdra spelelement motiverades med teman som
bland annat knét an budgivning med spanning och ett unikt utbud. En respondent motiverade
foljande “Det dr bade roligt och spidnnande att handla pa Tradera och hoppas att man ska gé
vinnande ur en budgivning” och en annan synliggjorde spanning dven hos séljaren
“Spéanningsmomentet viktigt for mig bade kop och sdlj”. En tredje respondent motiverades
beslutsamheten i att vinna budgivningen foljande:

“Pa grund av det begransade utbudet och faktumet att man inte vet nér, eller ens om,
en liknande vara kommer kunna hittas igen blir jag oftast fast besluten om att jag vill
vinna budgivningen nér jag vil gett mig in 1 den. Det har ofta hint att nér jag vunnit en
budgivning, i efterhand, ibland bara minuter efter att jag vunnit, ként att jag rkat
betala mer dn vad jag egentligen tycker att prylen ér vérd.”.

Fortsittningsvis motiverades bevaknings-funktionen starkt till att hitta séllsynta varor till ett
bra pris. En respondent motiverade detta foljaktligen

“Man blir mer tillfredsstélld av att hitta unika varor. Man kan pa ett mer passivt vis
halla sig uppdaterad pa de varor man ar intresserad av (via notiser) utan att behova ga
in pa appen hela tiden. Eftersom priserna inte dr fasta och ménga har ett rétt lagt
startpris kidnns det som man kan kapa, och man hoppas att man dr den enda som héller
koll pé annonsen.” .

En annan respondent exemplifierar bevaknings-funktionen med f6ljande motivering

“Bevakning &r ju ett klockrent sitt att hitta sdnt man letar efter. Jag har t.ex. fyndat en
slutsald troja till pangpris pd Tradera, och en helt unik ljusstake till min kompis.”.
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Mellan betalning av kund och inkomst finns det starka samband med spelelement som
erbjudanden, omdomen och forséljning. Respondenter motiveras av struktur och ordning samt
Traderas visuella representation av siljstatistik. Fortsdttningsvis understryker flertalet
respondenter att goda kundomddmen och erbjudanden om annonser motiverar dem att ka sin
forsiljning. En respondent motiverar foljande:

“Driver ett foretag pa Tradera. Det som motiverar en mest utover pengarna ar nér en
kund skriver ett fint omdome, blir bade glad och stolt ver att ha gjort ett bra jobb.”.

En annan respondent belyser spelmomentet erbjudande som starkt motiverande och att
Tradera borde 6ka detta med foljande citat:

“Alskar nir man far erbjudande av Tradera till gratis annonser eller atminstone halva
priset, det motiverar till att sdlja mer. For det tar galet mycket tid och energi till att fa
upp bra annonser och det kdnns mer vért att "jobba pa" med dessa erbjudanden.
Tycker bara det dr synd att det sker s sdllan och oftast bara géller 10 annonser. Snalt
tycker jag och har borjat spana efter andra stéllen att sdlja pa ddr man slipper dessa
kostnader.”.

Teman som ordning, struktur och statistik har &ven kunnat utlésas fran respondenternas svar,
exempelvis anvdnder en respondent forsdljningsstatistik for att spekulera framtida
forsdljningspris och en annan lyfter fram vikten av struktur med fo6ljande motivering “Tycker
om ordning och reda och tycker att Tradera lever upp till det.”.

4.4 Respondenternas uppfattning om interaktionsdesign och
teknisk acceptans

1 detta avsnitt kommer resultatet av respondenternas upplevelse av interaktionsdesign och
teknisk acceptans redovisas. Resultaten forhaller sig till respondenternas
anvindningsfrekvens som varierar mellan anvindning dagligen, veckovis, manadsvis eller
ndgon gang om dret (se figurer for avsnitt 4.4.). Alla fragor som redovisas i detta avsnitts
figurer dr pd en skala 1 till 5, déir 1 star for “Instimmer inte alls” och 5 “Instdmmer helt”.
Genom att underséka dessa resultat kan vi fa en inblick i hur interaktionsdesignen och den
tekniska acceptansen paverkar anvindarnas upplevelse och beteende pd Tradera.
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Figur 4.4.1: Upplevelse av Traderas funktioner

Figur 4.4.1. visar resultatet for fragan “Upplever du att Traderas funktioner &r litta att
anvinda? Exempel pa funktioner: nir du vill hitta nya produkter, skapa en forsiljning eller
lagga ett bud.”. Att doma av figuren har en del valt en trea pa skalan och stéller sig neutralt
medan majoriteten instdimde helt eller ndgorlunda med att Traderas funktioner ar létta att
anvianda. Mycket fa respondenter var missndjda med sin upplevelse av Traderas funktioner.

Utifrén en tematisk dataanalys av motiveringar som respondenterna angett var det en
kombination av positiva och negativa upplevelser av Traderas funktioner. Respondenterna
som stéllde sig positiva till fragestillningen belyste en logisk, simpel och enkel design samt
att funktionerna anses létta och att de néstan aldrig stoter pa problem. Foljande motiveringar
belyser Traderas positiva upplevelser: “Det finns tydliga ‘knappar’ for det och appen ér
designad pa ett logiskt vis.”, “Har aldrig haft problem med nagot pa tradera.” samt “Allt dr
optimerat for att det ska vara enkelt for mig som kund”.

Fortsittningsvis stéller sig andra respondenter inte lika positivt till funktionerna och
overvigande, mer dn 20% (12 svar av 57 mojliga), motiveringar beskriver att Tradera har
fordndrats till det simre. Respondenterna grundar dessa svar i att det ofta sker nya
uppdateringar och att dessa kommer oannonserat och utan information om hur detta kommer
att fordndra funktionerna. Fortséttningsvis lyfter &ven respondenter att Tradera 1 storre
utstrackning utvecklar nya funktioner istéllet for att forbéttra redan existerande sddana.
“Uppdateringar varje vecka gor det svérare att orientera sig, har blivit bra mycket krangligare
senaste ménaderna.”, “De flyttar pa knapparna och gor ny layout ofta, darfor kianns det som
att de kranglar till det.” och “Sténdiga (!) fordndringar pa sidan, man flyttar "knappar" som
plotsligt blir svéra att hitta, absolut noll info fran tradera géllande fordndringar.” dr nagra
exempel pa respondenternas frustration i anslutning till upplevelsen av enkelheten i Traderas
funktioner. Viktigt att podngtera dr att &ven om respondenter uttrycker sig negativt star detta
inte i korrelation till upplevelsen av enkelheten som syns i figur 4.4.1 d& de negativa
motiveringarna har ett medelvirde pa 3.1.

Utifran respondenternas motiverande svar har dven sokfunktionen beskrivits i bade positiv
och negativ bemirkelse. Positiva egenskaper som angetts dr bland annat mojligheten att
bildsoka och filtrera produkter medan negativa egenskaper beskrivs som att funktionen
returnerar ett brett utbud som inte alltid korrelerar med sokningen. Fortsdttningsvis beskriver
dven respondenter en vilja att det skulle finnas fler kategorier for att underlatta bevakningen
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av produkter samt att detta skulle minska tidskrdvande aktivitet att leta efter efterfragade
produkter. En respondent forklarar ovanstdende fenomen sé har:

“Som van anvindare tycker jag det &r enkelt att forsta uppldgget. Men hade onskat ett
béttre sétt att hitta produkter jag letar efter och kryssa i fler kategorier/val, nu far man
bevakningar som &r ganska breda och inte alltid sa specifika.”.
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Figur 4.4.2: Upplevelse av Traderas design

Figur 4.4.2. visar resultatet for frigan “Anser du att Traderas design ér tydlig och darmed
enkel att navigera i? Exempel pa designelement: ikoner, farger och text och placering av
dessa.”. I detta resultat var anvdndarna inte lika instimmande. Majoriteten instimde delvis
eller stillde sig neutrala till pastdendet. Upplevelserna av Traderas design varierar d4ven bland
anvindare med olika anvéndningsfrekvens. De som anvidnder Tradera ndgon gang 1 veckan
var instimmande med en tydlig enkel-navigerad design medan de som anvénder plattformen
dagligen eller ndgon gang 1 manaden procentuellt instimde nagot mindre.

Upplevelsen av Traderas design beskrevs av respondenterna utifrdn enkelhet med anledning
till en klassisk design med beprovade strukturer utifran en stilren och behaglig designmall. Ett
fortsatt tema var att respondenterna ansag att Tradera fordndrar allt for ofta, dven ur ett
designperspektiv. Upplevelsen beskrivs saledes som rorig och flera upplever svarigheter att
navigera i de nya miljerna, vidare belyser respondenter att information om dessa
forandringar skulle underlétta navigeringen. En respondent lyfter ett exempel pé fordndring
som fOrsvarat navigeringen, foljaktligen:

“Overgang fran text till symboler, t ex meddelande, hiindelser &r riktigt usel.
Symbolerna dr ibland ganska l&ngsdkta, t ex &r klocka for hindelser inte sjdlvklart.
Dessutom flyttade i flera fall.”.

“Plottrig”, “Rorigt” och “Hoptryckt” dr andra &sikter som lyfts 1 relation till designen.

Fortséttningsvis beskriver respondenterna att det uppstar buggar och formateringsfel i
designen och att det krivs béttre synkronisering av fordndring i designens formatering. En
respondent motiverade detta foljande “Ibland verkar det som att webbsidorna anpassas for
mobil och inte for webbldsare/dator.” och en annan beskriver synkroniserings problemet s
hir “...Dessutom borde dndringar i webbversionen och i10S-appen synkroniseras béttre.”.
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Mojlighet till battre kategoriseringen och tydligare taggar lyfts 4ven fram som en framtida
forbattringsmdjlighet for navigeringen.

“Kategorier kan ibland vara helt missvisande. Tradera saknar tillracklig kunskap for
att skapa relevanta kategorier. Smalfilmskameror fran 1940-1970 -talet laggs darfor
under kategorin Videokameror, frdn 1980-talet o.s.v. Tradera ignorerar tips om det
som ldmnas till kundtjanst.”.
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Figur 4.4.3: Upplevelse av Traderas behovsanpassning

Figur 4.4.3. visar respondenternas uppfattning om hur vl Tradera anpassar sig till deras
behov. Vi ser att de som anvénder Tradera dagligen (bla staplar) i genomsnitt har givit ett
hogre betyg for Traderas anpassningsformaga én de som anvénder tjdnsten mindre frekvent.
Majoriteten av dagliga anvéndare har svarat instimmer delvis till instimmer helt medan andra
stéller sig neutrala, vilket tyder pa att de som dr mest aktiva pa plattformen kénner att den
anpassar sig nadgorlunda bra till deras behov. Detta kan antyda att Tradera har lyckats med att
tillhandahélla en anvéndarupplevelse som tillgodoser de dagliga anvindarnas krav vilket kan
inkludera snabb respons, relevanta sokresultat och effektiva kommunikationsverktyg mellan
kopare och séljare. Respondenter som anvénder plattformen mindre frekvent tenderar
procentuellt att ge ett ldgre betyg, vilket kan innebéra att mindre frekventa anvindare moter
utmaningar med att forsta eller utnyttja plattformens fulla potential. Detta kan peka pa att
Tradera behover forbattra kunskapen och gora plattformen mer intuitiv f6r nya eller
sporadiska anvéndare.

Respondenterna som valde att motivera upplevelsen av Traderas behovsanpassning kan
forstas utifrin tre huvudsakliga teman: upplevelse av anvindning vid funktionsnedsittning,
forenkla for nya anvindare samt att minska tekniska inslag. Det forsta temat upplevelse for
anvindare med funktionsnedsittning beskrivs tudelat, en respondent beskriver
behovsanpassningen foljande “Som dyslektiker anser jag att det &r anpassat och det dr latt att
forsta" medan en annan respondent sétter sig emot och beskriver det sa héar “Rorigt ihopa
tryckt, ddlig dversikt, béttre for ett ar sedan, ej heller anpassat for oss med synnedséttning.”.

Fortséttningsvis belyser ett flertal respondenter att vana anvindare har en bra upplevelse men
forstaelse for att nya anvindare har en annorlunda upplevelse pa Tradera. Nyare anvéndare
beskriver just detta och skulle vilja ha tydligare instruktioner alternativt instruktionsvideos.
En respondent motiverar upplevelsen av anpassningen sd hér “Tycker att vissa
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instruktionstexter dr otydligt formulerade.” och en annan “Har mérkt att vissa skulle behdva
en introduktionskurs. Kanske tydliga instruktionsvideos?”. Slutligen beskriver en respondent
dennes uppfattningar:

“Inga problem trots att jag dr 70+, men jag forstar av diskussion i1 forumet
Traderagruppen - Vi som kdper och séljer pa Tradera, olika kategorier som nyborjare
och dldre och mindre IT-vana anvindare har problem.”

Det tredje temat att minska tekniska inslag beskrivs framst kopplat till BankID och Mobilt
BankID. En respondent forklarar de foljande “de krdver mej pa bankID och mobilt ID som jag
inte har.” och en annan “BankID har inte alla. Smartphone &r nu ett krav men alla har inte
kunskapen.”. En annan aspekt till att minska tekniska inslag dr kopplat till alder.
Respondenterna beskriver ett storre behov att forstd teknik och en respondent foreslar en
mindre teknisk version av Tradera for pensiondrer for att mojliggéra anpassningen till
behovet.

“Under aren har det blivit mer funktioner och f6r ndgon som inte ar duktig kan det bli
mer omstandigt att 14gga ut en annons. Tror man behdver ha 2 olika. En ldttare app
och en f6r pensiondrer. Som jag kan kénna jag &dr pa vag till.”.
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Figur 4.4.4: Upplevelse av Traderas vagledning

Figur 4.4.4. visar anvdndarnas upplevelse for hur vil Tradera vigleder dem genom att undvika
problem och lira dem att anviinda olika funktioner. Aterigen ser vi att de dagliga anvindarna
(bla staplar) instimmer delvis, vilket indikerar att Tradera &r ndgorlunda effektiv i att vigleda
de mest aktiva anvidndarna. En mojlig tolkning &r att dessa anvidndare har utvecklat kunskap
och fardigheter som gor att de kan navigera plattformen med létthet eller att Tradera ger bra
stod och resurser for daglig anvindning. De nagot mindre frekventa anvindarna ger en
blandad respons vilket kan betyda att &ven om vissa sporadiska anvindare kdnner sig
vigledda pa plattformen finns det utrymme for forbattring.
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Figur 4.4.5: Upplevelse av anvandarnas kontroll pa Tradera

Figur 4.4.5. beror anvindarnas uppfattning om hur tydliga konsekvenserna av deras
handlingar &r och om de kénner till eventuella begransningar pd Tradera. De dagliga
anviandarna uppfattar delvis eller fullstdndig kontroll vilket kan tyda pé att dessa anvindare ar
vilbekanta med plattformen och dess begransningar. Veckoanvindarnas attityd till kontroll
kan tolkas som neutralt till relativt instimmande. Detta antyder att veckoanvéndarna mojligen
stoter pa vissa begrdansningar eller att de inte alltid 4r sdkra pa hur deras handlingar pdverkar
plattformen. Anviandare som engagerar sig pa Tradera ndgon ging i manaden har gett en
blandning av svar dver hela skalan vilket kan reflektera en varierande grad av osédkerhet eller
behov av ytterligare vigledning. Arliga anvindare visar en stark tendens mot att kiinna en
hogre grad av kontroll. Detta kan bero pd att de anvénder plattformen tillrdckligt sdllan for att
varje interaktion blir mer genomtiankt och medveten.

Utifrén en tematisk analys av motiveringar som respondenterna angett ansag majoriteten av
dem som valt att motivera att de upplevde kontroll och kénde till systemets begransningar. Ett
flertal respondenter antydde ddremot att andra anvidndare inte visste om vad deras handlingar
resulterade i friga om bindande bud. En respondent forklarade detta foljaktligen “Det ar
tydligt 1 skrift men sen genomf0rs det inte. T.ex. oseridsa traderare som inte blir avstingda
trots upprepade regelbrott.”. Fortsdttningsvis beskriver respondenterna att detta bemots vél av
supporten men att det borde finnas mer konsekvenser for att begrdnsa dessa situationer. En
respondent motiverar detta foljande:

“Kopare verkar ha noll forstéelse att lagt bud ar juridiskt bindande och nir sedan
kundtjénst &r helt okej med att ta bort deras bud utan att ens kolla med séljare forst s
blir tradera ett stort skimt. Sitt krav pa koparna, betala eller bli blockerad for gott!”.

Vidare beskriver en respondent att Tradera borde dtgirda detta problem och att en anledning
kan vara att det finns ett avstdnd mellan anvindare.

“Det ar ett enormt avstand mellan anvandare (kdpare/siljare) och Traderas
beslutsfattare. Man far inte en upplevd kénsla av att synpunkter tas pa allvar och
hamnar hos rétt personer.”.

Déremot ar det respondenter som beskriver att de inte har full kontroll av likartade juridiska
tveksamheter nér det géller att dra tillbaka bud eller om bud 4r bindande. En respondent

—40 —



Motivationsfaktorer pa second hand-plattformar Atterfors och Alander

forklarar det som “Det enda som jag upplevt som inte var tydligt var att det inte gér att dra
tillbaka bud” och en annan “Lite oklar info om att ett bud ar bindande.”.

Fortséttningsvis efterfragar flera respondenterna att en mer omfattande filtrering skulle
resultera 1 6kad upplevelse av kontroll. Information om nya uppdateringar och tips om
funktioner frdn Traderas héll beskrivs ocksd som ett dnskemal for att forstarka kunskapen om
handlingar pa plattformen och dess resultat. Slutligen dr det flertalet respondenter som anser
att de anser full kontroll av systemet genom tydliga knappar och symboler som styrs av
enkelhet.
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Figur 4.4.6: Anvandarnas forstaelse for Traderas funktioner

I figur 4.4.6. visas resultatet for “Anser du att du som anvindare forstar samtliga av Traderas
funktioner och besitter tillrackligt med fardigheter for att anvénda plattformen?”. Bland de
dagliga och veckovis anvindande respondenterna var det majoriteten som instimde att de har
hog forstaelse for Traderas funktionalitet. Av de som anvénder plattformen mer séllan ansag
de sig ockséd ha mindre forstéelse for funktionalitet 4n de mer frekventa anvdndarna.

Respondenterna som valde att motivera sin forstaelse av Traderas funktioner var delade i sina
asikter. Flertalet respondenter uttryckte att de hade god forstielse for Traderas funktioner och
att det dr enkelt att forsta. Fortséttningsvis var en aterkommande motivering hos flera
respondenter var att de applicerat instéllningen att lira sig genom att testa sig fram. En
respondent reflekterar foljaktligen“Jag har kopt och salt som privatperson i snart tre r och
foljt utvecklingen dagligdags och da lir man sig efter hand.” och en annan “Ja jag forstar det
mesta men det dr for att man testat sig fram, inte for att man fétt ndgon info.” vilket
exemplifierar instéllningen.

Fortséttningsvis beskriver erfarna anvéndare att deras generella forstaelse dr god men att de
inte besitter full forstéelse for samtliga av Traderas funktioner. En respondent beskriver
forstaelsen foljande “Efter att ha anvént Tradera i 20 ars tid sa kdnner jag mig fortrogen med
de flesta delarna av Tradera.” och en annan “Efter 22 ar pd Tradera sé har jag vil pejling pa
det mesta.”. En respondent beskriver att bristen pé full forstaelse kan bero pé stindiga
uppdateringar utan vidare information och instruktioner och att tekniken forsvaras - “Borjar
likna att man ska vara tech savvy snart for att kunna fatta alla onddiga funktioner.”. En
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respondent beskriver att supporten fungerar som ett bra hjalpmedel nér det brister i
forstaelsen.
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Figur 4.4.7: Om anvandning paverkas av omgivningen

Figur 4.4.7. behandlar fragan “Anvéander du Tradera for att andra i din omgivning gor det?”.
En tydlig majoritet ansag att de inte instdmde, speciellt bland de frekventa anvéndare. De har
med andra ord inte paverkats av ndgon annan att anvianda plattformen medan de som inte varit
lika aktiva anvéndare mgjligen triggas mer av att andra anvinder plattformen.

Respondenterna som valde att motivera deras anvdndning i relation till socialt inflytande
motiverade starkt att de anvénde Tradera for deras egen skull och fa upplevde att andra i deras
omgivning anvdnde Tradera. Flera respondenter beskriver hur de har introducerat andra i
deras omgivning till Tradera, en respondent beskriver det foljaktligen “Har anvént tradera i ca
20 ér och dr den som introducerat folk i min omgivning.”. Fortséttningsvis beskriver flertalet
respondenter att de fétt plattformen rekommenderad och att detta utgjorde katalysatorn for
deras anvandning av Tradera. En respondent beskriver foljande “Jag gor inte det nu, men i
borjan hade andras anvdndning inflytande pa mig till att jag borjade med appen.®.

Ett 6vergripande tema hos respondenterna ar att de belyser det stora anvindarantalet i relation
till socialt inflytande snarare &n omgivningens paverkan. En respondent argumenterar for
foljande: “Visst, jag anvédnder tradera for att det finns manga kdpare / sidljare men inte for att
nan 1 min ndrmaste omgivning gor det.”. Fortsittningsvis beskriver respondenter att de blivit
inspirerade av andra till att anvéinda Tradera men de flesta anviander det idag i en enskild
kontext snarare dn som ett socialt forum. En respondent beskriver inspirationen foljaktligen
“Fétt inspiration av andra, men numera av eget intresse.”. En annan respondent beskriver
dennes péverkan som “Nér man hor att ndgon kapat blir man ju sjélv sugen.” med tolkning att
andras fynd sporrade respondenten till anvindning.
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Figur 4.4.8: Om Tradera uppfyller férvantan och syften

I figur 4.4.8. visas resultatet for fragestéllningen “Anser du att Tradera uppfyller dina
forvantningar och syften med att anvinda plattformen?”. Majoriteten av de dagliga
anviandarna instdimde delvis och veckovisa anvédndare instimde helt. De mindre frekventa
anvindarna gav jamnt fordelad respons mellan neutral och instimmande.

Utifran en tematisk analys av respondenternas svar pa hur vil Tradera uppfyller
forvantningarna och syften svarade att det ansdg sig instimma. Svaren karaktdriseras av att
utbudet av produkter méter respondenternas forvantan och att syftet bemots av Traderas
funktioner. En respondent beskriver Tradera foljande:

“Jag hade inte kunnat silja det jag sdljer pd nagot battre sétt. Jag har testat att sdlja i
Facebookgrupper, i Facebooks Marketplace och pa Blocket. Inget slér Tradera i
enkelhet, tydliga ramar, sédkerhet och ndstan total avsaknad av spam och bedragare.”.

Flera respondenter menar att de 6nskar mojligheten att publicera fler annonser i ménaden,
lattare att boka frakt och behovet for att enklare hantera kvitton och bokforing ar ett annat
onskemal. En respondent beskriver foljande

“Tradera skapar inte underlag som dr relevanta och enkla att anvénda vid bokforing
och redovisning av forsdljning. Tradera borde anlita en redovisningsbyra for att
utforma underlag som underléttar vid redovisning av forséljning av VMB-varor
(Vinstmarginalbeskattning), som dr grunden for att sdlja begagnade varor.”.

Hos flertal respondenter aterfinns det en besvikelse pa Tradera, en respondent beskriver
foljaktligen:

“Det finns mycket mer man hade 6nskat frdn Tradera. Bittre kundservice, béttre
motverkan for bedrigeri, gora om omdodmessystemet, forbattring av funktioner,
formanligare frakt, mdjlighet att lagga upp fler annonser.”.

En annan respondent upplever att Tradera uppfyller forvantningar och syfte men att denne
fasar for pastadda bedrégerier.

“Tradera har hittills uppfyllt mina forviantningar. MEN jag har inte stott pa nagra
mycket problematiska kdpare dn. Har enligt horsdgen forstétt att Tradera inte langre
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hjilper siljare sa bra vid problem med kdpare som har ett bedrigligt beteende. Att
séljare t ex har forlorat bdde varor och sina pengar nér kdpare hittar pa att ett paket
inte innehaller ndgon vara. Tradera har da stottat koparen. Sa ldnge jag sjélv inte rakar
ut for liknande héndelser s fortsitter jag att sdlja men om nagot sddant skulle intraffa
sa ar det nog dags att fundera Gver om det &r vért att fortsatta.”.

Fortséttningsvis beskriver flera respondenter att de 6nskat mer av kundsupporten och att
Tradera inte lyssnar till erfarna anvidndares behov.

“Tradera satsar numera allt pa att locka in nya anvéndare och struntar i de erfarna med
ménga ars erfarenhet av sidan. Det &r for buggigt, varje forandring medfér manga nya
buggar som de inte verkar vara intresserade av att dtgarda. Infor nya funktioner istillet
for att atgdrda befintliga och gamla problem. Har blivit en lekstuga for klafingriga
programmerare utan erfarenhet av varken silj eller kop. Okunnig kundtjanst som ger
helt olika svar pa samma friga.”.

Saledes rader det delade meningar om Tradera men att utldsa fran figur 4.4.8 ar 6vervdgande
respondenter neutralt till positivt instéllda.

4.5 Sammanfattning av respondenternas synpunkter

Den demografiska fordelningen av respondenterna gav en mer nyanserad forstaelse for hur
kon, alder och anvindarfrekvens paverkar anvindarupplevelsen pé Tradera. Majoriteten av
respondenterna var kvinnor, och en betydande andel anvinde Tradera dagligen. De flesta hade
ocksa varit anvéndare 1 ver tva ar vilket tyder pa en djup forstaelse och erfarenhet av
plattformen. Denna kontinuerliga anvéndning indikerar ocksa tillfredsstéllelse och lojalitet
gentemot Tradera. Svarsfrekvensen och den demografiska fordelningen bidrog till en mer
heltdckande analys av Traderas anvindarupplevelse vilket ger vardefulla insikter i olika
anvandargruppers beteende och behov.

Enkétsvaren géllande sektion tva, gamification, pekade pa att handeln av produkter dr den
frimsta anledningen till att anvidndarna véljer Tradera f6ljt av aspekter som miljétdnk och
unikt utbud. Vidare visade analysen av Octalysis-modellens drivkrafter att hallbarhet och
forsdljning dr de mest engagerande motivationsfaktorerna for anvindarna. Majoriteten av
anvindarna motiveras av inre beloningar, sdsom ndje och tillfredsstéllelse fran anvindningen
av plattformen, medan en mindre del angav yttre beloningar, sésom ekonomiska vinster.
Slutligen visade sektionen om gamification vilka spelelement som mest motiverar anvdndarna
att sdlja och kopa pé Tradera att séllsynta varor och betalning fran kunder ar sarskilt lockande.

Resultaten fran sektion tre om interaktionsdesign och teknisk acceptans tyder pd att
majoriteten av anvindarna anser att Traderas funktioner dr ldtta att anvénda och att de kédnner
sig relativt kontrollerade 6ver sina handlingar pa plattformen. Dock finns det utrymme {or
forbattring, sérskilt nér det géller designens tydlighet och navigering samt plattformens
formaga att vigleda anvdndarna och anpassa sig till deras behov. Det ér ocksa intressant att
notera att de dagliga anvéndarna tenderar att ge hogre betyg nar det giller deras forstéelse for
Traderas funktioner och plattformens forméga att vigleda dem jamfort med de som anvinder
plattformen mer sporadiskt. Detta kan indikera att en 6kad anvindning av plattformen leder
till en mer djupgaende forstaelse och en hdgre upplevelse av teknisk acceptans.

_46 —



Motivationsfaktorer pa second hand-plattformar Atterfors och Alander

Figur 4.5.1. visar slutligen resultatet for vad som driver anvédndare att vdlja Tradera gentemot
andra second hand-plattformar. Svaren som visas i figuren dr sammanfattade och finns
samlade i Appendix B. Med staplarna kan vi tydligare genomfora en analys med kopplingar
till Fogg Behavior Model (FBM) genom dess tre faktorer; motivation, formaga och triggers.
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Figur 4.5.1: Traderas foérdelar gentemot konkurrenter

Den priméra fordelen med Tradera enligt anvidndarna dr funktionaliteten, foljt av
bekvémligheten och Traderas omfattning. Plattformens sdkerhet och ekonomisk motivation
rankas ocksé hogt, liksom dess systemlosning och gemenskapskénsla. Vanan att anvdnda
Tradera och andra olika svarsalternativ finns ockséd med i rangordningen medan nagra
anvindare inte gav ndgot svar alls. Enkdtunders6kningen hade storsta fokus pé Tradera och
inkluderade mindre fokus konkurrerande plattformar vilket i framtida undersokningar hade
kunnat ge en intressant och omfattande jimforelse for svaren pd detta omréade.

Av respondenterna dr det manga som dven anvénder flertalet andra second hand-plattformar
men att manga ocksa anser att Tradera dr den som de fir mest sélt pd. “Kul med auktion. Lite
spannande att se budgivningen.” dr det en som svarat, och manga fler med liknande svar.
Samtidigt 4r det en del som anser Tradera som kostsam med deras séljavgift och vissa viljer
darfor att byta plattform eller att sélja via flera olika, dessutom for att maximera chans till
forsiljning. Respondenter som motiverade kring andra appar svarade “Vinted gor det smidigt
ndr kopare koper flera varor da det rdknas som ett samlat kop” och en annan, som gillade
detta med Tradera: “Att slippa komma O6verens om tider da eventuella kopare vill se pa varor,
boka varor men inte kommer pé avtalad tid. Att slippa ha fysisk kontakt helt enkelt.”.

Andra som stéllde sig neutrala svarade “Inget specifik som motiverar mig, jag koper dér varan
finns for bast pris” och “Har inte provat andra plattformar”. Feedback var dven att Tradera
erbjuder bra fraktavtal och dven fungerar mycket bra om man har foretag men att vissa hade
onskat att man kunde sélja utanfor Sverige ocksa. En mindre n6jd respondent svarade kring
Tradera “Det var den jag borjade med sa fastnat lite men ska borja anvinda andra pga allt
strul som dr med tradera nu”.

Manga av de dldre respondenterna foredrar att halla sig till en enda plattform, som Tradera,
medan vissa tycker att det kan vara besvirligt att anvdnda Tradera pd grund av kravet pa
BankID, nigot som vissa andra plattformar inte har. En som varit mycket ndjd genom aren
svarade mer besviket pa denna friga “Att jag inte behdvde bankID tills nu”. A andra sidan
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framkommer en fordel som manga uppskattar ér att Tradera minskar risken for bedrégeri
genom anvandningen av BankID och dven deras omddmessystem. Dessutom framhéller flera
anvindare att det ar léttare att bevaka specifika varor pa Tradera och att man genom
budgivning far varan virderad, ibland till battre pris &n tinkt. En motivering var ocksa “Att
man kan bestimma vilket ldgsta pris man kan tdnka sig, men att man @nda har chans att fa
mer.” Det dr saledes en blandad upplevelse av Tradera, dér fordelar som auktions-formatet
och sékerheten vdgs mot nackdelar som kostnader och eventuella krdngliga moment som
BankID-inloggning.
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5 Analys och diskussion

I analys- och diskussionsavsnittet kommer resultaten av studien att analyseras i relation till
befintlig forskning inom omraddet. Déirutover kommer en analys att genomforas av nya
observationer och samband som har framkommit mellan det undersokta omradet, demografin
och anvdndarfrekvensen sasom dterspeglats i det empiriska kapitlet.

5.1 Granskning av gamification

I denna fallstudie av Tradera har vi undersokt bland annat hur gamification med tillhérande
spelelement paverkar anvédndarnas engagemang och motivation pé plattformen. Fallstudien
har en teoretisk ansats i Octalysis Framework, utvecklad av Chou (2016), for att analysera
gamification och spelelementen som driver motivation. Resultatet har &ven analyserats med
bakgrund i Fogg beteendemodell (2009).

Octalysis identifierar atta grundlaggande drivkrafter som paverkar ménniskors handlingar och
beslut vilket i sin tur ger insikter for att utforma motiverande och meningsfulla
anvandarupplevelser (Chou, 2016). Modellen granskar dven anvandarnas motivation i tva
huvudsakliga kategorier; intrinsic (inre) och extrinsic (yttre) motivation (Chou, 2016; TEDx
Talks, 2014). Resultatet av undersokningen visade att ndgot dver hélften av respondenterna
drivs av sin inre motivation nir de anviander Tradera. For dem handlar det mindre om att tjina
pengar eller erkédnnande utan snarare om nojet i att upptacka och hitta unika fynd pa
plattformen. Denna insikt understryker vikten av att utforma spelfunktioner som tillgodoser
den inre motivation hos anvéndarna, sdsom att fokusera pa upptéckten av unika produkter och
ndjet 1 kopupplevelsen (Chou, 2016; Deci & Ryan, 1985).

A andra sidan visar resultatet den mindre hilften av anvindarna som primért drivs av yttre
motiv, sdsom ekonomisk vinst eller social bekréftelse (Chou, 2016). For denna grupp kan
andra typer av spelelement vara mer relevanta, till exempel beloningssystem for forsiljning
eller mdjligheten att fa erkdnnande for framgéngsrika affarer genom omdémen (Chou, 2016;
Deci & Ryan, 1985). Genom att anpassa spelelementen efter anvdandarnas motivationstyper
kan siljplattformar bidra till en mer varierad och effektiv anvéindarupplevelse. Denna
anpassning mojliggoér en malinriktad strategi for att engagera olika anvandare och uppritthalla
deras engagemang Over tid (Chou, 2016; Deci & Ryan, 1985; Gil-Aciron, 2024,
Vandenberghe, 2012).

En intressant observation frdn enkétstudien var att respondenterna med léngre erfarenhet dven
anvénde plattformen mer frekvent. Detta pekar pa att erfarenhet kan leda till 6kad motivation
och ett djupare engagemang i plattformens funktioner. De erfarna anvindarna har lért sig att
navigera effektivt pd Tradera och har blivit mer skickliga pa att utnyttja dess funktioner till sin
fordel. Denna skicklighet och bekantskap med systemet tenderar att 6ka anvdndarnas
engagemang, vilket enligt Chous Octalysis-modell (2016) dr en del av drivkraften
“Development & Accomplishment”. Denna drivkraft syftar till att motivera anvindare genom
utveckling och att uppna framgangar pa plattformen (Chou, 2016; Khoshkangini et al., 2012;
Liang & Turban 2011).
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Utifrén resultatet dir respondenterna fick ta stillning till vilka av de atta drivkrafterna de
ansag som mest motiverande dominerade forsiljning, héllbarhet och séllsynthet. Detta
indikerar att anvéindarna pa Tradera drivs av en kombination av ekonomiska incitament och
djupare véirden som hallbar konsumtion och upplevelsen av att hitta unika foremal.
Fortsittningsvis visade sig kreativitet, gemenskap och timing vara betydligt mindre populéra
drivkrafter vilket tyder pa att funktioner eller speltekniker kopplade till dessa drivkrafter inte
lyckats engagera anvdndarna i samma utstrickning.

Vidare undersoktes dven vilka spelelement som ansdgs mest motiverande for respondenterna.
De mest omtyckta spelelementen hos respondenterna var “Att hitta sédllsynta varor” foljt av
“Inkomst fran kund” och “Bevaka produkter”. Dessa spelelement erbjuder anvindarna
mdjligheten att hitta och sélja unika och eftertraktade varor, vilket ger en kéinsla av spianning
och beloning (Liang & Turban 2011; Weber, Gronewald & Ludwig, 2022). Vidare ansags
auktionsfunktionen ocksa extra motiverande hos respondenterna vilket kan forklaras som ett
element av spanning och forhoppning (Stieglitz et al., 2017).

bE 1Y

Dessutom var “Forsdljning”, “Erbjudanden sdsom gratis annonsering” och “Att samla bra
omdomen” populdra och motiverande spelelement bland anvéndarna. Foljaktligen tyder det pa
att ekonomiska incitament och positiv dterkoppling &r starkt associerad till anvéindarens
upplevda motivation. Vidare visade sig spelelement som “Social interaktion” och “Att kunna
boosta sin forsdljning” vara betydligt mindre populéra spelelement bland anvdndarna. Detta
antyder att funktioner som framst fokuserar pa social interaktion eller forsédljningsfrimjande
aktiviteter inte dr lika centrala for anvindarnas engagemang pé plattformen. Denna upptackt
indikerar att det ar strdvan efter unika och eftertraktade varor som frimst driver anvindarnas
motivation pé plattformen.

5.1.1 Octalysis “White hat”-drivkrafter

Vidare utforskades ocksa den del av Octalysis-ramverket som baseras pd “White hat” och
“Black hat”, vilka belyser tva olika aspekter av anvindarnas motivation. “White hat”
motsvarar positiva och hidlsosamma drivkrafter som uppmuntrar énskvirda beteenden, medan
“Black hat” representerar negativa eller manipulativa incitament som kan leda till oonskade
beteenden som anvéndare (Chou, 2016; TEDx Talks, 2014). Pa Tradera skulle “White hat”
innebdra att anvénda spelfunktioner och beldningar som framjar ansvarsfull och tillforlitlig
anvindning av plattformen, medan “Black hat” skulle innebéra att anvinda manipulativa
metoder for att 6ka anviandningstiden eller sdljvolymen utan hiansyn till anvindarens
langsiktiga vélbefinnande.

I en analys av “White hat”-motivation finner vi de forsta tre drivkrafterna, “Epic Meaning &
Calling”, “Development & Accomplishment” och "Empowerment of Creativity & Feedback”
(Chou, 2016). Traderas fokus inom forsta drivkraften, for meningsfullhet, har fokus pa
hallbarhet och var en av de frdmsta motivationsfaktorerna enligt respondenterna. Drivkraften
inkluderar en palitlig plattform, viljan att bli av med saker genom éterbruk och allménna
hallbarhetsinitiativ. Det kan forstas som “White hat”-drivkraft d& den bygger pa positiva

kénslor och ldngsiktigt engagemang (Deci & Ryan, 1985).

Dessa tre drivkrafter varierar i inre eller yttre motivation, 4ven om de alla ingér 1 den
langsiktiga och positivt grundade motivationen. Drivkraften “Epic Meaning & Calling” ér
kopplad till meningsfullhet i anvdndningen och dr mellan inre och yttre motivation (Chou,
2016). Daremot inspirerar drivkraften ocksa anvindare att kinna att de &r del av nagot storre
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an sig sjélva, vilket fraimst fokuserar pa inre motivation (Chou 2016; Deci & Ryan 1985).
“Development & Accomplishment” tillhor yttre motivation. Den motiverar anvéndare att
uppna sina mal och forbattra sin forséljnings skicklighet, vilket kan anses drivas av bade inre
och yttre motivation. Empowerment of “Creativity & Feedback” uppmuntrar anvéndare att
experimentera och vara kreativa, vilket &r starkt inre motiverat (Chou, 2016; The Octalysis
Group, 2023).

Fortsdttningsvis dr Tradera en viletablerad och dirfor palitlig plattform som ger anvdndarna
en kénsla av trygghet och tillhorighet. Denna kénsla kan forstds som en drivkraft for
anvindare pa second hand-plattformar att engagera sig mer aktivt och bidra till dess
gemenskap (Chou 2016; Matsdotter, 2023; Venkatesh, 1999). Med syfte att integrera
hallbarhetsinitiativ och aterbruk pé Tradera skapas en kénsla av att vara en del av nagot storre
och mer meningsfullt f6r anvdndarna vilket i sin tur stidrker den inre motivationen (Chou
2016).

Erbjudanden om gratis annonsering eller rabatterade avgifter nimndes ockséd som en stark
motivationsfaktor vilket kopplas till bade “Ownership and Possession” och “Black
hat”-drivkraften “Unpredictability & Curiosity” (Chou, 2016). Att erbjuda beloningar eller
erbjudanden for forsiljning blir sdledes en teknik som kan 0ka anvédndarnas vilja att vara
aktiva sdljare pé plattformen. I Traderas fall kan detta leda till ett 6kat antal transaktioner pa
plattformen vilket stirker plattformens position som en ledande marknadsplats for begagnade
varor. Sammanfattningsvis kan “White hat”-drivkrafter anses paverka anvéndarnas motivation
genom positiva, hidlsosamma och ldngsiktiga incitament for 6nskvérda beteenden.

5.1.2 Octalysis “Black hat”-drivkrafter

I en analys av “Black hat”-motivation finner vi de tre sista drivkrafterna, “Scarcity &
Impatience”, “Unpredictability & Curiosity”, och “Loss & Avoidance”. “Scarcity &
Impatience” handlar om att skapa brddska och en kénsla av exklusivitet genom tidsbegransade
erbjudanden och séllsynta objekt. “Unpredictability & Curiosity” stimulerar anvindarens
nyfikenhet genom auktioner, bevakning och ovéntade erbjudanden. “Loss & Avoidance”
spelar pa anvédndarens ridsla for forlust genom tidsbegridnsade, unika erbjudanden med
nedrikning och notifikationer om att en auktion haller p4 att sluta. Samtliga tre drivkrafter har
gemensamt att de skapar bradska och ett behov av att handla snabbt vilket fortydligar “Black
hat”-tekniken dé de anspelar pa anvdndarens radsla for forlust. Anpassningen av
spelelementen efter anvdndarnas motivationstyper kan dédrmed hjilpa sdljplattformar som
Tradera att skapa en mer varierad och effektiv anvindarupplevelse. Genom att utnyttja
kénslan av bradska och exklusivitet utnyttjar second hand-plattformar mojligheten att 6ka
forsdljning av sillsynta objekt och skapa en kinsla av spanning bland anviandarna.

I studien framkommer auktionsfunktionen som sérskilt spdnnande, dir mojligheten att ldgga
det hogsta budet och vinstchansen ger en oviss utkomst som 1 sin tur kan vara
beroendeframkallande. Detta kan kopplas till alla “Black hat”-drivkrafter da de anspelar pa
rddslan for bradska, nyfikenhet och forlust (Chou, 2016). Dartill upplever anvindarna
bevakningsfunktionen som ett effektivt verktyg for att spara och hitta specifika objekt, vilket
aterkopplar till “Scarcity & Impatience” drivkraften. Trots de negativa aspekterna som “Black
hat”-tekniken ger upphov till sd anses attityden och kénslan av spidnning med ovisst utfall 6ka
motivationen vilket bidrar till en underhallande anviandarupplevelse. Vidare kan
tidsbegrdnsade erbjudanden kopplas till kénslor av forlust. Det utnyttjas eftektivt pd Tradera
genom att skapa en kénsla av omedelbarhet hos anvéndarna for att fatta snabbare kdpbeslut.
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Slutligen kan “Black hat”-drivkrafter anses som starkt motiverande pé second
hand-plattformar trots att de grundar sig pa negativitet och ridsla.

5.1.3 Octalysis drivkrafter utan “Hat”

Slutligen analyseras de tva resterande drivkrafterna, som varken tillhor “White-" eller
“Black-hat”. Dessa bestar av “Ownership & Possession” och “Social Influence &
Relatedness” (Chou, 2016). “Ownership & Possession” kan forstds som upplevd kontroll och
konkretiseras pa Tradera genom mojligheten att skapa egna samlingar, bevakningar,
favoritlistor och att kontrollera forsiljningar. Denna drivkraft tillhor formellt ingen “hat” da
den bygger pa blandade tendenser av kontrollbehov och tillhorighet, vilket bade kan kopplas
till positiva- och negativa drivkrafter. “Social Influence & Relatedness” behandlar omdomen,
social interaktion och gemenskap. Denna drivkraft dr ocksa mellan hattarna enligt
Octalysis-modellen men gér i storre utstrackning att relatera till “White hat”-teknik da den
bygger pa sociala interaktioner och gemenskap (Chou, 2016).

“Ownership & Possession” ér enligt Octalysis-modellen kopplat till yttre motivation (Chou,
2016). Daremot framjar den enligt studien bade inre och yttre motivation genom att ge
anviandaren en kinsla av d4gande Over sina aktiviteter pd plattformen. Detta 6kar anvdndarnas
engagemang och lojalitet pa Tradera och far dem att kéinna sig mer investerade i plattformen
(Stieglitz et al. 2017). Fortsdttningsvis framjar den inre motiverade drivkraften “Social
Influence & Relatedness” (Chou, 2016) gemenskapen pé plattformen och anvénder
anviandarnas behov av social tillhorighet och erkédnnande for att 6ka engagemanget (Pandey &
Ansari, 2023).

Slutligen uppskattade respondenterna Traderas storlek och aktiva anvdndarbas snarare dn
gemenskapen, detta bidrar till plattformens uppfattning som seriés och palitlig men bor inte
anses som en stark motivationsfaktor. Denna trovérdighet dr avgorande for att upprétthélla en
lojal anvéndarbas och stimulerar ocksa nya anvéndare att engagera sig. Det understryker
vikten av “Social Influence & Relatedness”, dir sociala bevis och tillhorighet till en palitlig
gemenskap okar anviandarnas tillit och engagemang. Motivationen bakom bada drivkrafterna
kan engagera utifrin positiva feedback-loopar, sisom omdomen frédn andra anvédndare. Detta
uppmuntrar till fortsatt motivation som bekriftar anvindarnas virde i Traderas community.
Forstielse for dessa dynamiker kan bidra till kunskap om méjligheter att optimera
anvdndarnas engagemang och lojalitet pa second hand-plattformar (Khoshkangini et al., 2021;
Zichermann & Cunningham, 2011).

5.1.4 Slutlig diskussion av motivation och gamification

Foggs (2009) tre element, “Core Motivators”, “Simplicity Factors” och “Behavior Triggers”,
anvénds for att identifiera beteenden och 6ka forstaelsen for hur motivation paverkas pa
Tradera. Anviandarnas attityd visar tydligt hur dessa interagerar for att driva engagemang och
forsdljningsaktiviteter. Géllande motivationen visar enkétsvaren att anvandare drivs bade av
inre och yttre motivation. Inre motivation inkluderar tillfredsstillelsen av att bidra till
héllbarhet genom att handla begagnat vilket inte bara gynnar miljén utan ocksé ger en kénsla
av personlig prestation och meningsfullhet (Chou, 2016; TEDx Talks, 2014).

Yttre motivation framtréder i fallstudien i form av ekonomiska incitament, som att tjina
pengar genom forséljning eller att spara genom att kopa begagnade varor till ett lagre pris.
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Dessa “Core Motivators” ar kraftfulla for att 6ka anvéndarnas 1angsiktiga engagemang pa
plattformen. For att drivkrafterna ska leda till verkliga &tgéarder kriavs det att anvindarna
besitter formégan att aktivt delta i auktioner och genomfoéra kop pé plattformen (Fogg, 2009).
Slutligen &r timingen och utformningen av triggers kritiska (Grabara, 2021). Tradera anvénder
triggers som notifikationer om nya objekt eller paminnelser nar auktioner héller pa att
avslutas. Anviandarna uppskattar dessa strategiskt placerade utlosare eftersom de aktiveras nar
anvindaren kénner sig motiverad och redo att agera. Detta leder till kad budgivning och fler
kop, vilket ger en mer tillfredsstéllande anvéndarupplevelse (Fogg, 2009; Pandey & Ansari,
2023).

Genom analys inom anvéndarnas attityder av olika drivkrafter och spelelement kan vi
definiera, forsdljning, héllbarhet och sillsynthet som de framsta motiverande faktorerna.
Denna insikt pekar pa vikten av att erbjuda bade ekonomiska incitament och virdefulla, unika
upplevelser for att hilla anvéindarna engagerade. Fallstudien visar drivkrafterna till kreativitet,
gemenskap och timing som mindre betydelsefulla for anvindarnas engagemang, vilket
ifragasitter effektiviteten av funktioner kopplade till dessa aspekter i gamification-strategin.

Med yttre och inre motivation tillfredsstiller second hand-plattformen viktiga aspekter som
hallbarhet och ekonomiska incitament, som respondenterna anser starkt motiverande (Fogg,
2009; Venkatesh, 1999). Forstéelse for denna kombination ger plattformen forutsittning att
skapa en mer méngsidig anviandarupplevelse som tilltalar olika segment av anvéndarbasen.
Déremot visar kritisk granskning av Octalysis Framework att vissa drivkrafter, sérskilt de
kopplade till “Black hat” motivation, kan manipulera anvindare genom att utnyttja kénslor av
bradska och réddsla for forlust. Detta vicker fragor om etik och langsiktig anvandarupplevelse,
och betonar vikten av att balansera positiva och hilsosamma drivkrafter med mer
manipulativa incitament for att uppratthilla anvdndarnas fortroende och lojalitet. Det dr
ddremot viktigt att ha i atanke, som belyst av Zichermann och Cunningham (2011), att
misslyckad eller 6verdriven gamification kan leda till motstdnd och minskad motivation.

Med detta i bakgrund visar denna studie att en lyckad gamification-strategi for Tradera bor
fokusera pé att erbjuda bade ekonomiska incitament och meningsfulla, unika upplevelser for
anvindarna. Detta samtidigt som den bor balansera positiva och negativa drivkrafter for att
skapa en etisk och hallbar anvindarupplevelse. Det dr genom att forstd anvindarnas
motivation och beteenden som plattformen kan fortsétta att utvecklas och optimera sitt
engagemang och lojalitet ver tid. Slutligen kan gamification med tillhérande spelelement
paverka anvéndarens motivation i stor utstrackning.

5.2 Granskning av interaktionsdesign

Interaktionsdesign kan definieras som den process dir ménniskan interagerar med en produkt,
tjénst eller service (Kolko, 2011). Fallstudien om Tradera har en teoretisk ansats i UCD for att
forsta samspelet mellan anvéndare och system inom ramen for granskning av
interaktionsdesign kopplat till motivation. Resultatet frdn enkdtundersdkningen visar att
majoriteten av respondenterna ir tillfredsstdllda med Tradera-plattformens interaktionsdesign
utifran designprinciper presenterade av Norman (2013) vilket 1 sin tur kan relateras till
anvindarnas stimulans och motivation att anvénda plattformen (Chammas, Quaresma &
Mont’ Alvao, 2015; Fogg, 2009; Kolko, 2011; Venkatesh, 1999).

Inledningsvis syftar UCD till att tillgodose anvéndarens behov genom interaktionen mellan
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systemet och anvdndaren (Norman & Draper, 1986). Utifrdn Normans (2013) sju
designprinciper kan resultatet tolkas applicerat pa fallstudien om Tradera. Ett genomgéende
tema som beskrivs av respondenterna, bade i skattningsskalorna men &ven nir de far motivera
sjdlva, dr en enkelhet 1 Traderas funktioner och design. Detta kan forstas utifran tre av
Normans (2013) designprinciper: navigering, kartliggning och konceptuell modell. Utifrdn
empirin kan vi utldsa att Tradera har, med ett enkelt och konsekvent grinssnitt, tydligt lyckats
formedla plattformens funktioner och hur anvéndaren skall ta sig viga for att utfora en
specifik funktion. A ena sidan kan vi utliisa att principerna: navigering, kartliggning och
konceptuell modell, bor anses framgéngsrika att motivera anvindarna Detta med klassiska
och beprovade design-strukturer som Okar igenkdnning och sédledes enkelheten. Detta kan
bevisas med att anvdndare inom kategorin “anvénder plattformen ndgon gang per ar” anser att
interaktionen pa plattformen ar valfungerande vilket i sin tur belyser den uppfattade
enkelheten. A andra sidan ir ett annat genomgaende tema problematiken i nya uppdateringar
som forandrar designen samt medfor buggar och formateringsfel vilket sédledes paverkar
interaktionsdesignen och motivationen negativt.

Aven om en majoritet av respondenterna uttryckt sig positivt till Traderas interaktionsdesign
sa forekommer det kritik och den frimsta av denna riktas &t bristande nytta i uppdateringar
samt att dessa utfors 1 alltfor omfattande grad. Flertalet respondenter har i studien uttryckt
missndje for att plattformens funktioner och design fordndras, och ofta till det sémre, samt att
funktioner som anvinds tas bort. Detta paverkar i sin tur forstaelsen for plattformen och ur ett
funktionellt perspektiv forsdmras designprinciper som navigering, kartliggning och
konceptuell modell (Norman, 2013). Detta resulterar i att anviandarnas krav dkar och
motivationen paverkas nér dessa inte tillfredsstills. Som en konsekvens av uppdateringarna
asidosdtts kraven vilket 1 sin tur utgor en kritisk komponent i utformningen av en effektiv
UCD (Norman och Draper, 1986). Vidare paverkas dven designprinciper som signaler och
begransningar nir det kommer till upplevd kontroll (Norman, 2013). I resultatet aterfinns det
ett tydligt missnodje hos anvidndarna och detta kan uppfattas som en av de storsta faktorerna
som paverkar motivationen negativt. Utifran Fogg (2009) kan uppdateringarna beskrivas som
en “Core Motivator” som ligger till grund for att paverka motivationen i negativ bemaérkelse.
Som ett resultat av missndjet beskriver dven vissa respondenter att de borjat anvédnda sig av
andra liknande plattformar som beméter deras syfte béttre vilket kan anses som ett tecken pé
misslyckad UCD design utifran att bemota anvidndarnas krav (Norman & Draper, 1986)

Normans designprinciper innebér dven att interaktionsdesign ska anpassas till anvdndarens
formégor (2013). Utifran resultatet kan vi utldsa ett ndgorlunda mindre instimmande resultat
vid efterfragan om Tradera kan anpassas efter behov én tidigare fragor som berort
overgripande funktionalitet och design. En intressant aspekt som lyfts av vana anvindare ar
att de snarare anpassat sig till plattformen &n att plattformen anpassats efter dem, vilket kan
vara en forklaring till varfor resultatet 4r mindre instimmande. Liknande resonemang
framfors dven nir det géller forstaelsen for funktionerna, i enlighet med Normans princip
(2013) om begrinsningar krivs det att anvindarna tydligt forstir systemets begransningar for
en lyckad UCD. Respondenterna beskriver deras erfarenheter av att ldra sig anvinda systemet
genom att prova sig fram snarare &n att systemet vigleder anvéndarna, vilket 1 sin tur belyser
en stark motivation hos anvéndarna. Detta aterspeglas framst hos vana anvéndare da
anvdndarna dr villiga att anpassa sig sjdlva snarare dn att sétta krav pa plattformen.
Begréinsningarna dr dven ndgot som lyfts av missndjda respondenter som anser att de maste
tydliggoras for att mojliggora uteslutning av oseriosa anvindare. Vidare kan missnojet dven
bero pa bristande forstaelse for plattformens begriansningar vilket bor beaktas. Med denna
attityd kan UCD forstds som misslyckad da systemet inte bemoéter anvandarnas behov vilket
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kan oOka risken for att flera anvéndare begar misstag (Beyon, 2013).

Fortséttningsvis har Tradera stora mojligheter att stirka motivationen genom att tillhandahalla
anvdndarna med “Simplicity Factors” (Fogg, 2009). Detta kan exempelvis inkludera
instruktionsvideos for att sdnka inldrningskurvan och anpassa plattformen till
funktionsvarierade anvidndare for att sdledes tillgodose motivationen hos fler anvéndare. Detta
ar viktigt for att bibehdlla anvindarna dd kraven pa Tradera hojts till f6ljd av flertalet
uppdateringar som bland annat gjort att motivationen hos dldre, nyare anvdndare och
funktionsvarierade har minskat. Genom en satsning pé att sdnka inldrningskurvan, tillgodose
enskilda formagor samt anvandarens behov och krav kan anvédndaren tillfredsstillas med
reducerad anstrangning vilket i sin tur stdrker motivationen (Fogg, 2009; Norman & Draper,
1986).

Genom att studera anvdndarens upplevelse av Traderas design kan vi dven dskadliggora och
utvérdera interaktionsdesignen baserat pd kraven som stélls pa plattformen och som i sin tur
kan paverka motivationen (Fogg 2009; Norman & Draper, 1986). Som tidigare ndmnt ar
upplevelsen av designen generellt positiv men det finns dven respondenter som menar att
designen kinns “plottrig” och “rorig” vilket kan forstas som en forbéttringsmojlighet utifran
designprincipen kartldggning som baseras pé logiska designval (Norman, 2013).
Fortséttningsvis stills det &ven hogre krav pa funktionaliteten vid kategorisering for att
anvindaren vill uppna storre kénsla av kontroll samt tillforlitlighet att systemet projicerar
samtlig information (Norman, 2013). Traderas omfattande utbud &r en av de mest
framtradande motivationsfaktorerna hos anvéndarna. For att uppritthalla och stirka denna
motivation dr det nddvandigt att anvindarnas forvantningar bemots (Norman & Draper,
1986). Detta kan ske genom att erbjuda mer strukturerade och detaljerade kategoriseringar
som tydligt kan samspela med kraven for en lyckad UCD (Norman & Draper, 1986).

Utdver “Core Motivators” och “Simplicity Factors” dterfinns dven “Behavior Triggers” 1
FBM och Traderas interaktionsdesign. Respondenterna forhéller sig till dessa utlosare nagot
mer fordelat dn den tidigare mer positivt instimmande attityden. Respondenternas instillning
till Traderas olika utlosare kan forstis utifran Normans designprinciper om dterkoppling och
signaler vilka 1 sin tur kan underlétta forstaelsen for tillvigagangsséttet for anvindaren som
paverkar motivationen. En tydlig motivationsfaktor hos anvdndarna, som kan kopplas till
aterkoppling och signaler, dr budgivningsfunktionen som utldser ett beteende hos anvindaren
som stérker motivationen (Deci & Ryan, 1985; Norman, 2013; Venkatesh 1999).
Fortséttningsvis ér det 1 detta ldge dven viktigt med begransningar for att undvika mgjliga
problem (Norman, 2013). Anvidndarna upplever att deras handlingar pd Tradera resulterar i
tydliga konsekvenser, vilket dr sdrskilt uppenbart hos de som anvénder plattformen
regelbundet. Dock poéngteras ett visst missndje mot nuvarande begridnsningar, eftersom vissa
anvéndare inte 4r medvetna om dessa, vilket skapar ett behov for Tradera att géra dessa mer
transparenta och dterkoppla dessa for anviandarvénligheten och kénslan av kontroll (Fogg
2009; Matsdotter, 2023; Venkatesh, 1999).

Slutligen dr den mest uppenbara motivationsfaktorn, inom interaktionsdesign perspektivet,
faktumet att Tradera lever upp till anvéndarnas forvantningar och syften. Detta ar essentiellt
for en lyckad interaktionsdesign ur ett UCD perspektiv (Norman & Draper, 1986) samt for att
upprétthalla motivation (Fogg, 2009; Venkatesh, 1999). Respondenternas motivation kopplat
till forvintningarna pd Tradera kan forstds som stark da majoriteten stéller sig positiv till
pastaendet. Fortséttningsvis finns det en starkare positiv trend hos yngre anviandare jaimfort
med &ldre vilket kan bero pé att forvdntningarna hos dldre dr mer omfattande eller att syftet
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med anvéndningen skiljer sig at. Det kan &ven bero pa att yngre anvindare &r mer vana att
interagera med digitala system och saledes beméts forvantningarna, genom noggrann analys
kan forvintningarna kartldggas for att specificera kraven hos olika anvdndare (Norman &
Draper, 1986) med malet att tillgodose forviantningarna och stdrka motivationen. En annan
forklaring ér att dldre anvéndare i storre utstrickning behdver mer interaktiv vigledning for
att forsta och forenkla systemet vilket 1 sin tur kan medfora resultatet att 6ka motivationen
(Fogg, 2009; Norman, 2013).

Utifran undersokningen bér UCD ramverket utvecklas for att anses applicerbart av en
varierad anvéndarbas. Olika anviandare har skilda behov och saledes aterfinns det ingen
universell 16sning for lyckad UCD som Norman och Draper (1986) foreslér. Forslag som
uppmaédrksammats som exemplifierar detta &r 6nskemélet om en ny version av plattformen for
att tillgodose en mindre teknisk anvindare med storre behov av dterkoppling. Utover den
teoretiska ansatsen som antagits for studien, 6kar undersokningen forstaelsen for hur
anvindarens motivation paverkas, frimst negativt, till f61jd av uppdateringar av
informationssystemet. Det &r tydligt att uppdateringarna i Traderas fall utgor en kritisk
komponent och bor tas i beaktning vid implementering av ny interaktionsdesign.
Sammanfattningsvis kan vi med studien fastsla att anvdndarnas motivation i stor utstrackning
paverkas av plattformens interaktionsdesign. Dessutom kan antagandet av Normans
designprinciper (2013) utifran ett UCD perspektiv (Norman & Draper, 1986) anses som
betydande for att ka forstaelsen for anvindarnas motivation inom respektive princip.

5.3 Granskning av teknisk acceptans

Teknisk acceptans dr starkt forknippad med motivationsfaktorer, vilket beror pé att den
grundlidggande forstaelsen for hur anvéndare interagerar med system och 1 slutdndan
accepterar eller avvisar teknik dr avgorande (Chiu et al., 2010; Fogg, 2009; Gruzd et al., 2012;
Venkatesh et al., 2003). I fallet med Traderas informationssystem &r acceptansen sarskilt
betydelsefull for att granska motivationen med hénsyn till anvéndarnas avsikter att anvéinda
systemet samt hur vil dessa uppfattas (Fogg, 2009; Venkatesh, 1999; Venkatesh et al., 2003).

Inledningsvis upplever en majoritet av respondenterna att Traderas funktioner ar litta att
anvianda. Den forvéintade anstringningen av systemet har stark padverkan pa motivationen och
ar en avgorande faktor vid teknisk acceptans (Venkatesh et al., 2003) vilket i sin tur gor det
viktigt att tillhandahélla anvandare med faktorer som forenklar detta (Fogg, 2009). I Traderas
fall ar upplevelsen gemensam mellan man och kvinnor oavsett erfarenhet eller
anviandningsfrekvens. Systemet karaktdriseras av en uppfattad acceptans, ddremot kan den
anses nagot simre hos dldre vilket kan bero pa mindre erfarenhet av liknande system vilket i
sin tur kan ha effekt pa den upplevda motivationen (Venkatesh et al., 2003). Kvinnliga
anvindare samt anvindare med mindre erfarenhet av systemet ifrdga beskrivs i storre
utrdckning av avvisa teknologi men studiens resultat visar ingen korrelation till detta
(Venkatesh et al., 2003).

Vidare dr det viktigt att viigleda anvéndaren for att forenkla processen och forhindra problem,
vilket dr avgorande for teknisk acceptans (Fogg, 2009; Venkatesh et al., 2003). Generellt sett
anser respondenterna att vigledningen ér tillfredsstéllande. Det aterfinns ingen korrelation till
demografiska faktorer sdsom alder, kon, erfarenhet och anviandningsfrekvens. Darmed kan
acceptansen bero pd andra faktorer. Hand i hand med végledning aterfinns dven forstielsen
for Traderas funktionalitet vilket d&ven detta ar essentiellt for den tekniska acceptansen
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(Venkatesh et al., 2003). Aldre anvindare tenderar att ha mindre forstaelse av system vilket
aven aterspeglas i detta fall om Traderas plattform (Venkatesh et al., 2003).

En aspekt som paverkar respondenternas tekniska acceptans dr den dkade digitaliseringen och
implementeringen av tekniska verktyg i Traderas system. Ett exempel ar kravet pa
legitimering med Mobilt BankID som integrerats till foljd av att bibehalla och forstirka
sikerheten pa plattformen. Aven om respondenterna har forstaelse for utdkad infrastruktur pa
plattformen finns det en oro for det 6kade behovet av teknisk kompetens som kravs, vilket i
sin tur kan resultera i minskad acceptans och motivation. For att vigleda anvindare mer
effektivt lyfter respondenter 6nskemalet om tydligare information nér det géller
uppdateringar, battre kundsupport och instruktionsvideor for att forbattra viagledningen. Att
tillhandahdlla anvéndare med resurser for att forenkla anvdndningen sdsom support och
utbildningar resulterar i 6kad acceptans och foljaktligen motivation (Fogg, 2009; Venkatesh et
al., 2003). Dessa atgirder skapar en 16sning for dldre anvindare vilket kan ha en betydande
paverkan pé deras motivation och acceptans.

Fortséttningsvis lyfter Venkatesh et al. (2003) socialt inflytande som en direkt faktor som kan
beskriva anvindarens avsikt att anvénda systemet. I fallet om Tradera dr det en minimal andel
respondenter som anvinder sig av Tradera pa grund av att deras omgivning gor det. Detta kan
bero pd att majoriteten av respondenterna har erfarenhet av systemet. Saledes finns det snarare
en egen avsikt dn en social avsikt att anvdnda Tradera (Venkatesh et al., 2003).
Fortséttningsvis beskriver flertal respondenter att de blivit introducerade till Tradera av andra
eller varit den ifraga som introducerat plattformen till ndgon i deras omgivning vilket tydligt
aterspeglar ett socialt inflytande (Venkatesh et al., 2003; Pandey & Ansari, 2023). Vidare kan
socialt inflytande forstds som ndgot som motiverar en anvandare initialt men som snabbt avtar
pa Tradera (Fogg, 2009).

Slutligen kan anvidndarnas motivation forstds utifran hur vil systemet uppfyller forvantningar
med syftet att forbéttra anvindarens prestation, vilket 1 Traderas fall kan forstas vara att silja
eller kopa produkter (Venkatesh, 1999). Utifran resultatet stiller sig majoriteten av
respondenterna som neutralt till instimmande. Det dr framforallt dldre anvdndare som stéller
sig mindre instimmande till hur vél systemet uppfyller férvintningarna vilket kan forstads som
ett skifte 1 beteendemadssig avsikt (Venkatesh et al., 2003). Forvintad prestation &r starkt
kopplat till motivation och kan i anseendet beskrivas som acceptabel. Baserat pa aterkoppling
frdn respondenterna framgar det ett behov av ytterligare stodjande resurser och vigledning 1
relation till funktionaliteten, vilket potentiellt kan forstirka deras motivation (Fogg, 2009).

5.4 Tradera gentemot andra second hand-plattformar

I fallstudien, som utforskar Traderas plattform, har vi {or att férdjupa den teoretiska
forstaelsen av motivation inkluderat en komparativ analys. Den utforskar skilen till varfor
anvindare uppskattar Tradera framfor andra konkurrerande plattformar sdsom Blocket,
Facebook Marketplace och Sellpy. Analysen omfattar identifiering av savél fordelar som
nackdelar inom omraden som anviandarupplevelse och motivation.

Jamfort med andra plattformar har Tradera bdde sina fordelar och utmaningar. Till exempel
erbjuder Blocket en enkel och bekvidm plattform for snabba transaktioner, men risken for
bedréigerier och oseridsa séljare ér alltid ndrvarande. Facebook Marketplace har & andra sidan
en stor anvindarbas och dr enkelt integrerad med Facebook for smidig anvéindning. Dock kan
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den anses vara mindre tillgidnglig for anvdndare som inte dr aktiva pa Facebook, och det
saknas ett omdomessystem av séljare som i sin tur paverkar pélitligheten av plattformen.

Tradera ger anvindarna hog grad av kontroll, bade dver prissittning och forsiljningsprocessen
medan Sellpy minimerar den administrativa bordan genom att hantera forséljningen at
anvindarna. Detta skapar en viktig kontrast mellan de tva plattformarna. Detta exemplifieras i
att Tradera ger anvdndarna mer kontroll men krdver ocksa mer engagemang, medan Sellpy
erbjuder bekvamlighet men kan minska anvéndarens kontroll dver forséljningsprocessen.
Dartill lyfter enkétens respondenter fram Traderas smidiga kommunikation, betalning och
frakterbjudanden. Detta forstirker bilden av en plattform som vérnar om anviandarupplevelsen
och bygger fortroende hos sina anvéndare.

Jamfort med Sellpy later Tradera sina anvdndare helt utforma annonsen med tillhérande bild,
beskrivning och prisséttning. Detta kan kopplas till Octalysis-modellens drivkraft som framjar
kreativitet och anpassning for anviandaren (Chou, 2016). I sin tur lockar det till sig anvéndare
som varderar mojligheten att fa uttrycka sin personlighet genom sina annonser samt att fa vara
med och pédverka, vilket stirker Octalysis drivkraften for 4gande och kontroll (Chou, 2016).

Plattformar som Blocket och Facebook Marketplace kan krdva mer interaktion och diskussion
kring pris och &ven fysiska moten for att slutfora forséljningen. Dessa plattformar kan erbjuda
en mer personlig och direkt kontakt mellan kopare och siljare. Samtidigt kan det ocksé kréva
mer engagemang och tid frdn anvéndarna for att slutfora forsiljningen. I denna jamforelse ser
vi att olika plattformar erbjuder olika forsdljningsprocesser och anvindarupplevelser vilket
ger anvdndarna olika val beroende pé deras preferenser och behov. Sellpy lockar med sin
bekvémlighet och professionella hantering, medan Tradera erbjuder kontroll och smidig
anvindarupplevelse. Blocket och Facebook Marketplace ger mdjlighet till mer direkt
interaktion men kan krdva mer engagemang fran anvandarna.

Det ér av intresse att Tradera forblir ett populért val trots konkurrensen, sérskilt med tanke pa
att vissa konkurrenter erbjuder liknande tjénster gratis och 1 storre utstrackning
automatiserade. En mojlig forklaring till detta &r Traderas forméga att skapa en engagerande
och palitlig plattform genom sitt omfattande utbud och anvéndningen av gamification element
for att tillfredsstélla anvéndarnas behov av prestation och framsteg (Grabara, 2021; Weber,
Gronewald & Ludwig, 2022). Det breda utbudet tillsammans med auktionsformatet erbjuder
anvindaren en kénsla av spanning och mdjlighet att hitta unika foremaél, vilket kan relateras
till bade “Black hat”-drivkrafter men &ven FBM (2009) genom att skapa en kénsla av triggers
att delta i auktioner.

Dessutom, genom implementering av gamification element sisom auktioner, bevakning och
sdljstatistik, lyckas Tradera locka och behélla anvindare genom att tillfredsstilla deras behov
av prestation och framsteg, kopplat till Octalysis-modellen (Chou, 2016). Dessutom erbjuder
Tradera en kénsla av gemenskap och social interaktion vilket, utdver Octalysis, kan kopplas
till Norman's UCD-studie genom att framhéva betydelsen av en interaktiv design for att
framja engagemang och tillit till plattformen (Norman & Draper, 1986). Slutligen kan
Traderas popularitet ocksa forklaras av dess langvariga nirvaro pa marknaden tillsammans
med den etablerade anvéndarbasen vilket gor det till en naturlig destination for dem som
sOker bade sillsynta fynd och en interaktiv kopupplevelse (Venkatesh, 1999; Zichermann &
Cunningham, 2011).
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5.5 Summering av granskning

Sammanfattningsvis har Tradera plattformen analyserats for att besvara hur anvindarnas
motivation paverkas utifrdn gamification, interaktionsdesign och teknisk acceptans.
Majoriteten av anvindarna uppfattar plattformen som motiverande och av resultatet kan vi
utldsa en positiv instéllning dér systemets fordelar betonas. Vidare lyfter 4ven respondenterna
manga nackdelar, vilket frimst kan kopplas till att interaktionsdesignen forédndras och att det
paverkar den tekniska acceptansen, trots dessa ér instéllningen ansedd positiv till plattformen.
Detta kan tolkas som att fordelarna med Traderas system motiverar i storre utstrackning dn
vad nackdelarna forhindrar. Analysen har primért utgétt fran Fogg (2009) for att forstd hur
motivationen paverkar gamification med Chous Octalysis ramverk (2016),
interaktionsdesignen med Norman och Drapers UCD-process (1986) och Normans
designprinciper (2013) samt teknisk acceptans utifran Venkatesh et al. (2003) UTAUT-modell.

Gamification paverkar anvindarens motivation starkast i kategorier som héllbarhet,
forsdljning och séllsynthet. De sista tva av de atta drivkrafterna samspelar dven med
anviandarnas motivation kopplat till spelelement da inkomst, sédllsynthet och utbud var mest
framstaende. Fortsdttningsvis var dven andra ekonomiska incitament populéra
motivationsfaktorer hos anvindarna. Utifran analysen kan vi dven se att det finns en stor
variation av vad anvéndare motiveras av da bade inre och yttre motivation skiljer sig
marginellt. Slutligen kan vi konstatera att gamification har stor padverkan pa anvdndaren och
kan dven anses som lyckad d& majoriteten stiller sig positiv till spelelement vilket i sin tur
Okar Traderas popularitet och konkurrenskratft.

Motivation kopplad till interaktionsdesign kan dven anses som positiv. Funktionaliteten
rankas hogt, vilket inkluderar bekvémlighet och den omfattande tillgéngligheten av varor.
Dessutom framhalls sékerheten och den ekonomiska motivationen av anvdndarna tillsammans
med plattformens systemlosning och klassiska designstruktur som motivationsfaktorer. Trots
en varierad anviandargrupp har Tradera framgangsrikt tillgodosett behov och krav, vilket d&ven
aterspeglar attityden gentemot informationssystemets design. Fortsdttningsvis kan
anvindarnas motivation forstarkas ytterligare genom att integrera 6kad enkelhet och bittre
resurser for vigledning inom interaktionsdesignen.

Den tekniska acceptansen gentemot Tradera ér viletablerad och bor saledes paverka
motivationen positivt. Det rdder en gemensam uppfattning om plattformens enkelhet i fraga
om funktionalitet samtidigt som Tradera uppfyller forvéntningarna som finns 1 prestationen.
Det sociala inflytandet, vilket kan paverka den tekniska acceptansen i Traderas fall, kan ge en
uppfattning om att det &r en véletablerad plattform. Det bidrar saledes till en forstirkt teknisk
acceptans. Den sociala kontexten paverkar inte anvdndarnas motivation i ett stadie dér
anvdndaren redan dr etablerad pa plattformen. Fortsdttningsvis aterfinns det ett samband
mellan teknisk acceptans och interaktionsdesign som grundar sig i att forenkla systemet
genom végledande resurser for att 6ka motivationen och acceptansen.

I granskningen har vi dven analyserat Traderas framging genom att jamfora plattformen med
andra second hand-plattformar som Blocket, Facebook Marketplace och Sellpy for att
fordjupa forstdelsen om motivation. Trots att varje plattform har sina egna styrkor och
fordelar, utmarker sig Tradera genom att erbjuda anvéndare hog grad av kontroll och
vigledning i forséljningsprocessen, vilket uppskattas av anvdndarna. Samtidigt har Tradera
skapat en anvéndarvénlig miljo med smidig kommunikation, betalningsalternativ och
frakterbjudanden, vilket frdmjar tillit och engagemang. Jimfort med konkurrenterna, dér vissa
erbjuder enklare transaktioner men med risker for bedrédgerier, och andra som prioriterar en
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enorm anvandarbas men kan sakna kontroll over siljares pélitlighet, har Tradera lyckats
balansera bade anvéndarvénlighet och tillit. Denna kombination av faktorer har positionerat
Tradera som en ledande second hand-plattform och bidragit till dess fortsatta popularitet och
framgang pa marknaden.

Att Tradera erbjuder bade auktioner och direktkdp skapar en dynamisk kopupplevelse som
gor plattformen stark gentemot konkurrenterna. Genom att dven kontinuerligt stirka
sakerhetsatgirder och frimja interaktion mellan anvindare har Tradera skapat en atmosfar av
tillit och trygghet pé plattformen. Denna strategi har varit avgérande for att 6ka anvindarnas
fortroende och engagemang, vilket ocksa dterspeglas i den vixande anvdndningen av
begagnade varor och den laga frekvensen av bedrigerier pa plattformen. Det ar tydligt att
deras systemlOsning inte bara dr anpassad till anvéindarnas behov och foérvintningar utan
ocksa speglar de skiftande preferenserna i samhéllet mot en mer hallbar och medveten
konsumtion.

Sammanfattningsvis kan den allménna upplevda motivationen hos anvindarna pa en
sdljplattform forstas utifran tre faktorer, “Core Motivators”, “Simplicity Factors” och
“Behavior Triggers” (Fogg, 2009). Utifran den utférda fallstudien kan vi dra slutsatsen att
gamification tillsammans med tillhérande spelelement i forsta hand fungerar som “Core
Motivators” for att motivera anvindaren. Gamification moment inom forséljning, hallbarhet
och séllsynthet anségs vara frimsta drivande faktorerna pd Tradera. Fortséttningsvis kan vi
dra slutsatsen att Traderas interaktionsdesign och upplevda tekniska acceptans motiverar
anvindaren genom att forenkla med “Simplicity Factors”. Forstéelsen for Traderas funktioner
och enkelheten 1 designen ar betydande motivationsfaktorer for anvéindaren. Slutligen ansags
“Behavior Triggers” vara mest framtrddande inom interaktionsdesignen genom strukturerad
interaktion till anvindaren som végleder och stimulerar anvdandningen av
informationssystemet.

5.6 Identifierade utmaningar

Diskussionen kring second hand-plattformens gamification-element, interaktionsdesign och
tekniska acceptans har identifierat ett antal utmaningar. I fallstudien av Tradera &r en
utmaning den stora andelen dldre anvéndare samt en dverrepresentation av kvinnor, vilka
utgjorde tva tredjedelar av respondenterna. Det blir ddrmed viktigt att undersdka hur en
sdljplattforms design och funktionalitet bor anpassas for att tillgodose behoven och
forviantningarna hos anvandare fran alla ldersgrupper, sdrskilt med tanke pa de skilda
forvantningar och krav som kan finnas mellan dem. Det &r dven viktigt att ta hdnsyn till att
hélften av respondenterna dr 6ver 55 4r, vilket kan paverka resultatet da uppfattningar skiljer
sig mellan dldrarna. Resultaten visar ocksd en majoritet av anvandare som anvénder Tradera
dagligen, vilket indikerar en hog grad av engagemang och lojalitet gentemot plattformen samt
en djup forstaelse for dess funktioner.

Fortséttningsvis paverkar dverrepresentationen av kvinnor som deltog i enkdtundersékningen
resultaten. Det &r av betydelse att utforska hur dessa konsskillnader kan pdverka anvdndarnas
beteende och preferenser pa Tradera och om det kridvs anpassningar av plattformens
funktioner och spelelement for att battre tilltala olika anvdndargrupper. Den hoga andelen
kvinnliga respondenter indikerar att vissa spelelement eller funktioner kanske tilltalar denna
grupp mer dn andra pé Tradera. Det dr ddrfor vésentligt att forstd hur Traderas design och
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funktionalitet kan anpassas for att skapa en mer inkluderande anvéndarupplevelse som
tillgodoser behoven hos alla anviandare, oavsett kon eller alder.

Vidare visar resultaten en betydande andel dagliga anviandare vilket understryker den starka
lojaliteten och engagemanget gentemot plattformen. Denna lojalitet och engagemang utgdr en
grundpelare for anvéndarnas interaktion med Tradera och deras uppfattning av
motivationsfaktorer. I ljuset av dessa observationer dr det vart att utforska hur Tradera kan
anpassa sin design och funktionalitet for att fortsétta locka och behalla anvindare 6ver tid. Det
ar viktigt att gora detta samtidigt som man tar hénsyn till de utmaningar som har identifierats i
relation till variationen av respondenter.

Vidare var det en utmaning att respondenter uttryckte missndje over kravet att vilja tre
alternativ ndr de ansag sig motiveras av farre. Detta resulterade i en viss frustration och en
onskan om mer flexibilitet 1 svarsalternativen. Ytterligare aterkoppling frdn respondenterna
motiverades av relevansen av fragor hos anvéndare som endast var séljare eller kopare. Till
exempel papekade vissa séljare eller kopare att de kénde sig tvungna att svara péd fragor som
huvudsakligen var riktade till den andra gruppen, vilket ledde till férvirring och minskat
engagemang hos vissa deltagare. Fortséttningsvis identifierades dven ett bortfall av fritext
fraga dér respondenten kunde motivera sitt stillningstagande tillhdrande fraga fyra i sektion
tre: “Anser du att Tradera vigleder dig som anvindare for att fa dig att forsta hur du ska ga
tillviga och undviker eventuella problem?”. Denna felaktighet i enkétstudien utmanade en
djupare analys av teori kopplat till fragestéllningen.

En 6vergripande utmaning som identifierades redan vid litteraturgenomgangen var att Tradera
hade ménga motiverande faktorer. Vi insdg att for att fa en djupgaende fallstudie med
nyanserad forstaelse for motivationen hos anvidndarna krévdes en teoretisk ansats ur fler
perspektiv. Darfor valde vi att integrera perspektiven, gamification, interaktionsdesign och
teknisk acceptans i var undersokning (se 3.2.5 Val av teman). Inkluderandet av dessa aspekter
breddade vért analytiska ramverk och gav en mer omfattande forstaelse for de olika faktorer
som paverkar anvdandarnas motivation pad Tradera. Ddremot kan det breda antagandet av teori
anses utmana studiens traffsdkerhet da fler perspektiv antagits pa samma enkétfraga. Trots
detta mojliggjorde perspektiven att utforska komplexiteten och sambanden av olika faktorer i
anvandarnas beteende och motivation pa plattformen pé ett mer nyanserat sétt.
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6 Slutsats

Studiens problemomrade fokuserade pa den vixande betydelsen av anvindarupplevelse och
motivation 1 e-handel, specificerat pa second hand-plattformar. I en allt mer digitaliserad vérld
stdlls hogre krav pa foretag att leverera inte bara funktionalitet utan dven engagerande
anvandarupplevelser. Denna uppsats har granskat den cirkuldra marknadsplatsen Tradera och
hur de anvénder sig av gamification, interaktionsdesign och teknisk acceptans for att motivera
sina anvédndare. Utifran enkdtundersokningen har en fallstudie av Tradera utforts med
resultatet att de ovanndmnda teorier visat sig effektiva for att 6ka anvdndarnas motivation och
tillfredsstéllelse. I langden dr detta avgdrande for att locka och behélla kunder pé en
konkurrensutsatt marknad.

Inledningsvis kartlades Traderas gamification samt tillhorande spelelement for att undersoka
hur dessa paverkade anvdndarnas motivation. Resultatet indikerade att spelelement, saisom
auktioner och beldningssystem, dokar spanningen och saledes motivationen bland anviandarna.
Fortsittningsvis visade studien att gamification inom forsédljning, séllsynthet och hallbarhet
vara mest drivande for anvindarna. De mindre motiverande elementen visade sig vara
kreativitet, gemenskap och timing. Med auktioner och andra interaktiva handelskoncept, samt
ett unikt och brett sortiment, har Tradera 6kat anvdandarnas motivation och engagemang pa
plattformen. Vidare stimuleras anvindarna av mdjligheten att delta i gamification-aktiviteter
samtidigt som de bidrar till en positiv miljopaverkan vilket 1 sin tur 6kar motivationen att
fortsdtta anvédnda plattformen. Genom tillfredsstillelse av anvdndarnas behov inom spanning,
beloning och gemenskap péverkar Tradera anvdndarnas motivation. Foljaktligen leder detta
till 6kad lojalitet och tillvaxt pd plattformen over tid.

Interaktionsdesignen spelar en avgorande roll 1 skapandet av en positiv anvdndarupplevelse pa
second hand-plattformar som Tradera. Genom att fokusera pé enkelhet, tillginglighet och
sdkerhet har plattformen skapat en anvindarvénlig milj6 ddr anvéndarna enkelt kan navigera,
soka efter produkter och genomfora kop. Den tydliga designen och det intuitiva
anvandargrinssnittet gor det enkelt for anvindarna att hitta det de s6ker och att kdnna sig
bekvéima med att utforska olika funktioner pa plattformen.

Slutligen har teknisk acceptans varit avgorande for att sékerstélla att anvandarna kénner sig
bekvédma och vigledda i sin anvdndning av plattformen. Den tekniska acceptansen gentemot
Tradera har varit positiv och forstarkt anvindarnas motivation att anvénda plattformen
ytterligare. Anvédndarna upplever att Tradera ér en palitlig och stabil second hand-plattform,
vilket har 6kat fortroendet och viljan att interagera och genomfora affarer pa plattformen.
Genom att kontinuerligt forbéttra den tekniska funktionaliteten och sidkerheten har Tradera
kunnat 6ka anvéndarnas tillit och lojalitet till plattformen. Darigenom har de kunnat stérka sin
position pa marknaden.

Motivationen att anvénda second hand-plattformar som Tradera dr ett bakomliggande tema
som genomsyrar hela anvéndarupplevelsen. Anvidndarna lockas av mdjligheten att fynda
unika och prisvérda varor, samtidigt som de gor en miljévinlig insats genom att delta i
aterbruk och dtervinning av produkter. Denna dubbla beldéning, bade ekonomisk och
miljomassig, forstiarker anviandarnas motivation att aktivt delta 1 Traderas community och
fortsdtta anvédnda plattformen for forséljningar och kop.
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Slutligen visar vér studie att dessa strategier for att motivera och engagera anvindare pa
second hand-plattformar som Tradera har varit framgangsrika. I en bredare kontext bidrar var
studie till forskningsfaltet inom systemvetenskap genom att belysa vikten av att integrera
olika digitala motivationsfaktorer. Detta kan appliceras for att skapa en djupare forstielse och
analys av bade komplexa system och deras anvéndare. Med syfte att kombinera teorier och
metoder fran omrdden som gamification, interaktionsdesign och teknisk acceptans bidrar
studien till en mer nyanserad och omfattande forstaelse av hur digitala system fungerar och
hur de kan optimeras for att uppna onskade mal.

6.1 Forslag till vidare forskning

I framtida studier inom omraden som gamification, interaktionsdesign och teknisk acceptans
pa second hand-plattformar finns det ytterligare aspekter att utforska. En av dessa ar att
analysera hur olika gamification-element paverkar anvéndarupplevelsen. Kommande studier
kan fokusera pé att jimfora olika spelmekanismer for att forsté deras specifika effekt pa
anvandarnas engagemang och interaktion pa plattformen.

Ytterligare forslag till vidare forskning &r att utforska skillnaderna mellan olika aldersgrupper
och konsidentiteter for att utdka forstaelsen for upplevelsen och motivationen av second
hand-plattformar. Det kan ge vérdefull insikt i anpassade anvéndarpreferenser och
beteendemdnster. Genom att genomfora djupgéende undersokningar och anvéandarstudier kan
forskningen analysera hur olika demografiska grupper interagerar med plattformen, vilka
funktioner och motiv som attraherar dem mest, samt hur deras kopbeslut paverkas av faktorer
som dlder och kon. En sddan forskning kan saledes bidra till en mer malinriktad strategi. Detta
for att skapa en mer skrdddarsydd och engagerande anvéndarupplevelse pa Tradera. Dartill
kan man utforska hur interaktionsdesignen kan anpassas for att bemota behoven hos olika
anvandargrupper. Med anvéndarstudier och testning kan man identifiera bésta
tillvigagéngssitt for att skapa en design som dr anviandarcentrerad och tilltalar en bred
malgrupp, inklusive dldre anvéndare och anvindare med olika kon.

Vidare forskning inom ytterligare second hand-plattformar skulle &ven anses relevant for att
oka forstaelsen for anvindarnas motivation pa begagnatmarknaden. Den teoretiska ansatsen
skulle &ven kunna appliceras pa e-handelsplattformar som bedriver traditionell forséljning for
att askadliggéra mojliga skillnader av motivationstaktorer. Slutligen understryker var studie
vikten att fortsétta utforska motivation och anvindarbeteenden inom digitala miljoer for att
mota de stindigt foranderliga kraven och forvantningarna fran anvéndare och marknaden.
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Appendix A - Enkat

Anvandarundersokning om Tradera

Tradera ar en ledande plattform for cirkular handel i Sverige och har blivit central i den
véxande trenden for ateranvandning och &terfdrséljning av varor. Genom att erbjuda en
unik mojlighet att kdpa och sélja begagnade varor bidrar Tradera till en mer hallbar
livsstil och svarar pa det dkade intresset for hallbara konsumtionsalternativ. | denna
studie &mnar vi till att undersdka Traderas anvandarupplevelse och
motivationsfaktorer.

——— Enkéaten ar anonym och tar cirka 5 minuter att fylla i ——

Enkaten riktar sig till dig som ar 6ver 18 r och som anvénder eller har anvéant Tradera-
appen.

Dina svar ar viktiga for att hjélpa oss att underséka hur second-hand-plattformars
systemldsningar kan motivera till 6kat anvandarengagemang. Tack for din medverkan!

Med vanliga halsningar,
Paulina Atterfors & Ebba Alander

Institutionen for Informatik vid Lunds Universitet

alander.ebba@gmail.com Byt konto (%)
£3 Inte delad

* Anger obligatorisk fraga

Datahantering

Data insamlas i enlighet med GDPR och Lunds Universitets Privacy Policy. Data kommer enbart vara
tillgénglig fér skribenterna i studiens syfte och under studiens gang. Enkéaten &r frivillig och gér att avsluta
nar som helst.

Vid fragor, maila Ebba (eb1145al-s@student.lu.se) eller Paulina (pa2813at-s@student.lu.se).
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1. Hur gammal &r du? *

O 1824
25-34
36-44
45-54

55-64

O OOO0OO0

65+

2. Vilken konsidentitet har du? *

O Kvinna
O Man

O lcke binar

O Annat alternativ

3. Hur ofta anvander du Tradera-appen? *

O Dagligen
(O Nagon gangiveckan
(O Nagon gang i manaden

(O Nagon gang per &r

4., Hur lange har du anvant Tradera-appen? *

O Mindre n 6 manader
O 6manader-1ar
O 18r-24r

O Langrean2ér

Nasta Rensa formularet
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Har kommer 5 fragor om din motivation med Tradera.

Om du vill motivera dina svar ar det vidlkommet att gora det i rutan under vissa fragor.

1. Vad &r framsta anledningen till att du anvander Tradera? *

Ditt svar

2. Vilka 3 alternativ motiverar dig mest att anvanda Tradera? *

|:| (HALLBARHET)Attjag minskar miljopdverkan och stddjer cirkular handel.
(FORSALJUNING) Att jag uppnar dnskad férsaljning och vinner pd budgivningar.
(KREATIVITET) Att jag blir inspirerad av att skapa unika och kreativa annonser.
(KONTROLL)Att jag har kontroll Gver mina férsaljningar och budgivningar.

(GEMENSKAP)Att jag kdnner en gemenskap med andra som anvander
plattformen.

(SALLSYNTHET) Att jag hittar séllsynta varor.
(UPPTACK) Att jag upptacker nya produkter.

(TIMING) Att jag maste agera snabbt for att inte missa maojligheter till bra affarer.

OO000 0 OO0

Ovrigt:
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3. Vilken av dessa tvd motiverar dig mest pa Tradera plattformen? *

O Att hitta unika varor och sélja produkter jag inte anvénder.

O Att hitta prisvarda varor och sélja produkter som jag kan tjana pengar pa.

3.1 Motivera garna varfor!

Ditt svar

4. Vilka spelelement motiverar dig mest att kdpa och sélja pa Tradera? Valj 3 *

av alternativen nedan.

(SPANNING) Delta i auktioner for att vinna produkter till fdrmanliga priser.

(BUDGIVNING) Mgjligheten att ldgga det hogsta budet nér en auktion snart
avslutas.

(ERBJUDANDEN) Na&r du far erbjudanden om gratis annonsering.

(OMDOMEN) Férbattra séljarstatus med positiv feedback och 6ka kdparnas
fortroende.

(SALLSYNTA VAROR) Att leta efter och upptécka séllsynta foremal.
(BUTIKSSIDA) Att kunna designa din egen butikssida for att locka fler kunder.
(BOOST) Att kunna boosta sin vara eller profil for mer kundbesdk.
(INKOMST) Att f& betalt av kund.

(FORSALJINING) Att granska din séljhistorik och se hur mycket du har salt.
(GEMENSKAP)Att delta i forum for att diskutera Tradera med andra anvandare.

(BEVAKNING) Halla dig uppdaterad genom att bevaka kategorier, féremal etc.

oooo0oo0o0oo0o0 OO0 oo

Qvrigt:
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4.1 Motivera gérna varfor!

Ditt svar

5. Vad motiverar dig att anvanda Tradera gentemot andra second-hand- *

plattformar?

Ditt svar

Bakat Néasta Rensa formularet

| detta avsnitt stéller vi 8 p&stdenden kopplade till Traderas system och funktionalitet
du ska ta stéllning till om du tycker det instdmmer eller eller ej.

Efter detta &r enkaten klar.

1. Upplever du att Traderas funktioner ar latta att anvanda?

Exempel pd funktioner: ndr du vill hitta nya produkter, skapa en férsdljning eller
IGgga ett bud.

Instdmmer inte alls O O O O O Instdmmer helt

— 68 —



Motivationsfaktorer pa second hand-plattformar Atterfors och Alander

1.1 Motivera garna

Ditt svar

2. Anser du att Traderas design &r tydlig och ddrmed enkel att navigera i? *

Exempel pd designelement: ikoner, fdrger och text och placering av dessa.

Instdmmer inte alls O O O O O Instdmmer helt

2. Anser du att Traderas design &r tydlig och darmed enkel att navigera i? *

Exempel pa designelement: ikoner, firger och text och placering av dessa.

Instdmmer inte alls O O O O O Instdmmer helt

2.1Motivera garna

Ditt svar

3. Anser du att Tradera ar anpassat/kan anpassas till dina behov?

Exempel pd anpassning: Glder, erfarenhet (ny eller erfaren anvindare) eller

eventuella funktionshinder.

Instammer inte alls O O O O O Instammer helt

3.1Motivera géarna

Ditt svar
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4. Anser du att Tradera véagleder dig som anvandare for att fa dig att férsta hur *
du ska ga tillvdga och undviker eventuella problem?

Exempel pa vdgledning: hur du gdr tillviga for att leverera en vara till képaren
eller Idgga ut en annons.

Instammer inte alls O O O O O Instammer helt

5. Anser du att det &r tydligt vad dina handlingar pa Tradera resulterarioch  *

vilka begransningar som finns?

Exempel pd handlingar: budgivning, sékfiltrering av varor och
favoritmarkeringar eller "bevakningar” pd varor.

Instdmmer inte alls O O O O O Instdmmer helt

5.1 Motivera gérna

Ditt svar

6. Anser du att du som anvandare férstar samtliga av Traderas funktioner och *
besitter tillrackligt med fardigheter for att anvanda plattformen?

Exempel pd férdigheter: hur man recenserar en séljare eller hur man filtrerar
s6kningar.

Instdmmer inte alls O O O O O Instdmmer helt

6.1 Motivera gérna

Ditt svar
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7. Anvander du Tradera for att andra i din omgivning gér det?

Instammer inte alls O O O O O Instdmmer helt

7.1Motivera garna

Ditt svar

8. Anser du att Tradera uppfyller dina forvantningar och syften med att *

anvanda plattformen?

Instdmmer inte alls O O O O O Instammer helt

8.1 Motivera garna

Ditt svar

Ditt bidrag ligger till grund for var studie om Traderas motivationsfaktorer. Tack
sa mycket for dina vérdefulla svar!

Bakat Rensa formularet
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Appendix B - Tematisk analys

Sammanstdllning av tematisk analys

Tabell 4.3.1: “Vad &r frdmsta anledningen till att du anvénder Tradera?”

Silja Sélja som Sélja som Tjana pengar Sélja fran Sélja

produkter privatperson  foretag dddsbon samlingar

Kopa Handla Billigare, Medverka pad Online Kbépa Kopa for att

produkter begagnat finare och budgivningar handel samlingar sélja vidare
battre
kvalitet pa
produkter

Milj6é och Second Miljovanligt Aterbruk Rensa ut

aterbruk hand hemma

Utbud Hitta unika Produkter Kul utbud Stort utbud Samlings-

produkter som inte objekt

finns i butik

Underhall- Hobby Roligt

ning

Enkel och Sélj- Kép

smidigt funktionen funktionen

Plattforms-  Struktur Sékerhet Stabil aktor Serids

egenskaper

Rackvidd Stor Manga

plattform anvandare
Ekonomiska Vardering Marknads-
matt pris

Konkurrens  Saknar
kraftigt konkurrens

Tabell 4.5.1: “Vad motiverar dig att anvédnda Tradera gentemot andra plattformar?”

Gemenskap Community  Van vid

och vana systemet
Rackvidd Etablerat Vélkant Manga Stor
anvéndare plattform
Bekvam- Smidigt Enkelhet Tillgangligt
lighet
Funktioner Budgivningar Utbud Frakt Support Finns app Nér 6nskad

férséljning
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Sékert for Seridst Bra
séljare och omddémes-
kopare system
Gamification  Design Struktur Tydlig Funktion- Tekniskt
alitet enkelt
Forséljning Billigare Prisvard frakt Prisvérda
produkter annonser
Anvander
uteslutligen
Tradera
Tradera ar Féredrar inte
dyrt budgivning
Saknar
konkurrens
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Al-bidragsredogorelse

I var kandidatuppsats har vi, bland Al-verktyg, frimst anvint ChatGPT som ett verktyg for att
underlétta flera aspekter av vart arbete. Genom att mata in omfattande litteratur i ChatGPT har
vi kunnat sammanfatta och forsté dess relevans for var uppsats samt utesluta irrelevant
forskning. Verktyget har ocksa varit anviandbart for att fa forslag pa utformning av enkatfragor
och exempel-scenarion for var empiriska studie. For spraklig bearbetning och redigering av
uppsatsen har vi anvdnt ChatGPT for att granska och korrigera felaktiga formuleringar,
onddiga upprepningar och ge forslag pa synonymer. Vi har dven begirt tips pa fler rubriker till
uppsatsen, dven om inga av forslagen ansags relevanta, fungerade de 4nda som inspiration.

Referenshanteringen har skett via Zotero, medan vi for empirins analys anvinde Excel for att
stélla olika aspekter mot varandra. ChatGPT anvindes dven for att kontrollera
kategoriseringen av den tematiska dataanalysen. Det dr vért att notera att trots var anvindning
av ChatGPT for att underlétta processen har vi inte tagit emot genererad text rakt av. Istillet
har vi skrivit all text i studien sjédlva for att behalla det familjara spraket och de resonemang
som vi soker. Al har saledes fungerat som ett stdd bakom kulisserna vid behov, medan alla
analyser och slutsatser dr produkten av véar egen beddmning och forstaelse.
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