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Abstrakt 

 

Syftet med denna uppsats var att undersöka sambanden mellan tvångsmässigt köpande, 

konformitet och social jämförelse hos högskolestudenter. Sociala jämförelseteorin och 

fenomenet konformitet har använts i studien för ökad förståelse. Studien har utgått ifrån 

en kvantitativ metodologi som har genomförts med hjälp av webbenkäter. Enkäten har 

omfattat flera mätinstrument som har mätt tvångsmässigt köpande, konformitet och 

social jämförelse. Urvalet har i denna studie bestått av ett bekvämlighetsurval på 

högskolestudenter (N = 65). Tidigare forskning visar på ett positivt samband mellan 

tvångsmässigt köpande och konformitet, samt tvångsmässigt köpande och social 

jämförelse. Tidigare har inte konformitet och social jämförelse kombinerats i forskning, 

därav blir det en kunskapslucka att fylla i denna studie. För att möjliggöra en 

granskning av forskningsfrågorna samt en prövning av hypoteserna utfördes enkla och 

multipla regressionsanalyser, samt korrelationer. De centrala resultaten i studien visade 

att konformitet och social jämförelse hade ett signifikant positivt samband med 

tvångsmässigt köpande.  
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Abstract   

 

The purpose of this study was to investigate the relationships between compulsive 

buying, conformity and social comparison in university students. Social comparison 

theory and the phenomenon of conformity have been used in the study for increased 

understanding. The study has been based on a quantitative methodology that has been 

carried out using online surveys. The survey has included several measurement 

instruments that have measured compulsive buying, conformity and social comparison. 

The sample in this study consisted of a convenience sample of university students (N = 

65). Previous research shows a positive relationship between compulsive buying and 

conformity, as well as compulsive buying and social comparison. Conformity and social 

comparison have not previously been combined in research, which is why there is a 

knowledge gap to fill in this study. In order to enable an examination of the research 

questions and a test of the hypotheses, simple and multiple regression analyses were 

conducted, and correlations. The key findings in the studies showed that conformity and 

social comparison had a significant positive relationship with compulsive buying.  
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1. Inledning      
Vi befinner oss idag i ett samhälle där konsumtion utgör en stor och central roll i många 

människors liv (Bauman 2008) och mellan åren 2012-2022 har dessutom den privata 

konsumtionen ökat med 23% (Naturvårdsverket 2024). En undersökning från Luleå 

tekniska universitet (Johansen, 2019) visar att konsumtion hos unga vuxna  är en stor 

del av deras liv. Studien visade att unga vuxna konsumerar för att dels passa in i 

gruppen och dels kunna framställa sig som de själva önskar. Merparten uppgav att de 

tenderar att konsumera produkter som de uppfattar som trendiga, då de ibland påverkas 

av andras åsikter och konsumtionsval de ser hos andra. Enligt undersökningen uppgav 

även hälften att de konsumerar det mesta via internet. Detta kan förklaras genom 

internet och den tekniska framfarten och därigenom en ökad åtkomst till ett större utbud 

av varor (Chandna & S. Salimath 2018).  

Det kan konstateras att konsumtion är en central del i många människors liv, 

särskilt bland unga vuxna. Eftersom en stor andel av dessa befinner sig i högre studier 

är det av särskilt intresse att i denna studie fokusera på högskolestudenter som 

målgrupp. Denna grupp kan antas vara särskilt mottaglig för olika former av social 

påverkan i sina konsumtionsval, vilket gör det relevant att undersöka hur 

konsumtionsbeteende bland studenter kan utvecklas till mer problematiska former, som 

exempelvis tvångsmässigt köpande.  

Faber, O´Guinn och Krych (1987) definierar tillståndet tvångsmässigt köpande som 

ett repetitivt beteende där individen känner ett överväldigande och okontrollerat behov 

av att köpa varor. Detta beteende kan i sin tur bidra till negativa konsekvenser för 

individen, som ekonomiska svårigheter, ångest eller påverkan på social och psykologisk 

hälsa. McElroy, Keck, Pope, Smith, och Strakowski (1994) fann i deras undersökning 

att personer med tvångsmässigt köpberoende ofta har en historia av psykiska besvär och 

att köpandet kunde kopplas till en önskan att lindra negativa känslor eller förstärka 

positiva känslor.  

För individen kan ökat köpande vara psykologiskt motiverad, vilket innebär en 

strävan efter att uppnå emotionella, sociala och identifierbara fördelar (Dittmar 2005). 
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Dessa fördelar skulle kunna relateras till studiens aktuella teoretiska utgångspunkter: 

konformitet och social jämförelse. Dessa sociala faktorer spelar eventuellt en roll i 

utvecklingen av tvångsmässigt köpbeteende.  

Asch (1956) beskriver konformitet som en process där individer justerar sina 

beteenden, åsikter och attityder för att överensstämma med det som är dominerande för 

majoriteten och gruppen. I en undersökning från Lunds universitet (Dahlström, Friberg 

& Telg, 2006) framgår det att grupptillhörighet är en anledning till studenters 

konsumtionsbeteende. Det blir därav intressant att undersöka det sambandet mellan 

dessa två aspekter.  

I en undersökning av Pelser, Schalkwyk och Schalkwyk (2023) studerades det om 

olika faktorer som påverkar sydafrikanska studenters spenderande. Enligt 

undersökningen framgick det att studenterna jämförde sig med sina medstudenter och 

spenderade sedan pengar för att må bättre och stärka sin sociala status. Festinger (1954) 

beskriver den sociala jämförelseteorin som att människor observerar och jämför sig med 

andra människor för att skapa förståelse om hur deras egna åsikter och föreställningar 

står i relation till andra och för att få insikt i vad deras egna förmågor kan hjälpa dem att 

uppnå. Följaktligen kan tvångsmässiga köp motiveras av individers förmåga att jämföra 

sig med andra och det blir följaktligen viktigt att också studera sambandet mellan dessa 

faktorer. Det kan noteras att sociala faktorer, som konformitet och social jämförelse, kan 

framkalla en stressig livsstil där individen konstant känner sig otillräcklig eller pressad 

att konsumera för att "hänga med" eller “passa in”. Det kan antas att detta kan leda till 

psykiska problem som ångest eller låg självkänsla och i förlängningen påverka den 

sociala hälsan.  

Beslutet kring att studera tvångsmässigt köpande motiveras av den högaktuella 

konsumtionen och att beteendet de senaste åren blivit allt vanligare (Maraz, Griffiths, & 

Demetrovics 2015).  Det blir därför också relevant att fortsätta forska om ämnet, då det 

är möjligt att konsumtionsmönstret kommer att bestå och utvecklas i samma riktning.  

Studien strävar efter att nå ut till de forskare och akademiker som studerar 

beteenden, med särskilt fokus på konsumtionsbeteenden. Hälso- och sjukvårdspersonal 

kan även få mer insikt om hur sociala fenomen kan påverka utvecklingen av 

tvångsmässigt köpande.  
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Avslutningsvis kan det antas att konsumtion inte bara är ett köp av fysiska varor 

utan kan också vara ett uttryck för individers sociala och psykologiska liv.   

1.1.  Syfte och hypoteser   

Syftet med denna studie är att belysa sambanden mellan högskolestudenters 

tvångsmässiga köpande, konformitet och social jämförelse.   

 

Forskningsfrågor  

- Predicerar konformitet högskolestudenters tvångsmässiga köpande?  

- Predicerar social jämförelse högskolestudenters tvångsmässiga köpande?  

  

Hypoteser 

H1: Det finns ett positivt samband mellan konformitet och tvångsmässigt köpande 

H2: Det finns ett positivt samband mellan social jämförelse och tvångsmässigt köpande 

2. Tidigare forskning   
I detta avsnitt redogörs det för tidigare forskning om sambanden som finns mellan 

konformitet, social jämförelse och tvångsmässigt köpbeteende. Den tidigare 

forskningen har utgjort grunden för att formulera denna studiens hypoteser och bidragit 

till en fördjupad förståelse av forskningsfältet. De olika studierna som presenteras har 

valts ut baserat på deras relevans för studiens syfte och forskningsfrågor. Artiklarna 

hittades genom sökningar i olika forskningsnätverk och akademiska databaser.  

Dengah, Abdi Keraf och Takalapeta (2021) undersökte i en enkätstudie sambandet 

mellan konformitet och tvångsmässigt köpbeteende hos 399 ungdomar i åldrarna 18-24 

år i Kupang City, Indonesien. Resultatet i studien visade på ett positivt samband mellan 

konformitet och tvångsmässig shopping.   

I Howards studie (2016) framgår det ett liknande resultat. Howard´s studie 

undersöker tvångsmässigt köpbeteende hos collegestudenter i USA och hur olika 

psykologiska, affektiva och sociala faktorer påverkar detta beteende. Normativ 

konformitet nämns i studien som en viktig social variabel och betydande faktor gällande 
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tvångsmässigt köpbeteende. 258 studenter i åldrarna 18-34 år svarade på en online 

enkät, varav 245 av svaren användes i studien, då 13 av svaren ansågs ofullständiga. 

Resultaten indikerade att konformitet är en kraftfull social faktor som kan leda till 

tvångsmässigt köpande, särskilt när unga vuxna försöker leva upp till sociala 

förväntningar eller identifiera sig med en grupp genom sina konsumtionsvanor. Därav 

bekräftades en av studiens hypoteser, att normativ konformitet har en positiv relation 

med tvångsmässiga köp.  

Tidigare forskare har även pekat åt liknande håll. Shanmugam (2011) undersöker i 

sin studie om tvångsmässigt köpbeteende online, i virtuella samhällen, och de olika 

faktorer som ger detta beteende sin drivkraft, samt konsekvenser. I studien deltog 192 

collegestudenter och ungefär 90 % av dessa var i åldrarna 17-25 år. Undersökningen 

visade att normativ konformitet, online deltagande nivå online och upplevd 

internetexpertis huvudfaktorerna som driver på online köpbeteende. Följaktligen kom 

studien fram till att hög normativ konformitet i virtuella miljöer bidrar till en ökad risk 

för e-kompulsivt köpande (tvångsmässigt köpbeteende online). Studien visade likväl på 

att ett samspel mellan självreglering och informativ konformitet sannolikt kommer 

minska tendensen att vara en tvångsköpare online.  

I en malaysisk studie av Sharif, She, Yeoh och Naghavi (2021) forskades det på om 

faktorerna finansiell social jämförelse och materialism påverkar sambandet mellan 

intensivt socialt nätverkande och tvångsmässigt köpande online. Enkätstudien 

innefattade 1109 studenter i åldrarna 16-25 år. Resultatet visade på att socialt 

nätverkande leder till finansiell social jämförelse, som leder till materialism och som 

vidare ökar risken för online-kompulsivt köpande. Slutsatsen är att finansiell social 

jämförelse är en medlande faktor. Följaktligen kan det beskrivas som att en person som 

på nätet jämför sin ekonomiska situation eller ägodelar med andra kan skapa ett behov 

av att konsumera och därav kan ett tvångsmässigt köpbeteende uppstå.    

Denna forskning kan relateras till Islam, Sheikh, Hameed, Kahn och Azams (2018) 

studie som undersöker de faktorer som påverkar materialism och tvångsmässigt 

köpande. Studien nämner social jämförelse som en betydande faktor som påverkar 

individers beteenden. Enkätundersökningen var uppdelad i två studier. I första studien 

deltog 298 studenter i åldrarna 15-17 år och i andra studien deltog 345 studenter i 
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åldrarna 19-24 år. Samma skalor användes i båda studierna. Resultaten i studien 

indikerade på att social jämförelse har en stark inverkan på tvångsmässigt köpande. 

Unga vuxna (19-24 år) tenderade dessutom att vara mer socialt jämförande och därmed 

kompulsiva i sina köp än ungdomarna (15-17 år).  

På liknande sätt visade Letong, Yuran, Yichun och Wanfei (2023) att ju mer en 

person jämför sig med andra desto större är risken för tvångsmässigt onlineshopping. 

Studien som genomfördes i Kina, med fokus på unga människor, visade också att denna 

sociala jämförelse ökar materialistiska värderingar, vilket i sin tur leder till ökad 

benägenhet för impulsiva och tvångsmässiga köp. Liknande effekter identifierades av 

Ahmed, Hayee och Ali (2024), men i ett annat kulturellt sammanhang. I studien 

undersöktes sambandet mellan social jämförelse och impulsivt köpande bland 

pakistanska konsumenter. Studien påträffade en positiv korrelation mellan social 

jämförelse och impulsivt köpande. Studien visade att personer som jämför sig mer med 

andra också är mer benägna att göra impulsiva köp, vilket är ett beteende som ofta 

överlappar med tvångsmässigt köpbeteende.  

Resultaten från studierna är i det stora hela kompatibla och stämmer överens med 

varandra, även om forskningsområdet och kontexten skiljer sig åt en aning. Tidigare har 

inte konformitet och social jämförelse kombinerats i forskning, därför blir det intressant 

att fylla denna kunskapslucka.   

3. Teoretiskt ramverk  

I detta avsnitt presenteras studiens centrala teoretiska utgångspunkter, som utgör 

grunden för denna studien: social jämförelseteori, konformitet och tvångsmässigt 

köpbeteende. Dessa utgångspunkter bidrar till att belysa de psykologiska och sociala 

mekanismer som kan förklara individers konsumtionsmönster och deras relation till 

sociala influenser.  

3.1 Social Jämförelseteori   
 
Festinger´s (1954) sociala jämförelseteori hävdar att människor observerar och jämför 

sig med andra människor för att skapa förståelse om hur deras egna åsikter och 
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föreställningar står i relation till andra och för att få insikt i vad deras egna förmågor 

kan hjälpa dem att uppnå. Teorin är relevant i studien när det handlar om att få 

förståelse för hur människor, mer specifikt högskolestudenter och på vilket sätt de tyr 

sig till sin omgivning för att fatta beslut om sina handlingar. I högskolekontexter kan 

den sociala jämförelseteorin appliceras då studenter är exponerade för att eventuellt 

jämföra sig med andra. Festinger´s (1954) teori kan förklara varför studenter kan 

uppleva ett slags tvång att köpa produkter. Genom att de jämför sig med andra kan det 

eventuellt skapa ett behov av att hänga med i konsumtion normerna, vilket kan leda till 

tvångsmässigt köpande.  

Inom ramen för social jämförelse finns två huvudtyper att poängtera. Den 

jämförelse som uppstår när en person jämför sig uppåt kallas för uppåtgående social 

jämförelse och handlar om att individer jämför sig med andra som de uppfattar som 

bättre än sig själva. Denna typ av jämförelse behöver inte alltid leda till att det skapas 

negativa känslor gentemot sin egen självbild utan kan likväl stärka en individs självbild 

eftersom individen istället fokuserar på likheterna mellan den och “den bättre”, en så 

kallad uppåtgående assimilering (Collins 2000). Den andra slags jämförelse som kan 

uppstå är den nedåtgående sociala jämförelsen som istället innebär att individer jämför 

sig med andra som de uppfattar som sämre eller mindre framgångsrika än sig själva. 

Denna typ att jämförelse inträffar oftast när självkänslan är på spel (Buunk & Gibbons 

2007). I relation till självkänsla menade dessutom Wills (1981) att personer kan 

förbättra sitt välbefinnande genom att jämföra sig med människor som har det sämre i 

sin studie. 

Utifrån ovanstående resonemang går det att belysa att social jämförelse är en 

central aspekt att erhålla i denna studie. Social jämförelse kan klargöra flera faktorer. 

Detta eftersom den kan ge en förståelse för hur högskolestudenter påverkas av sin 

sociala omgivning genom att jämföra sig med andra, vilket i sin tur kan vara en 

drivkraft bakom deras tvångsmässiga köpbeteende.    

3.2 Konformitet  
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Asch (1956) beskriver konformitet som en process där individer justerar sina åsikter, 

attityder och beteende för att passa in i gruppen eller följa de normer som är 

dominerande för majoriteten och gruppen. Detta visar sig även genom att när individer 

är medvetna om att de har avvikande åsikter tenderar de ändå att ge efter för gruppens 

åsikter och agera i enlighet med dem. För att undersöka konformitet bedrev även Asch 

en serie experiment under 1950-talet, som gjorde att han myntade begreppet 

konformitet (Asch, 1956).  

Likväl definierar Cialdini och Goldstein (2004) begreppet konformitet relativt 

generellt som företeelsen av att anpassa sitt beteende efter hur ens omgivning agerar. 

Vid användningen av konformitet är det två huvudsakliga varianter forskare tyr sig till. 

Normativ konformitet och informativ konformitet. Deutsch och Gerrard (1955) 

beskriver normativ konformitet som ett socialt tryck att anpassa sig till andra. Således 

att en individ ansluter sig till andra för att uppnå positiva förväntningar, med målet att 

bli accepterad. De beskriver även begreppet informativ konformitet som en process där 

individen ansluter sig till andra för att få korrekt information, i tron att de har mer 

kunskap och därför har “rätt”.    

Konformitet är centralt i studien och en viktig faktor att beakta i denna studie då 

den kan förklara varför högskolestudenter, som står inför både socialt och ekonomiskt 

tryck, kan utveckla tvångsmässigt köpande och ägna sig åt tvångsmässiga köp. Det kan 

bero på deras önskan att bli accepterad av gruppen eller en tro på att gruppen har bättre 

kunskap om vad som är rätt. Genom att förstå mekanismerna bakom konformitet kan 

det lättare skapa förståelse för varför högskolestudenter är sårbara för tvångsmässigt 

köpbeteende. 

3.3 Tvångsmässigt köpbeteende   
 
När köpbeteendet blir överdrivet och okontrollerbart kan det bli destruktivt. Det kan 

påverka ens liv negativt och resultera i tvångsmässiga köp. Detta beteendemönster 

brukar beskrivas som tvångsmässig köpstörning (Compulsive Buying Disorder) och 

involverar okontrollerbara eller överdrivna drifter eller beteenden gällande köpande och 

som har skadliga konsekvenser (Black 2007). Inom forskning används mer frekvent 
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begreppet tvångsmässigt köpbeteende (också kallat shopping addiction eller 

shoppingberoende) och kan alltså beskrivas som det tvångsmässiga behovet av att köpa 

varor. Begreppet benämns som “compulsive buying” (Ibid.) på engelska och är mer 

vanligt förekommande den internationella forskningen om ämnet. Då denna studie 

använder ett befintligt mäinstrument om “shopping addiction"  (Andreassen, Griffiths, 

Pallesen, Bilder, Torsheim & Aboujaoude 2015) är det därför väsentligt att nämna att 

begreppen shoppingberoende och tvångsmässigt köpbeteende kommer användas som 

synonymer i denna forskning för att beskriva samma fenomen av köpande.  

Genom att definiera tvångsmässigt köpbeteende kan detta fenomen placeras i ett 

forskningssammanhang som gör det möjligt att förstå de psykologiska och sociala 

faktorer som kan påverka studenters konsumtionsbeteenden. Detta tydliggör studiens 

mål att belysa sambanden mellan tvångsmässigt köpande och studiens aktuella 

relaterade fenomen, såsom konformitet och social jämförelse. När individer jämför sig 

med andra, särskilt i en miljö där social acceptans och status är viktiga faktorer, kan de 

känna ett behov av att konsumera för att passa in eller för att uppnå en viss social 

standard. 

5. Metod  
 
Detta kapitel redogör för de metodologiska överväganden som ligger till grund för 

denna studien. De vetenskapsteoretiska perspektiven beskrivs och som formar valet av 

metod. Vidare presenteras metodvalet, mätinstrumenten som används vid 

datainsamlingen, urvalsprocessen, tillvägagångssättet och de kvalitetskriterier som 

säkerställer att studien håller hög forskningsstandard. Avslutningsvis behandlas de 

etiska övervägandena.      

5.1. Vetenskapsteoretisk utgångspunkt 

Med ontologi menas vad som finns, alltså vad som existerar och finns i verkligheten 

(Sapsford, 1998). Sociala händelser och faktum om verkligheten finns oberoende eller 

beroende av människors subjektiva tolkningar. Den ontologiska grunden för studien är 

objektivism. Objektivism ser på världen objektivt och menar att verkligheten är extern 
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och inte kan påverkas av människors subjektiva tankar och tolkningar (Bryman 2016). I 

den aktuella studien kommer därav fenomen som shoppingberoende, konformitet och 

social jämförelse betraktas som objektiva och att dessa kan observeras och mätas på ett 

sätt som inte påverkas av respondenternas subjektiva tolkningar. Objektivismen kan 

däremot problematiseras och speciellt i de studier som undersöker mänskligt beteende. 

Även om studien kommer att mäta begrepp som konformitet och social jämförelse 

objektivt, kommer det att förekomma självskattningar av respondenterna. Detta kan 

betyda att subjektiva aspekter ändå kan prägla datainsamlingen.    

Det epistemologiska synsättet, som också kan nämnas som kunskapsteori, redogör 

för hur människor får kunskap och hur vi kan veta att något är sant. Den epistemologin 

som ligger till grund för studien är positivism. Positivismen betonar att kunskap grundas 

i observation och mottages genom enkäter och experiment, som är kvantitativa metoder 

(Bryman 2016). Den aktuella studien använder sig av en kvantitativ metod. Kunskapen 

hämtas genom att studien kommer använda sig av enkäter för att samla in objektiv data 

som sedan ska mätas statistiskt. För att kunna studera sambanden mellan konformitet, 

social jämförelse och shoppingberoende är det därför lämpligt att grunda studien i 

objektivism och positivism.  

5.2. Metodval   

En kvantitativ metodologi ligger till grund för denna studie. Detta eftersom den centrala 

delen i studien fokuserar på att samla in och analysera data för att möjliggöra statistiska 

slutsatser och för att samband ska analyseras och granskas (Bryman 2018). Valet av 

metod stöds av en positivistisk syn på vetenskap där kunskap betraktas som objektiv 

och baserad på observerbara och mätbar fakta (Ibid. 2016). I studien används en 

deduktiv metod och på så sätt har hypoteser utformats med utgångspunkt i det aktuella 

kunskapsläget för studien för att kunna framställa logiska slutsatser från enkätdatan 

(Ibid. 2018). 

En webbenkät kommer att tillämpas (Bryman 2018). Respondenterna i studien 

kommer följaktligen svara på diverse frågor i en webbenkät om studiens aktuella 

ämnen. Detta verkställs genom att respondenterna kryssar i befintliga svarsalternativ. 

Webbenkäten innefattar slutna frågor vilket är till fördel för studien eftersom det 
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underlättar kodningen. Responsen från de slutna frågorna  kommer att analyseras 

kvantitativt eftersom svaren kommer att omvandlas till numeriska mätvärden (Ibid.). Då 

de slutna frågorna baseras på fasta svarsalternativ kan emellertid en svaghet med denna 

typ av frågor utgöra att respondenterna gör egna tolkningar av formuleringen på 

frågorna eller de tillgängliga svarsalternativen. Om respondenterna skapar individuella 

tolkningar kan det uppstå diskrepans som följaktligen kan ha en inverkan på i hur stor 

grad studien mäter det den är avsedd att mäta. På detta sätt kan således validiteten 

beröras (Ibid.). För att minimera detta kommer noggrann uppsikt gällande frågornas 

utformning tillämpas. Studien använder sig av ett bekvämlighetsurval, då 

respondenterna valts ut efter tillgänglighet. Bekvämlighetsurval förstärker 

sannolikheten att urvalet inte är representativt för hela populationen, vilket inom 

kvantitativ forskning är aningen betydelsefullt för att kunna dra allmänna slutsatser 

(Ibid.). Valet har gjorts med insikt om de potentiella följderna, men urvalet kvarstår på 

grund av diverse effektivitetsskäl.  

5.3. Instrument  

Studien kommer använda sig av enkätredskapet Google forms och kommer enbart 

innehålla slutna frågor med fasta svarsalternativ. I enkätens första del kommer 

respondenterna erhålla ett avsnitt om information om studien och en medgivande del i 

form av en samtyckesblankett. Där kommer även sociodemografiska variabler ingå i 

form av studieomfattning, ålder och kön. Enkäten i studien bygger sedan vidare på 3 

vedertagna och validerade mätskalor.  

Därav, i enkätens andra del, kommer frågor användas som är hämtade från Bergen 

Shopping Addiction Scale (BSAS). BSAS är framtaget av ett forskarteam bestående av 

Griffiths, Pallesen, Bilder, Torsheim och Aboujaoude med ledning av Andreassen 

(2015). Skalan utvecklades baserat på komponentmodellen om beroende framtagen av 

Griffith (1996). Svarsalternativen följer samma skala för varje fråga, där respondenterna 

bedömer sitt svar på en skala från 0 till 4, där 0 representerar “håller inte alls med” och 

4 representerar “håller helt med”. Exempel på påståenden från BSAS är “Jag tänker på 

shoppa/köpa saker hela tiden” och “Jag shoppar för att må bättre”.  
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I enkätens tredje del kommer frågor användas som är hämtade från mätinstrumentet 

The Conformity Scale (TSC) som är skapad av Mehrabian och Stefl (1995) och mäter 

konformitet. Exempel på påståenden från TSC är “Mina vänner bestämmer vad vi gör 

tillsammans” och “Jag litar ofta på, och agerar efter andras råd”. Skalan består av 11 

påståenden med en självskattningsskala från +4 till -4,  där + 4 är “stämmer helt och 

hållet” och -4 är “stämmer inte alls”. Fråga 2, 7, 9 och 11 genererar omvända poäng.   

 ​ I enkätens fjärde del kommer frågor användas som är hämtade från mätinstrumentet 

The Iowa-Netherlands Comparison Orientation Measure (INCOM) som är framtaget av 

Gibbons och Buunk (1999). Skalan mäter social jämförelse och består av 11 påståenden 

med en självskattningsskala från 1 till 5, där 1 är “håller inte alls med” och 5 är “håller 

helt med”.  För påstående 5 och 11 genererar omvända poäng. Ett exempel på ett 

påstående från INCOM är “Jag vill alltid veta vad andra i en liknande situation skulle 

göra”.  

I den aktuella studien genomfördes reliabilitetstest för de olika mätinstrumenten. 

Cronbach’s alpha för Bergen Shopping Addiction Scale (BSAS) var 0.867 i den 

ursprungliga studien (Andreassen et al, 2015), vilket indikerar god intern konsistens. I 

denna studie uppmättes Cronbach´s alpha-värdet för BSAS till 0.961, vilket tyder på 

god intern reliabilitet. För The Conformity Scale (TSC) beräknades Cronbach’s alpha 

till 0.792 och The Iowa-Netherlands Comparison Orientation Measure (INCOM) 

beräknades Cronbach’s alpha till 0.732 i denna studie. Dessa värden indikerar också god 

intern reliabilitet, även om inte de exakta ursprungliga värdena inte funnits tillgängliga 

att jämföra med. God intern reliabilitet betyder att frågorna i mätinstrumentet hänger 

ihop och mäter samma sak. Ett värde på över 0.7 eller 0.8 är en acceptabel nivå för att 

mätskalorna ska anses pålitlig (Bryman, 2018).  

Vidare går det att konstatera att operationaliseringsprocessen har formats genom att 

studiens syfte har brutits ner i forskningsfrågor och hypoteser, vilket har lett till att 

teorierna och begreppen operationaliseras i mätinstrumenten.  

5.4. Urval   

Den här studien riktar in sig på populationen högskolestudenter, som kan bedömas som 

en relevant grupp att undersöka gällande studiens syfte. Detta eftersom denna grupp 
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präglas av social påverkan. Urvalet utgör ett bekvämlighetsurval, då respondenterna 

består av personer som är lättillgängliga för studien (Bryman 2011). Detta urval 

omfattar medlemmar från Facebookgruppen “Studenter vid Högskolan i Skövde” som 

består av 7,4 tusen studerande medlemmar. Facebookgruppen fungerar som en aktiv 

plattform för kommunikation för högskolans studenter. Gällande generaliserbarhet i 

studien kan det konstateras att ett bekvämlighetsurval minskar möjligheten att studiens 

resultat kan appliceras till andra högskolestudenter i Sverige. Med hänsyn till att den 

aktuella studien har begränsat med resurser, som tid och pengar, är en snabb 

datainsamling nödvändig och därav är ett  bekvämlighetsurval mest lämpligt för 

studien. Beslutet att använda ett bekvämlighetsurval motiveras därför av praktiska skäl, 

men det anses ändå värdefullt eftersom det kan ge insikter i hur fenomenen 

tvångsmässigt köpande, konformitet och social jämförelse tar sig uttryck inom en 

specifik studentkontext. 

5.5. Tillvägagångssätt  

Respondenterna i studien kommer via en webbsida kunna svara på enkäten (Bryman 

2018). För att respondenterna ska kunna svara på enkäten kommer en länk publiceras i 

Facebookgruppen “Studenter vid Högskolan i Skövde”, där medlemmarna kan klicka på 

länken som tar dem vidare till webbenkäten. På detta sätt blir det också möjligt för 

medlemmarna att kunna svara på enkäten direkt i telefonen, vilket är en praktisk fördel 

för studien. Därutöver förväntas enkäten ta 5-7 minuter att svara på. Den aktuella 

studien kommer att utföras och slutföras under våren 2025. Den insamlade datan 

kommer att analyseras med hjälp av dataprogrammet Statistical Package for the Social 

Sciences (SPSS).  

5.5.1 Pilotstudie   

Innan enkäten offentliggjordes och distribuerades till målgruppen utfördes en kort 

pilotstudie med två högskolestudenter, 25 år respektive 22 år gamla. Efter att dessa 

högskolestudenter fått besvara enkäten intervjuades deltagarna för att bekräfta att 

frågorna var tydligt utformade och att enkäten faktiskt mätte det som avsågs i studien. 

Pilotstudien visade att enkäten uppfattades som tydlig och ändamålsenliga. De två 
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respondenterna kunde svara på frågorna utan större oklarheter och missförstånd. Små 

justeringar, som omformuleringar övervägdes, men ansågs inte nödvändigt då dessa inte 

verkade påverka förståelsen eller kvaliteten i svaren. På grund av detta gjordes därav 

inga förändringar i enkätformuläret.   

5.6. Kvalitetskriterier   

Det är avgörande att studien lever upp till etablerade kvalitetskriterier för att uppnå 

relevanta resultat och i linje med den teoretiska ramen. Validitet avser mätningens 

giltighet. Med detta menas hur väl frågorna är utformade för att kunna vara mätbara och 

korrekt återspegla det som undersöks (Djurfeldt, Larsson & Stjärnhagen 2018). 

Mätinstrumenten i studien är validerade, men enkäterna kan ändå antas utöva risker. En 

risk kan dels antas vara att respondenterna tolkar frågorna på olika sätt och därav kan 

svaren bli snedvridna och dels att översättningen fallerar. I den aktuella studien kommer 

därav forskaren förlita sig på en sakkunnig översättning. Med en sakkunnig översättning 

syftar studien på att en person som kan både svenska och engelska flytande gör 

översättningen. Mätinstrumenten kommer översättas till svenska och sedan tillbaka till 

engelska för att se om översättningen blir korrekt. Detta eftersom mätinstrument som 

används ursprungligen är på engelska. Utan expertis kan frågorna översättas felaktigt 

och formuleras på ett defekt sätt.   

Reliabilitet syftar på om metoden konsekvent levererar tillförlitliga resultat och i 

vilken grad mätningen är pålitlig eller inte (Djurfeldt, Larsson & Stjärnhagen 2018). 

Replikerbarhet är central inom reliabilitet. Med det menas att om en studie är 

replikerbar, det vill säga om en studie upprepas och fortfarande levererar samma 

resultat, tillför det en stark reliabilitet. Forskaren i den aktuella studien kommer 

förslagsvis använda väl utformade och tillförlitliga mätinstrument. Detta eftersom en 

användning av bristfälliga mätinstrument kan leda till otillräcklig reliabilitet (Ibid.). 

Mätinstrumenten som använts i studien är vedertagna och validerade skalor. 

Reliabiliteten för de använda mätinstrumenten säkerställdes genom Cronbach’s alpha, 

där värdena var 0.961 för Bergen Shopping Addiction Scale (BSAS), 0.792 för The 

Conformity Scale (TSC) och 0.732 för The Iowa-Netherlands Comparison Orientation 

Measure (INCOM). Sammantaget visade alla skalor god intern konsistens, vilket stärker 
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studiens tillförlitlighet. Forskaren har på så sätt eftersträvat att grundligt skapa ett 

tillvägagångssätt för att studien ska kunna replikeras av andra forskare.   

5.7. Etiska överväganden 

Studien kommer att utformas kring etiska överväganden eftersom etiska riktlinjer är en 

grundläggande och betydelsefull del av forskning (Vetenskapsrådet 2024). Eftersom de 

etiska kraven är mycket viktiga kommer respondenterna i studien att bli tilldelade 

information genom ett informationsformulär. Forskarna har ett ansvar gällande 

frivillighet, integritet, konfidentialitet och anonymitet. Detta formulär notifierar vidare 

om webbenkäten och om forskaren. Respondenterna kommer således att bli upplysta 

med den huvudsakliga intentionen med forskningen. Med detta menas 

informationskravet, som handlar om att deltagarna och berörda personer måste 

informeras om studiens aktuella syfte och vilka moment som ingår i studien. Studien 

undersöker känsliga ämnen som tvångsmässigt köpande och diverse sociala 

påverkansfaktorer, det är därför av stor vikt att respondenterna känner till och är 

medvetna om vad de deltar i.    

Inom ramen för etiska krav ingår även samtyckeskravet, som innebär att deltagarna 

själva ska få bestämma om sin medverkan i studien. Därav kommer 

informationsformuläret att även innehålla en samtyckesdel. Eftersom studien rekryterar 

respondenter genom Facebookgruppen "Studenter vid Högskolan i Skövde” är det 

betydelsefullt att det framgår tydligt att deltagandet är frivilligt och att datan som samlas 

in anonymt och endast kommer användas för studiens ändamål.  

Studien kommer inte att behandla enskilda uppgifter om respondenterna och det är 

av stor vikt att belysa konfidentialitetskravet. Detta kravet handlar om att 

personuppgifter om deltagarna i studien ska hanteras med konfidentialitet. Detta innebär 

att uppgifter ska skyddas från att utomstående kan komma åt dem (Bryman 2018). Då 

deltagandet sker genom Facebookgrupp kan det förekomma en uppfattning om att 

respondenterna är mer identifierbara och spårbara. Det är därför essentiellt att belysa att 

personlig information om respondenterna inte kommer kunna kopplas tillbaka till dem 

när resultaten hanterats. Alltså kommer all data som samlas in att vara anonymiserad.  
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Den informationen och datan som samlas in och hanteras kommer endast användas 

i studieändamål i enlighet med nyttjandekravet. Nyttjandekravet betyder att uppgifter 

som samlas in om personer som deltar i undersökningen endast får användas för 

forskningens ändamål (Ibid.). Den data som studien erhåller kommer att enbart 

användas för att undersöka sambanden mellan tvångsmässigt köpande, konformitet och 

social jämförelse bland högskolestudenter och kommer inte att användas för andra 

syften.   

6. Resultat och analys    

I detta avsnitt kommer resultatet för studien att presenteras. 

6.1 Statistisk presentation   

 
Syftet med studien var att undersöka sambanden mellan högskolestudenters 

tvångsmässiga köpande, konformitet och social jämförelse. För att pröva studiens 

hypoteser tillämpades enkla och multipla regressioner, samt korrelationer. Deskriptiv 

statistik för studiens tre centrala variabler: tvångsmässigt köpande, konformitet och 

social jämförelse: För tvångsmässigt köpande (N = 61) var medelvärdet 2.42 (SD = 

0.84), vilket tyder på att de flesta respondenter har en låg tendens att uppleva 

tvångsmässigt köpande, även om vissa visade högre värden. För konformitet (N = 63) 

var medelvärdet 5.54 (SD = 1.10), vilket också visar på en relativt hög tendens till 

konformitet bland respondenterna. För social jämförelse (N = 63) var medelvärdet 3.72 

(SD = 0.53), vilket indikerar en relativt hög tendens till social jämförelse bland 

respondenterna.  

För att undersöka könsskillnader genomfördes ett oberoende t-test (Se Tabell 1). 

Resultatet visade att kvinnor (M = 3.75, SD = 0.49) rapporterade en signifikant högre 

nivå av social jämförelse än män (M = 3.64, SD = 0.73). Effektstorleken var måttlig 

(Cohen´s d = 0.53), vilket tyder på en medelstor effekt och skillnad (p = .045). För 

konformitet fanns inga signifikanta skillnader mellan kvinnor (M = 5.64, SD = 1.02) 

och män (M = 5.04, SD = 1.35). Effektstorleken var 1.08 och därav hög  (p = .453). Inte 
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heller för tvångsmässigt köpande kunde någon signifikant skillnad påvisas mellan 

kvinnor (M = 2.53, SD = 0.82) och män (M = 1.74, SD = 0.64). Effektstorleken var .794 

och därav relativt hög (p = .339).  

 

 

Tabell 1: T-test med gruppskillnader mellan kön.  
 

Variabel                M               SD             M          SD                                Effektstorlek 
                              (kvinnor)  (kvinnor)  (Män)   (Män)        t          p      (Cohen´s d) 

 
Tvångsmässigt      2.53         0.82            1.74        0.64        2.76      .339         .794  
köpande  

 
Konformitet          5.64         1.02            5.04        1.35        1.67     .453         1.08  

 
Social                     3.75         0.49            3.64        0.73        1.02*   .045         0.53  
jämförelse  

 
M = Medelvärde   SD = Standardavvikelse    
*** = p < .001  ** = p < .01  * = p < .05   

 

  

En envägs ANOVA genomfördes (se Tabell 2) för att undersöka om det fanns skillnader 

i tvångsmässigt köpande, konformitet och social jämförelse, mellan de tre 

åldersgrupperna (18-24, 25-34, 35+). Resultatet visade att det inte fanns någon 

signifikant skillnad mellan grupperna för tvångsmässigt köpande (p = .339). För 

konformitet visade resultatet att det inte heller fanns någon signifikant skillnad mellan 

åldersgrupperna (p = .453). Detta tyder på att ålder inte påverkar graden av 

tvångsmässigt köpande eller konformitet. För social jämförelse, visade däremot 

resultaten att det fanns en signifikant skillnad mellan åldersgrupperna (p = .045). Detta 

innebär att åldersgrupp har en betydande påverkan på nivåerna av social jämförelse.  

För att undersöka var skillnaderna mellan grupperna låg, genomfördes ett Tukeys 

HSD post hoc-test. Testet visade att det är en signifikant skillnad mellan åldersgruppen 

18-34 och 35+ (p = .021). Resultatet visade att åldersgruppen 18-24 (M = 3.84) hade 

signifikant högre nivåer av social jämförelse än åldersgruppen 35+ (M = 3.21). Detta 

resultat tyder på att de yngre åldersgrupperna (18-24) tenderar att göra fler sociala 

 
 

16 
 



jämförelser än de äldre. Det återfanns ingen signifikant skillnad mellan åldersgrupperna 

18-24 och 25-34 (p = 0.589), eller mellan åldersgrupperna 25-34 och 35+ (p = 0.083).  

 

 

Tabell 2: ANOVA med gruppskillnader mellan ålder.   
 

Variabel                                                 df  (mellan)     df (inom)          F              p                                      
 

Tvångsmässigt köpande                        2                     58                    .285         .753  
 

Konformitet                                            2                     60                   .667         .517 
 

Social jämförelse                                    2                     60                 3.80*         .028 
 

*** = p < .001  ** = p < .01  * = p < .05  
 

 

För att undersöka sambanden mellan konformitet, social jämförelse och tvångsmässigt 

köpande genomfördes en korrelationsanalys (se Tabell 3). Resultatet visade en 

signifikant positiv korrelation mellan alla variabler. Det genomfördes även en partial 

korrelationsanalys för att också kontrollera effekten av ålder och kön. Resultatet visar 

att en signifikant korrelation kvarstår.  

 

 

Tabell 3: Korrelation för tvångsmässigt köpande, konformitet och social jämförelse.  
 

                                                      Tvångsmässigt        Konformitet          Social  
                                                      köpande                                                  jämförelse                 

 

Tvångsmässigt köpande                     1                            .560**                   .319*
 

Konformitet                                          .560**                1                             .485** 

 

Social Jämförelse                                 .319*                    .485**                 1 

 
*** = p < .001  ** = p < .01  * = p < .05  
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Enkla regressioner genomfördes för att förklara tvångsmässigt köpande genom 

konformitet och social jämförelse. Med tvångsmässigt köpande som beroende variabel 

och konformitet som oberoende variabel (se Tabell 4). Resultatet visade att konformitet 

är statistisk signifikant och förklarade 31.3 % av tvångsmässigt köpande (p = <.001.) 

Detta visar att det finns ett positivt samband mellan konformitet och tvångsmässigt 

köpande.   

En enkel regression med tvångsmässigt köpande som beroende variabel och social 

jämförelse som oberoende variabel genomfördes även (se Tabell 5). Resultatet visade att 

social jämförelse är statistiskt signifikant och förklarade 10.2 % av tvångsmässigt 

köpande (p = .014) Detta indikerar att det finns ett positivt samband mellan social 

jämförelse och tvångsmässigt köpande.   

 

 

Tabell 4: Enkel regression. Tvångsmässigt köpande som beroende variabel och 
konformitet som oberoende variabel.  

 
Oberoende                                                            β                t                R2                      p   

 
Konformitet                                                    .560***         5.09           .313        <.001 

 
*** = p < .001  ** = p < .01  * = p < .05  

 

 

 

 

Tabell 5: Enkel regression. Tvångsmässigt köpande som beroende variabel och social 
jämförelse som oberoende variabel.  

 
Oberoende                                                            β                t                R2                      p   

 
Social jämförelse                                             .319**          2.54           .102          .014 

 
*** = p < .001  ** = p < .01  * = p < .05  
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Slutligen utfördes en multipel regressionsanalys för att undersöka om konformitet och 

social jämförelse tillsammans predicerar tvångsmässigt köpande (se Tabell 6). 

Resultatet visade att modellen var statistisk signifikant. Modellen förklarade 27.6 % av  

variationen i tvångsmässigt köpande. Detta resultat tyder på att konformitet och social 

jämförelse tillsammans förklarar en signifikant andel av variationen i tvångsmässigt 

köpande. Konformitet visade sig vara en signifikant positiv prediktor (β = .495, p = 

<.001), vilket tyder på att högre konformitet är förknippat med mer tvångsmässigt 

köpande. Däremot var social jämförelse inte en signifikant prediktor i modellen (β = 

0.99, p = 0.445).    

 

 

Tabell 6: Multipel regression. Tvångsmässigt köpande som beroende variabel. 
Konformitet och social jämförelse som oberoende variabel.  

 
Oberoende                                                              b              t              β             VIF  

 
Konformitet                                                        .439         3.836       .495**      1.288 

 
Social jämförelse                                                .158           .769     0.99            1.288 

 
F                                                                                                                                                                                                      11.658***          

                             
 Adj. R2                                                                                                                   .276 

 
*** = p < .001  ** = p < .01  * = p < .05    

 

   

6.2 Resultat analys  
 
Resultatet indikerade på ett signifikant samband mellan konformitet och tvångsmässigt 

köpande. Detta går i linje med Asch´s (1956) beteendemässiga process, konformitet, 

som innebär att människor tenderar att anpassa sig till gruppnormer eller sociala 

förväntningar. I en konsumtionskontext kan detta betyda att individer köper produkter 

för att passa in eller bli accepterade av gruppen (Cialdini och Goldstein, 2004). Det 

signifikanta sambandet tyder på att personer som i högre grad är benägna att 
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konformera sig till gruppen, också har en ökad tendens att ägna sig åt tvångsmässigt 

köpande, vilket stöder teorins relevans i ett konsumtionssammanhang. Detta inkluderar 

även den normativa konformiteten, som syftar på individens tendens att anpassa sitt 

beteende och sina attityder till gruppen i syfte att uppnå social acceptans (Deutsch & 

Gerrard, 1955). Det signifikanta sambandet kan därmed tolkas som att de individer som 

söker och strävar efter en tydlig social acceptans genom att följa gruppnormer i hög 

grad, löper större risk att utveckla tvångsmässigt köpande. Likadant kan den informativa 

konformiteten tillämpas. Den informativa konformiteten innebär att individen antar att 

gruppen besitter större kunskap och därmed ansluter sig individen till gruppen (Deutsch 

& Gerrard, 1955). I en konsumtionskontext kan möjligen detta innebära att individer 

antingen förlitar sig på eller tryggar sig till andra individers konsumtionsmönster som 

en form av guide eller vägledning. Detta kan i förlängningen öka tendensen till 

tvångsmässigt köpande då det ses som ett försök att fatta korrekta, legitima köpbeslut. 

Teorins två led ökar teorins tillämplighet i konsumtionskontexten. Att känna sig social 

bekräftad eller att känna sig trygg i sina beslut understryker konformitetens betydelse 

inom konsumtionsbeteende.  

Vidare indikerade resultatet också på ett signifikant samband mellan social 

jämförelse och tvångsmässigt köpande. Enligt teorin om social jämförelse har 

människor ett behov av att utvärdera sig själva genom att jämföra sig med andra 

(Festinger, 1954). Detta kan ge uttryck i en konsumtionskultur där människor försöker 

matcha och överträffa andras livsstil genom konsumtion. Det signifikanta sambandet i 

studien stödjer den teoretiska utgångspunkten, då det indikerar att personer som ofta 

jämför sig med andra människor också är mer frestade att konsumera tvångsmässigt. 

Detta möjligtvis för att åstadkomma samma (eller en bättre) status än de man jämför sig 

med. Detta kan relateras till uppåtgående social jämförelse, som innebär att individer 

jämför sig med andra individer som de uppfattar som bättre än sig själva (Collins 2000). 

Individen kan möjligen ge upphov till känslor som otillräcklighet. I ett försök att minska 

distansen mellan sig själv och det upplevda idealet för konsumtion, driver individen på 

sitt konsumtionsbeteende och riskerar därmed att utveckla tvångsmässigt köpande. På 

samma sätt kan man inkludera den nedåtgående sociala jämförelsen i studiens resultat. 

Den nedåtgående sociala jämförelsen betyder att individer jämför sig med andra som de 
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uppfattar som sämre eller mindre framgångsrika än sig själva som ett sätt att öka 

självkänslan (Buunk & Gibbons 2007). Denna jämförelse skulle möjligtvis förklara 

varför vissa individer söker bekräftelse genom konsumtion. Genom att exempelvis 

konsumera mycket kan individen upprätthålla och stärka sin status i förhållande till dem 

som de uppfattar som mindre framgångsrika. På så sätt får de en känsla av 

överlägsenhet, vilket i sin tur kan stärka deras självkänsla, eftersom de påminns om att 

de har det bättre än andra. Detta kan ytterligare driva individen till mer konsumtion för 

att upprätthålla eller förstärka denna överlägsenhet.  

​ Studien fann även att det finns en signifikant skillnad mellan den yngre och äldre 

åldersgruppen gällande social jämförelse. Åldersgruppen 18-24 rapporterade att de 

jämför sig mer än åldersgruppen 35+. Studien fann likväl att det finns en signifikant 

skillnad mellan könen gällande social jämförelse. Kvinnorna i studien rapporterade att 

de jämför sig i högre utsträckning än män. Dessa upptäckter kan vidare kopplas till den 

sociala jämförelseteorin. Teorin syftar på att människor jämför sig med andra för att 

förstå hur deras egna åsikter och föreställningar förhåller sig till andras, samt för att få 

en uppfattning om vad de kan uppnå utifrån sina egna förmågor (Festinger, 1954). 

Resultaten i denna studie utmanar teorin och tyder därmed på att jämförelser kan se 

olika ut beroende på kön och ålder. Det framgår att yngre människor och kvinnor 

tenderar att vara mer receptiva för jämförelseprocesser, som vidare kan vara en 

determinant för deras tvångsmässiga köpande. Resultaten i studien nyanserar därmed 

teorin om social jämförelse, som hävdar att alla människor jämför sig med andra, men 

också att detta beteende varierar mellan olika grupper i samhället. 

7. Diskussion och slutsatser 
 
I detta avsnitt presenteras diskussioner kring resultatet samt slutsatser. 

 

7.1 Resultatdiskussion  
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Den totala privata konsumtionen i samhället har ökat de senaste åren (Naturvårdsverket 

2024) och en intressant grupp att spegla detta är gruppen högskolestudenter. I ett försök 

att lämpligen förstå högskolestudenters konsumtion och shopping är det betydelsefullt 

att undersöka hur olika faktorer kan påverka och predicera ett sådant beteende. Syftet 

bakom studien var därav att belysa sambanden mellan högskolestudenters 

tvångsmässiga köpande, konformitet och social jämförelse. Med avstamp i syftet 

utformades två forskningsfrågor som utreder om konformitet och social jämförelse 

predicerar högskolestudenters tvångsmässiga köpande. Sedan formulerades två riktade 

hypoteser.    

​ (H1): Det finns ett positivt samband mellan konformitet och tvångsmässigt 

köpande. Resultatet från den enkla regressionen visade på signifikant samband mellan 

konformitet och tvångsmässigt köpande (se Tabell 4). Resultaten stödjer därav 

hypotesen. I den multipla regressionsanalysen visades att konformitet var en signifikant 

prediktor där också (se Tabell 6). 

(H2):Det finns ett positivt samband mellan social jämförelse och tvångsmässigt 

köpande. Resultatet från den enkla regressionen visade på signifikant samband mellan 

social jämförelse och tvångsmässigt köpande (se Tabell 5). Resultaten stödjer därav 

hypotesen. Dock visade den multipla regressionsanalysen att social jämförelse inte 

längre var en signifikant prediktor när konformitet inkluderades i modellen. Resultaten 

visade att både konformitet och social jämförelse var signifikant relaterade till 

tvångsmässigt köpande i de enkla regressionsanalyserna. När båda variablerna 

inkluderades samtidigt i en multipel regressionsmodell (se Tabell 6) visade det sig dock 

att endast konformitet hade ett signifikant unikt samband med tvångsmässigt köpande. 

Detta tyder på att konformitet kan vara en starkare och mer direkt förklaringsfaktor än 

social jämförelse när det gäller denna form av konsumtionsbeteende. Sammantaget 

visade den multipla regressionsanalysen att konformitet och social jämförelse 

tillsammans kan öka förklaringsgraden för tvångsmässigt köpande hos 

högskolestudenter. Det visades också att korrelationsanalyserna för konformitet och 

social jämförelse var signifikanta och de påverkades inte så stor utsträckning av effekten 

av ålder och kön i den partiella korrelationsanalysen (se Tabell 2). Tidigare forskning 

har i stor utsträckning behandlat konformitet och social jämförelse var för sig i relation 
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till konsumtionsbeteende, men det finns en begränsad mängd studier som undersökt hur 

dessa två psykologiska faktorer i kombination påverkar tvångsmässigt köpande, därav 

betydelsefullt att fånga effekten av dessa två faktorer tillsammans.  

Studiens resultat på ett positivt samband mellan konformitet och tvångsmässigt 

köpande bekräftade tidigare forskning om ämnet. Dengah et al (2021) studie visade på 

ett positivt samband mellan konformitet och tvångsmässig shopping. Detta kan tyda på 

att socialt tryck och vilja att anpassa sig till gruppnormer kan påverka 

konsumtionsbeteenden. Detta samband kan förklaras genom att personer med hög 

konformitet ofta har ett behov av att passa in och accepteras av andra, vilket kan 

uttryckas i materiell konsumtion. 

Vidare bekräftar studiens resultat på ett positivt samband mellan social jämförelse 

och tvångsmässigt köpande tidigare forskning, som lyfter fram social jämförelse som en 

viktig faktor. Letong et al (2023) fann att ju mer en person jämför sig med andra desto 

större är risken för tvångsmässig onlineshopping.  

Resultatet i studien visade att kvinnor rapporterade en signifikant högre nivå av 

social jämförelse än män. Detta innebär att det förekommer en signifikant skillnad 

mellan könen gällande social jämförelse. Effektstorleken var dessutom måttlig, vilket 

tyder på att den funna skillnaden troligtvis är verklig och betydelsefull och inte beror på 

slumpen. Det bör dock noteras att ett typ-1 fel kan inträffa om det finns en för liten 

provstorlek, eller om urvalet är obalanserat, vilket gör att studien felaktigt skulle kunna 

dra slutsatsen att en skillnad finns när den egentligen inte gör det. I denna studie är 

risken för ett typ-1 fel relativt låg eftersom effektstorleken är stor, vilket tyder på att den 

observerade skillnaden mellan grupperna troligen inte beror på slumpen. För 

konformitet och tvångsmässigt köpande fanns inga signifikanta skillnader mellan 

kvinnor och män. Detta kan innebära ett typ-2 fel som betyder att ingen signifikant 

skillnad upptäcktes, när det egentligen kan finnas en verklig skillnad. Detta kan 

eventuellt bero på att provstorleken är för liten eller för ojämn. För mätningen gällande 

konformitet deltog 52 kvinnor och 11 män och för tvångsmässigt köpande deltog 52 

kvinnor och 9 män. Det skulle därför kunna vara möjligt att dra slutsatsen att det finns 

en obalans mellan könens deltagande. Detta gör det svårare att upptäcka en verklig 

skillnad vilket ökar risken för typ-2 fel. Effektstorleken för konformitet och 
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tvångsmässigt köpande var stor, trots att det inte fanns någon signifikant skillnad. Det 

innebär att även om skillnaden mellan könen var stor, var den statistiska kraften i 

studien inte tillräcklig för att bevisa att resultatet inte beror på slumpen. Detta kan 

sannolikt bero på att urvalet av män och kvinnor var ojämnt samt att urvalet var relativt 

litet. Om urvalsstorleken hade ökat och könsfördelningen varit mer balanserad, hade 

chansen att upptäcka en verklig effekt förmodligen ökat, och man hade möjligen kunnat 

visa att skillnaden inte bara berodde på slumpen.  

Resultatet visade också att åldersgruppen 18-24 hade signifikant högre nivåer av 

social jämförelse än åldersgruppen 35+. Detta resultat tyder på att den yngre 

åldersgruppen (18-24) tenderar att göra fler sociala jämförelser än den äldre (35+). Ett 

möjligt skäl till detta kan vara den yngre generationens mer frekventa användning av 

sociala medier, där exponeringen för andras livsstilar, konsumtionsvanor och ideal är 

konstant. Detta resultat ligger i linje med tidigare forskning. Islam et al. (2018) fann att 

unga vuxna (19–24 år) uppvisade högre nivåer av social jämförelse än ungdomar 

(15–17 år), vilket stödjer idén om att graden av social jämförelse tenderar att vara högre 

bland unga vuxna. Trots att åldersindelningen i deras studie inte är identisk med denna 

studie (18–24 vs. 35+), tyder båda resultaten på att unga vuxna individer generellt är 

mer benägna att jämföra sig med andra. 

7.2 Metoddiskussion    
 

Studiens utformning och resultat har påverkats av både metodologiska och praktiska 

överväganden. Användningen av enkät som datainsamlingsmetod valdes främst för dess 

effektivitet och förmåga att samla in omfattande mängder data på relativt kort tid 

(Bryman, 2018). Urvalet genomfördes med hjälp av bekvämlighetsurval via sociala 

medier, vilket innebär att deltagarna valdes baserat på tillgänglighet och viljan att delta, 

men som en konsekvens innebär det att urvalet inte nödvändigtvis är representativt för 

den större populationen. Trots detta har studien försökt uppnå variation genom att lägga 

ut enkäten i en Facebookgrupp med flera tusen medlemmar och på så sätt inkludera 

deltagare i olika åldrar, kön och från olika geografiska områden. De plattformar som 

använts i studien, Facebook och Google Forms, har använts som digitala plattformar för 

datainsamling. Dessa har valts för de praktiska fördelarna, men de har också gjort det 
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med beaktning för de etiska aspekterna och utmaningarna. Enkätmetoden bedömdes 

som lämplig för denna studie, då syftet var att undersöka samband mellan variabler. 

Samtidigt finns det en begränsning i metoden då möjligheten för en djupare förståelse 

hindras på grund av ett snävt urval av variabler. För att uppnå en mer nyanserad bild, 

exempelvis kring orsaker till varför vissa individer konsumerar mer än andra, kan 

framtida studier med fördel inkludera fler variabler eller överväga en alternativ 

metodologisk ansats, som exempelvis kvalitativa metoder. Det har inkluderats 

sociodemografiska variabler som olika åldersgrupper och kön för att uppnå en relativt 

hög variation i det deltagande urvalet. Den relativt begränsade svarsmängden innebär att 

resultaten bör tolkas med viss försiktighet. Trots åtgärder var det utmanande att samla in 

ett tillräckligt antal svar. Den begränsade svarsfrekvensen har utgjort en metodologisk 

utmaning under datainsamlingen, vilket potentiellt kan ha påverkat generaliserbarheten 

och  resultatet.  

För att säkerställa studiens tillförlitlighet har etablerade mätinstrumentets använts, 

vilket stärker validiteten och reliabiliteten i resultaten. Detta möjliggör dessutom 

jämförelser med tidigare forskning, vilket ytterligare stärker studiens trovärdighet. För 

att stärka studiens konfidentialitet har åtgärder dragits. Personliga uppgifter har varit 

anonyma, endast forskaren har haft tillgång till det insamlade materialet och deltagarna 

har informerats tydligt om studiens syfte, deras frivillighet att delta samt möjligheten att 

avbryta när som helst under enkätens gång. Slutligen kan det konstateras att valet av 

metod har varit ändamålsenligt för att besvara studiens syfte och frågeställningar, trots 

vissa praktiska och metodologiska utmaningar. 

7.3 Styrkor och svagheter  
 

 

Studien har genomsyrats av flera styrkor och svagheter. En styrka är att studien använt 

enkäter, vilket gör det möjligt för respondenterna att vara anonyma. Detta kan ha 

bidragit till att datainsamlingen fått in ärliga svar. Ämnet konsumtion kan för vissa vara 

ett känsligt ämne och fler vill ge sanningsenliga svar om de känner att deras identitet är 

skyddad. Enkäterna har dessutom utformats på en webbankätplattform och det har 

bidragit till att det är lätt att samla in svaren på ett effektivt sätt, då det smidigt kan 

sammanställas och kvantifieras. Det har också gjort det möjligt att identifiera trender 
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och mönster i datan, vilket har gett forskaren insikter i eventuella samband som kan 

vara av intresse i relation till studiens syfte.  

En till styrka som kan konstateras är användningen av etablerade och tidigare 

granskade mätinstrument. Mätinstrumenten som använts är Bergen Shopping Addiction 

Scale (BSAS) framtaget av Griffiths, Pallesen, Bilder, Torsheim och Aboujaoude med 

ledning av Andreassen (2015),  The Conformity Scale (TSC) som är skapad av 

Mehrabian och Stefl (1995), samt The Iowa-Netherlands Comparison Orientation 

Measure (INCOM) som är framtaget av Gibbons och Buunk (1999). Mätinstrumenten, 

som redan är beprövade, stärker studiens validitet och reliabilitet. Eftersom de använts i 

tidigare studier och visat sig fungera bra, blir studien mer trovärdig och konsekvent. 

Resultat från flera olika studier blir jämförbara med denna studien resultat och det 

hjälper till att stärka forskningens reproducerbarhet.  

En svaghet i studien är dels det begränsade urvalet på 65 deltagare. Då urvalet är 

litet kan det uppkomma utmaningar om representativitet och generaliserbarhet och det 

kan påverka studiens förmåga att applicera resultaten på hela populationen för 

högskolestudenter. En obalans i urvalet gällande antalet kvinnor och antalet män kan 

också ha medfört konsekvenser och är viktigt att ha i åtanke. Tydligt blir detta 

exempelvis gällande den insamlade datan från social jämförelse där 53 av svaren var 

kvinnor och 10 av svaren var män. Resultaten riskerar att i huvudsak spegla kvinnors 

erfarenheter, attityder och beteenden och det blir svårt att dra generella slutsatser om 

hela populationen (både män och kvinnor). Det bör därför lyftas att urvalet möjligtvis 

inte är representativt för populationen, vilket minskar validiteten, och det är därför 

viktigt att tolka resultaten med viss försiktighet.  

Ytterligare en svaghet och även en lärdom i studien är att ålder har kategoriserats i 

tre fördefinierade åldersgrupper istället för att respondenterna fick ange sin specifika 

ålder. Detta kan ha begränsat studiens och analysens möjlighet att upptäcka mer 

nyanserade samband mellan ålder och de undersökta variablerna. Ett mer öppet 

svarsalternativ skulle kunna möjliggöra en mer flexibel och precis analys.     
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7.4 Framtida forskning  

Sammantaget krävs fler studier om vilka faktorer som påverkar och vilka determinanter 

som predicerar tvångsmässigt köpande. Trots att det internationellt finns ett stort antal 

etablerade mätinstrument och en omfattande forskningsbas kring compulsive buying, är 

fenomenet fortfarande relativt outforskat i en svensk kontext. Det saknas både 

översättningar och anpassningar av många av de etablerade instrumenten, samt bredare 

kartläggningar av förekomsten och uttrycken för tvångsmässigt köpande i Sverige. 

Framtida forskning bör därför fokusera på att validera och kontextualisera dessa 

instrument i en svensk kultur- och samhällskontext, för att på så vis säkerställa att de 

mäter relevanta aspekter av beteendet här. 

Framtida studier skulle med fördel kunna omfatta en bredare och mer diversifierad 

population, exempelvis genom att inkludera respondenter från flera olika geografiska 

regioner och utbildningsinstitutioner runt om i landet. Det skulle möjliggöra en mycket 

mer djup förståelse för huruvida determinanter för tvångsmässigt köpande alternerar 

beroende på regionala, kulturella eller institutionella faktorer. Sådana jämförelser kan ge 

viktig insikt i hur olika kontextuella förhållanden påverkar konsumtionsbeteenden och 

mer specifikt tvångsmässigt köpande, vilket följaktligen kan tillföra mer målinriktade 

insatser och preventiva strategier i samhället.  

Det skulle även vara intressant om framtida forskning kunde inkludera flera 

aspekter för att få en mer täckande och adekvat bild av de faktorer som påverkar 

tvångsmässigt köpande. Dessa skulle exempelvis kunna vara personlighetsdrag, 

självkänsla eller affektreglering, samt en mer vidgande vy av social påverkan och 

normer. Mycket tidigare forskning bygger dessutom på kvantitativa enkäter och 

eventuellt kan det vara värdefullt att komplettera dessa med fler kvalitativa metoder. 

Exempelvis kan intervjuer ge mer djupgående insikter i individers upplevelser som är 

kopplade till tvångsmässigt köpande. vidare skulle denna nya kunskap kunna bidra till 

utvecklingen av fler och uppgraderade mätverktyg. Detta främjar vidare 

kunskapsutveckling inom området.  

7.5 Slutsatser  
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Flera slutsatser går att belysa i denna studie. Studiens syfte var att belysa sambanden 

mellan högskolestudenters tvångsmässiga köpande, konformitet och social jämförelse. 

Resultaten framkom genom utformningen och användningen av en enkätstudie som 

innehöll tre olika befintliga mätinstrument. Urvalet bestod av 65 högskolestudenter. 

Resultatet i studien pekade på signifikanta positiva samband.  

Studiens två forskningsfrågor går vidare att upplysa då dessa har undersökts och 

besvarats utifrån de resultat som framkommit. Den första var “Predicerar konformitet 

högskolestudenters tvångsmässiga köpande?” Resultatet visade ett signifikant samband 

mellan konformitet och tvångsmässigt köpande. Konformitet kan på så sätt användas 

som prediktor för tvångsmässigt köpande. Studiens andra forskningsfråga var 

”Predicerar social jämförelse högskolestudenters tvångsmässiga köpande?” Även här 

visade resultaten på ett signifikant samband mellan social jämförelse och tvångsmässigt 

köpande.  

Dessa resultat pekar på att högskolestudenter som ofta anpassar sig till sin 

omgivning och ofta jämför sig med andra är mer benägna att ägna sig åt tvångsmässiga 

köp. En skillnad mellan åldersgrupp och kön upptäcktes också gällande social 

jämförelse där unga vuxna och kvinnor jämför sig mer än äldre och män. Unga vuxna 

och kvinnor kan eventuellt vara mer sårbara och mottagliga för tvångsmässigt köpande.  

Sammantaget går det fastslå att resultaten som studien kommit fram till kan ge 

ökad förståelse och medvetenhet kring ämnet och vidare underlätta ett förebyggande 

arbete mot tvångsmässigt köpande. Detta eftersom studien upptäckt att faktorer som 

konformitet och social jämförelse har stor betydelse gällande konsumtionsbeteende. 

Detta fynd bekräftar tidigare forskning och kan utgöra ett värdefullt underlag för 

framtida studier samt för utformningen av innovativa strategier för att motverka 

framtida ohälsosamma konsumtionsmönster.  
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Bilagor 

Del 1 - Informationsbrev 
 

 
 
 Sociodemografiska faktorer  
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Del 2 - Shoppingberoende  
Svarsintervall:  håller inte alls med, håller delvis inte med, neutral/varken eller, håller delvis med, håller 
helt med.  
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Del 3 - Konformitet  
Svarsintervall: stämmer inte alls, stämmer mycket dåligt, stämmer ganska dåligt, stämmer lite dåligt, 
neutral/varken eller, stämmer lite, stämmer ganska bra, stämmer mycket bra, stämmer helt och hållet. 
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Del 4 - Social jämförelse  
Svarsintervall: håller inte alls med, håller delvis inte med, neutral/varken eller, håller delvis med, håller 
helt med.   
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Operationaliseringsmatris  

Begrepp Teoretisk 
definition  

Indikatorer Enkätfrågor  

Tvångsmässigt 
köpande 
(Shoppingberoende) 

En överdriven 
och 
problematisk 
impuls att 
shoppa, som 
leder till 
negativa 
konsekvenser 

Salience 
(upptagenhet),  
Mood modification 
(humörförändring), 
Conflict (konflikt),  
Tolerance 
(tolerans),  
Relapse (återfall),  
Withdrawal 
(abstinens),  
Problem (problem)  

Shoppa/köpa är det viktigaste i mitt liv. 
Jag tänker på att shoppa/köpa saker hela tiden.  
Jag lägger mycket tid på att tänka på eller 
planera shopping/köp. 
Tankar kring shopping/köp brukar dyka upp i 
mitt huvud. 
Jag shoppar för att må bättre. 
Jag shoppar/köper saker för att ändra mitt 
humör. 
Jag shoppar/köper saker för att glömma 
personliga problem. 
Jag shoppar/köper saker för att minska 
skuldkänslor, ångest, hjälplöshet, ensamhet 
och/eller depression. 
Jag shoppar/köper så mycket att det påverkar 
mina dagliga skyldigheter negativt (t.ex. skola 
och arbete). 
Jag prioriterar hobbyer, fritidsaktiviteter, 
jobb/studier eller träning mindre på grund av 
shopping/köp. 
Jag har ignorerat kärlekspartner, familj och 
vänner på grund av shopping/köp.  
Jag hamnar ofta i argumentationer med andra 
på grund av shopping/köp. 
Jag känner en ökande benägenhet att 
shoppa/köpa saker. 
Jag shoppar/köper mycket mer än jag hade 
tänkt/planerat. 
Jag känner att jag måste shoppa/köpa mer och 
mer för att få samma tillfredsställelse som 
tidigare. 
Jag lägger mer och mer tid på att shoppa/köpa. 
Jag har försökt dra ner på shopping/köp utan 
att lyckas. 
Jag har blivit tillsagd av andra att minska 
shopping/köp utan att lyssna på dem.  
Jag har bestämt mig för att shoppa/köpa 
mindre, men har inte kunnat göra det. 
Jag har lyckats begränsa shopping/köp i 
perioder, och det upplevda återfallet.  
Jag blir stressad om jag hindras från att 
shoppa/köpa saker. 
Jag blir sur och grinig om jag av någon 
anledning inte kan shoppa/köpa saker när jag 
känner för det. 
Jag mår dåligt om jag av någon anledning blir 
förhindrad att shoppa/köpa saker. 
Om det har gått ett tag sedan jag senast 
shoppade känner jag ett starkt sug efter att 
shoppa/köpa saker. 
Jag shoppar/köper så mycket att det har orsakat 
ekonomiska problem. 
Jag shoppar/köper så mycket att det har 
försämrat mitt välmående. 
Jag har oroat mig så mycket för min shopping 
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att det ibland gjort mig sömnlös. 
Jag har besvärats av dåligt samvete på grund av 
shopping/köp. 

Konformitet  Tendensen att 
anpassa sig till 
gruppens normer 
och beteenden 

Normativ 
konformitet,  
Informativ 
konformitet 

Jag litar ofta på och agerar efter andras råd. 
Jag vill vara den sista att ändra min åsikt i ett 
hett argument om ett kontroversiellt ämne. 
Generellt sett ger jag hellre efter och följer med 
för fredens skull än att kämpa för att få min 
vilja igenom.  
Jag tenderar att följa familjetraditionen när jag 
fattar politiska beslut. 
I grund och botten är det mina vänner som 
bestämmer vad vi gör tillsammans. 
En karismatisk och vältalig talare kan lätt 
påverka och förändra mina idéer. 
Jag är mer självständig än att anpassa mig  
Om någon är mycket övertygande, tenderar jag 
att ändra min åsikt och följa med dem. 
Jag ger inte efter för andra lätt. 
Jag tenderar att lita på andra när jag måste fatta 
ett viktigt beslut snabbt. 
Jag föredrar att gå min egen väg i livet istället 
för att hitta en grupp jag kan följa. 

Social Jämförelse  Processen där 
individer 
utvärderar sig 
själva genom att 
jämföra sig med 
andra. 

Uppåtgående 
social jämförelse,  
Nedåtgående 
social jämförelse  

Jag jämför ofta hur mina nära och kära (pojk 
eller flickvän, familjemedlemmar etc.) mår 
med hur andra har det. 
Jag är alltid uppmärksam på hur jag gör saker 
jämfört med hur andra gör saker. 
Om jag vill ta reda på hur bra jag har gjort 
något jämför jag vad jag har gjort med hur 
andra har gjort. 
Jag jämför ofta min sociala förmåga (t.ex. 
social kompetens, popularitet) med andra 
människor. 
Jag är inte den typen av person som ofta jämför 
mig med andra.  
Jag jämför ofta mig själv med andra när det 
gäller vad jag har åstadkommit i livet. 
Jag tycker ofta om att prata med andra om 
ömsesidiga åsikter och erfarenheter. 
Jag försöker ofta ta reda på vad andra tycker 
som står inför liknande problem som jag.  
Jag vill alltid veta vad andra i en liknande 
situation skulle göra. 
Om jag vill lära mig mer om något försöker jag 
ta reda på vad andra tycker om det. 
Jag betraktar aldrig min situation i livet i 
förhållande till andra människor.  

Bakgrunds- 
variabler  

För att ge 
kontext och som 
kan bidra till 
jämförelser med 
de andra 
variablerna 

 Jag studerar på en högskola med en 
studieomfattning på 50% eller mer.  
Ålder. 
Kön. 
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