"ATTRAKTION

KOMMER

INIFRAN?”

En studie om detaljhandelsbranschens attraktivitet som arbetsgivare bland studenter i Sverige

ABSTRACT:

Retail companies are outperforming banks regarding attractiveness as employers, among
graduate students in Sweden within the category Economy. Despite positive sales growth, the
retail industry struggles with profitability. Poor profitability decreases the demand of employ-
ments, which can affect the industry’s attractiveness negatively as an employer. At the same
time, the demand for skilled employees increases due to rough competition and digitalization.
Employees are one of the most important assets for retail companies. However, attracting
skilled employees with the right competence is a challenge for the whole industry.

Previous studies have shown that peoples’ attitudes are related to their behaviour. This study
aims to investigate if graduate students’ general attitude towards the retail industry affects how
attractive they consider the industry to be. The attractiveness is measured in the behaviour of
students, wanting to apply for a job within the industry. Our study also aims to examine and
determine what kind of attitude students have towards the retail industry and what factors
influence this attitude. Since attitude is correlated with how attractive the industry is, we aim to
determine what the industry should do to improve the attitude towards it and thereby also its
attractiveness.

Our main conclusion is that the factors, which affect the attitude towards the retail industry,
are nice colleagnes, career opportunities, high salaries, career benefits and what level of znfluence you have
as an employee. Other factors are characteristics of the industry such as being funny, exiting and
nice.

Nice colleagues, career opportunities and high salaries were shown to affect the attitude the most. Since
it turns out that the industry already performs well regarding nice colleagnes and that high salaries
are difficult to offer due to the poor profitability, focus should be on communicating the career
opportunities. Career opportunities are something that the retail industry offers, however many
students do not seem to be aware of them.
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1.0 Inledning

Som ekonomistudenter, med endast nagra veckor kvar till examen, dr funderingarna kring vilka
jobb man ska soka ytterst relevanta. Vara medstudenter pratar dagligen om jobbsdkande och
diverse arbetsgivare. Detta dterkommande samtalsimne vickte vart intresse att underséka vad
studenters generella instillning dr till olika arbetsgivare. Det finns studier som underséker vilka
foretag som anses mest attraktiva bland studenter, bland annat av Sveriges KarridarBarometer, som
liter studenter inom olika dmneskategorier résta fram sina framtida drémarbetsgivare. Nedan

presenteras Sveriges KarridarBarometer inom kategorin Ekonomi, fran ar 2012 till senaste resultatet
ar 2015. (KarridarBarometern, 2012-2015)

2012 2013 2014 2015
e IKEA Google Google Google
Google o IKEA e IKEA Spotify
e H&M e H&M e H&M e IKEA
EY Spotify Spotify e H&M
PWC ® Nike e Nike ® Nike
o Swedbank Mc Kinsey e ICA Mc Kinsey
e SEB e ICA o SEB Business Sweden
e Handelsbanken BCG Mc Kinsey e ICA
® [’Oréal ® Handelsbanken o Handelsbanken BCG
KPMG Exportradet Volvo Volvo
Mc Kinsey o SEB EY Utrikesdepartementet
o Sveriges Riksbank o Unilever Sida e Coca Cola Enterprises Sverige
Utrikesdepartementet Volvo Group e Adidas Group o SEB
@ Nordea Investor PWC Kinnevik
Spotify ® Adidas Skatteverket o Handelsbanken
® 5 Banker ® 2 Banker ® 2 Banker o 2 Banker

® 3 Detaljhandelsforetag ® 6 Detaljhandelsforetag ® 5 Detaljhandelsforetag  ® 5 Detaljhandelsforetag

Tabell 1
Tabellen visar Sveriges KarvidrBarometers resultat over Sveriges mest attraktiva arbetsgivare bland studenter inom
kategorin ekonomi, 2012-2015

Genom att kategorisera féretagen som toppar listan, utifrin deras respektive branschtillhérighet,
kan utldsas att den bransch som haft flest topprankade foretag de senaste tre aren dr detaljhandels-
branschen. Som studenter, pa Retail Management-programmet pa Handelshogskolan i Stockholm,
har vi ett stort intresse for detaljhandel. Vi vill dirfér undersoka detaljhandelsbranschens attraktivi-
tet bland studenter.

En annan branschs som haft minga topprankade foretag enligt Sveriges KarridgrBarometer ir
bankbranschen, varfér den anvinds som referens for att kunna gora jimforande studier. De senaste
aren har det skett en tydlig forindring f6r detaljhandelsféretagens och bankernas attraktivitet som
arbetsgivare. For bankerna har trenden varit negativ och f6r detaljhandelsféretagen har trenden
varit positiv. (KarridrBarometern, 2012-2015)

Vidare vill vi med denna rapport ta reda pa mer om de attityder som finns kopplade till dessa tva
branscher samt hur de paverkar branschernas attraktivitet, dir attraktiviteten utrycks i hur stor

sannolikheten ar att man vill arbeta inom branschen.

Huvudfokus kommer att ligga pa detaljhandelsbranschen. Vi kommer férsoka ta reda pa vad denna

bransch bor fokusera pa, for att fortsatt vara en attraktiv arbetsgivare.
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1.1 Bakgrund

Under det gangna seklet har det svenska samhillet genomgitt en pataglig forindring. Frin att ha
dominerats av jordbruk, skogsbruk och fiske, har utvecklingen gitt mot en stark expansion bland
industriféretagen och idag dominerar tjanstesektorn. Narmare 60 % av de svenska féretagen verkar
idag inom tjinstesektorn. Dessa innefattar tjinster gentemot foretag sa som konsulting samt

tjdnster gentemot konsumenter sa som detaljhandel. (Ekonomifakta, 2015)

1.1.1 Detaljhandelsbranschen

For detaljhandelsbranschen har den starka utvecklingen i Sverige framférallt varit pataglig de
senaste 20 dren. Strukturomvandlingen har resulterat i hogre produktivitet & effektivitet samt en
utbredd internationalisering. Antalet kopcentrum har 6kat markant och den nordiska grinshandeln
har utvecklats starkt. Internationaliseringen har paverkat branschens aktérer i stor utstrickning, E-

handeln har gjort entré och utvecklingen inom logistik- och kassasystem har gitt snabbt framat.
(Affirsvirlden, 2010)

Redan for sex ar sedan spaddes de kommande 15 dren medféra stora férindringar och nya trender
for detaljhandelsbranschen inom ramen f6r internationalisering, teknisk utveckling, internet &
sociala medier, krav pd service & upplevelser, hallbar utveckling och férindrad efterfrigan
(Rimme, 2010). Foérindringar som idag har tritt i kraft. (Arnberg, 2015)

Det pratas ofta om handeln som en vilméiende bransch med en stark tillvixt. Under de senaste 14
aren har foérsiljningen 6kat med ca 75 %, fran ca 400 miljarder ar 2000 till ca 700 miljarder ar 2014.
Idag driver digitalisering och nya konsumentbeteenden fram en strukturomvandling som snabbt
forindrar forutsittningarna foér handeln. Investeringar i teknik och nya affirsmodeller ér viktigare
in ndgonsin for att branschen ska kunna skapa fortsatt nytta fér kunder och arbetssékande och
bibehilla sin attraktivitet. Lonsamhet dr en forutsittning for att investeringar i framtiden ska vara
moéjliga och dirmed bidra med en langsiktig positiv utveckling fér branschen. (Arnberg, 2015)

Loénsamheten f6ljer dock inte samma monster som tillvixten. Under samma period, 2000-2014,
okade rorelsemarginalen bara med ungefir 25 % dvs. fran ca 12 till 15 miljarder. Handeln koncen-
treras allt mer till ett fatal framgangsrika stora kedjeféretag och majoriteten av handelns ca 60 000
foretag gor inte niagon vinst alls. Detta medfor svirigheter att fa medel till investeringar infér
framtiden. En orsak till den svaga 16nsamheten dr att priserna legat stilla medan kostnader fo6r
ink6p, 16ner och hyror har 6kat, samtidigt som konkurrensen tilltagit. En positiv utveckling for

konsumenten, men en stor utmaning fér handeln som ér beroende av att fi upp l6nsamheten.

En av de stora tillgingarna inom ett detaljhandelsféretag dr medarbetarna, da effektiv och service-
inriktad personal dr en viktig framgangsfaktor. Det blir allt viktigare fér branschen att kunna
attrahera kompetenta medarbetare for att klara den hdrda radande konkurrensen. (Arnberg, 2015)
Samtidigt som kraven pd kompetenta medarbetare stiger tros antalet arbetstillfillen avta framover
(Arnberg, 2015), vilket kan komma att paverka branschens attraktivitet som arbetsgivare negativt.
(Se tabeller 6ver detaljhandelsbranschens utveckling avseende rérelsemarginal, forsiljning, 16nsam-
het och antal anstillda i Appendix A.)
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1.1.2 Bankbranschen

En annan bransch som genomgitt stora forindringar de senaste dren dr bankbranschen. Den
snabbt tilltagande digitaliseringen har satt press pa bankerna att utveckla mobila betalningslésningar
samt en rad nya digitala tjinster (CEB, 2015-2016). Analysféretaget IDC tror att inom fem ar
kommer hilften av alla nya banktjinster att vara molnbaserade applikationer (Chakravarthi, 2014).
Detta kan komma att minska behovet av arbetskraft och, likt detaljhandeln, fi en negativ paverkan

pé branschens attraktivitet som arbetsgivare.

Bankernas fokus dr digitalisering, regelefterlevnad, férenkling av IT-infrastruktur och forbattrad
cybersikerhet, for att kunna méta kundernas servicekrav. En férbittrad kundupplevelse star i
centrum i takt med att konkurrensen blir allt hardare. (Chakravarthi, 2014) Férutom en Okad
konkurrens stir bankerna dven infér andra utmaningar. Bankerna har de senaste dren varit utsatta
for en del kritik och ifragasittande, vilket bland annat visats i ett ldgt fértroende bland kunderna.
En undersékning frin Svenskt Kvalitetsindex visar att bade privatkunder och féretagskunder har
lagt foértroende och inte kinner sig sdrskilt lojala mot sin bank. (Chakravarthi, 2014) Orsaken till det
bristande fértroendet kan delvis hirledas till den kritik bankerna fick i samband med finanskrisen ér

2008, dir ansvarslésa bankirer och finansinstitut pekades ut som ansvariga.

I september 4r 2008 £6ll den amerikanska investmentbanken Lehman Brothers, vilket blev starten
pa den senaste finanskrisen. De stora finansinstituten i USA - JP Morgan, Goldman Sachs och
Bank of Amerika boérjade redan ar 2010 att betala ut stora bonusar till sina anstillda och utdelningar
till sina aktiedgare samtidigt som de var vildigt forsiktiga med att lina ut pengar till féretag och
allminheten, nagot de kritiserades hart for. (Finanshistoria, 2010) Trots den kritik som den multi-
nationella investmentbanken Goldman Sachs fick var foretaget den femte mest attraktiva arbetsgi-
varen bland studenter pa Handelshégskolan i Stockholm ar 2014 (Handelshégskolan i Stockholm,
2014). Den senaste undersékningen fran ar 2015, visar dock pa en nedatgiende trend f6r Goldman
Sachs, Morgan Stanley och JP Morgan bland studenterna (Handelshogskolan i Stockholm, 2015).

Privatpersoners och foretags bristande fortroende och lojalitet gentemot banker har maéjliggjort f6r
nya aktorer att ta sig in pd marknaden. Konkurrensen om den traditionella rollen som forvaltare av
kunders privata finanser och som hanterare av betalningstransaktioner giller nu inte bara de tradit-
ionella bankerna. Nya icke-banker sisom Tink, SEQR, Google Wallet, Apple Pay, Klarna och
Fixura borjar utmana bankbranschen och férséker sla sig in pa marknaden. (Chakravarthi, 2014)
Aven Facebooks Messenger sigs snart slippa en betalningslésning (Market, 2016).

1.1.3 Tva branscher i forandring
Alibaba ir ett exempel pa ett detaljhandelsforetag som har ifrigasatt de traditionella bankerna och

bérjat konkurrera med innovativa betalningslésningar och pa si vis fordndrat férhdllandena for
bide detaljhandels- och bankbranschen.

Alibaba grundades 1999 i Kina och erbjéd till en bérjan en digital plattform dir bade stora och sma
foretag kunde silja sina varor. Alibaba fungerar som en mellanhand dir de hanterar konsumenters
betalningar och haller i pengarna tills kdparen godkint en mottagen vara, direfter far siljaren betalt.
Under den tidsperiod Alibaba “hiller pd pengarna” férvaltar de pengarna. For att mojliggdra detta
utvecklade Alibaba sin egen betalningstjinst, ”Alipay”. Redan 2013 hanterade Alipay 70 % av Kinas
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elektroniska betalningar. I juni 2013 lanserade Alibaba ytterligare en affirsidé, deras Money Market
Fund ”Yué Bao” for att ge konsumenter och siljare en attraktiv plats att placera sina pengar pa.
Yué Bao erbjéd spararna bittre rintor dn Kinas banker och blev inom loppet av bara ett ar virl-

dens fjirde storsta fond med tillgangar virda 6ver 87 miljarder dollar.

Med Alipay hittade Alibaba ett sitt att fa tillging till konsumenters betalningsstrommar utan att
anvinda traditionella kreditkort. Med Yué Bao slog de sig in pd kapitalmarknaden med en ny
affirsmodell istillet for traditionell bankfinansiering och detta i ett land som Kina med ytterst
strikta bankpolicies. Fértroendet fér Alibaba vixte och redan 2014 stod de f6r ca 80 % av Kinas E-
handel. “Trust takes time to build. We should prove ourselves by action, not by words. Today what we got is not
money. What we got is trust from the people”’ Detaljhandelsféretaget Alibaba visade att det gick att
konkurrera ut traditionella banker, till och med i ett ytterst kontrollerat land som Kina. (Palepu,
Srinivasan, C.Y. Wangm & Lane, 2015)

Ett exempel pa ett svenskt detaljhandelsféretag som utvecklat bankverksamhet dr ICA. Férutom
sina dagligvarubutiker har ICA dven ICA Banken som erbjuder finansiella tjanster. Bland tjinsterna
ingar l6nekonto, sparkonto, fonder, bankkort, blancolin, bolan och férsikringar. Idag har banken

ca 3,6 miljoner kunder i sin kundbas, mer 4n en tredjedel av Sveriges befolkning. (ICA, 2016)

1.2 Problemomrade

Detaljhandelsbranschen visar pa en tydlig tillvixt, men kimpar med lénsamhetsproblem. Bank-
branschen stir infér en ifragasatt framtid. Fragan dr, avspeglas deras framgangsmdjligheter 1 hur
attraktiva branscherna anses vara som framtida arbetsgivare f6r hégskolestudenter som star infor

sina framtida karriarsval?

Vi vet vildigt lite om det vi inte har upplevt, det enda vi med sikerhet kan uttala oss om dr var
uppfattning om det. Hur mycket av den riktiga sanningen vet vi studenter egentligen, om alla de
arbetsmoijligheter vi exponeras f6r? De flesta studenter har nog ingen aning om vilka utmaningarna
ir och vilka resurser som krivs inom ett detaljhandelsfretag eller pd en bank. Det finns odndligt
manga fler uppgifter dn att t.ex. vara siljare i en klidbutik eller att vixla pengar pa ett bankkontor.

Minga ungdomar har en omodern bild av hur det édr att arbeta inom olika yrken och olika
branscher. De tenderar att fatta beslut angiende var de vill arbeta baserat pd sina intentioner.
(Dyhre & Parment, 2013) De flesta beslut och tankar ir intuitiva (Gilbert, 1989, Wilson, 2002 &
Epstein, 2003), da folk inte dr vana vid att behéva tinka och istillet tenderar att lita pa rimliga
férdomar som snabbt dyker upp i tankarna. Sddana tankar och beslut dr ofta snabba, automatiska,
anstringningslsa, associerande och emotionellt laddade. De kan ddrmed bli svira att kontrollera,
svara att dndra pa och rent av bli felaktiga. (Kahneman, 2003)

Eftersom beslut angiende var man vill séka jobb till stor del baseras pa intentioner, paverkas dessa
beslut av vilka sociala grupper man ingar i, férdomar och tidigare erfarenheter. Kan det dd vara sd
att studenters karridrsval till stor del baseras pa de grundliggande a#ityder de har gentemot olika
branscher? Studier visar att attityd dr 20-30 % korrelerat med vart beteende (Hoyer, Maclnns &
Pieters, 2013), varfor vi anser det intressant att underséka hur attityden péverkar beteendeintent-

ionen med avseende pa hur girna man vill arbeta inom en viss bransch.
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Att vara en attraktiv arbetsgivare bade pa kort och pa ling sikt dr viktigt for alla typer av foretag.
“Att attrahera de bésta och de smartaste dr nédvindigt for ett foretags 6verlevnad och utveckling
(Fishman, 1998), eftersom humankapital dr den mest virdefulla resursen.” (Xie, Bagozzi & Meland,
2015). Om branschen i stort inte dr attraktiv, kan det innebdra en utmaning fér féretagen att
attrahera duktiga studenter. Detta dr nédvindigt for att fa in ny kunskap och energi, vilket ir
centralt for de enskilda féretagens fortsatta utveckling och tillvixt. Manga branscher upplever att de
star infoér en utmaning med en minskad attraktivitet och att konkurrensen om de bidsta medarbetar-
na dr stenhdrd (Dyhre & Parment, 2013). Det blir ddrmed allt viktigare fér branschen att mana om
sin attraktivitet, for att kunna attrahera den arbetskraft den onskar.

Idag finns det en mingd studier inom employer branding (Ambler & Barrow, 19906), vilket uttrycks
genom att ett féretag férknippas med positiva aspekter sa som konkurrenskraftiga 16ner, férmaner,
jobbstatus, spinnande upplevelser, karridrméjligheter osv. (Dyhre & Parment, 2013) Vi upplever att

det finns en brist i forskning inom denna fraga pa branschniva.

Vi vill f6rs6ka ta reda pa om det gar att generalisera vilken attityd studenter har gentemot detalj-
handelsbranschen, vilka faktorer som paverkar attityden, vad branschen bor gbra fér att héja sin
attraktivitet och hur den ska locka fler studenter att séka sig till branschen. Visentligt blir for

branschen i stort att f6rstd hur den uppfattas och vad den kan férbittra.

1.3 Syfte och Problemformulering

Syftet grundar sig i den utmaning detaljhandelsbranschen star infér med att uppritthalla sin attrak-
tivitet som arbetsgivare i takt med branschens positiva tillvixt, men problematiska l6nsamhet.
Huvudsyftet dr att undersoka detaljhandelsbranschens attraktivitet, vilket kommer att géras genom

tre fragestillningar.
Huvudfraga: Hur attraktiv dr detaljhandelsbranschen for studenter © Sverige inom kategorin ekonomzi?

Fragestillning 1: Vilka attityder finns gentemot detaljhandels- och bankbranschen och paverkar attityderna

branschernas attraktivitet som arbetsgware?

Fragestillning 2: Guet den attityd som finns gentemot detaljhandelsbranschen, vilka _faktorer ligger till grund
Jor attityden och hur presterar detaljhandelsbranschen pa dessa faktorer?

Fragestillning 3: Vad kan detaljhandelsbranschen gora for att forbdttra sin attraktivitet som arbetsgivare?

1.4 Delstudier

Undersokningen dr uppdelad i tva delstudier, vilka utgdér grunden for uppsatsens resultat, analys
och slutsats. Delstudierna dmnar uppfylla uppsatsens syfte och svara pi de ovan presenterade

fragestillningarna.

Delstudie 1 ligger till grund for accepterandet eller férkastandet av de hypoteser som presenteras i
den teoretiska referensramen. Delstudie 1 dr en kvantitativ experimentstudie och dmnar undersdka

vilka attityder studenter har till detaljhandels- och bankbranschen, o de skiljer sig 4t och oz de
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paverkar branschernas attraktivitet som arbetsgivare. For att ta reda pd det underséks dels de
medvetna attityderna gentemot branscherna direkt. Dessutom undersks de omedvetna attityderna
genom o attityderna gentemot en okind individ skiljer sig at, beroende pa om individen uppges
arbeta inom detaljhandelsbranschen, bankbranschen eller om branschtillhérigheten dr okind och i
sa fall hur de skiljer sig at.

Delstudie 2 handlar enskilt om detaljhandelsbranschen och bygger vidare pa resultaten fran delstudie
1. Med hjalp av delstudie 1 kan vi svara pa vilka faktorer som ligger till grund f6r attityden och hur
detaljhandelsbranschen presterar pa dessa faktorer. Resultatet kompletteras dven med en kvalitativ
intervjustudie, for att leda fram till en férklaringsmodell 6ver vilka faktorer som har ett positivt
samband med branschens attraktivitet. Avslutningsvis limnas en rekommendation f6r vad bran-

schen bor arbeta med for att starka sin attraktivitet.

Den kvantitativa undersékningen syftar framforallt till att svara pa fragestallning 1 och 2. Den kvanti-

tativa undersékningen kommer dven, tillsammans med den kvalitativa, att besvara fragestillning 3.

1.5 Perspektiv och avgransning

Efter att ha studerat tre 4r pa Handelshogskolans Retail Management program i Stockholm har vi
fatt ett stort intresse for detaljhandel. Vi upplever att det finns intressanta attitydskillnader gente-
mot denna bransch och pd Handelshégskolan i Stockholm dr attitydskillnaden framforallt pataglig
mellan detaljhandels- konsult- och bankbranschen. For att lyfta perspektivet frin Handelshégsko-
lan i Stockholm har vi tagit del av Sveriges KarridrBarometers undersékning av de mest attraktiva
arbetsgivarna, inom kategorin ekonomi, bland studenter i Sverige. Resultatet visar att listan i majori-
tet toppas av detaljhandelsforetag, f6ljt av konsultbyrier och pa en tredjeplats banker. Eftersom
konsultbranschen ger maojlighet till konsultjobb pa bade detaljhandelsféretag och banker viljer vi
att exkludera den branschen och istillet gi vidare med detaljhandelsbranschen och bankbranschen.
Gillande bankbranschen viljer vi att sla thop vanlig traditionell banking och investment banking
under samma bransch, bankbranschen, i och med att en stor del av just investment bankning, bade

nationellt och internationellt sett, i dagsliget sker inom de traditionella bankerna. (Grubb, 2011)

Det kan finnas stora skillnader i attityder och uppfattningar kring olika arbetsuppgifter inom
samma bransch. For att garantera att vi verkligen miter det vi avser mita (S6derlund, 2005), speci-
ficerar vi i unders6kningen att det r6r sig om en person som ir utbildad ekonom och har ett
kontorsjobb inom detaljhandelsbranschen, bankbranschen eller en kontrollgrupp dér branschtillho-
righeten dr okdnd. Ddrmed blir undersékningens stimulus branschtillhérigheten, da denna dr det
enda som kommer att skilja sig 4t mellan de tre olika enkitutformningarna, vilka utgér den kvanti-
tativa undersékningen. Genom att inte specificera arbetsgivare underséker vi branschen i sin

helhet, snarare dn en specificerad del av branschen.

Denna uppsats skrivs i dmnet Retail Management och har dirfér huvudfokus pa att utvirdera
vilken attityd som finns gentemot detaljhandelsbranschen och hur denna paverkar branschens
attraktivitet som arbetsgivare. For att forstd resultatet djupare kommer attraktiviteten att jaimforas
med bankbranschen och kontrollgruppen.
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1.5.1 Malgrupp

Vi vill nd respondenter i form av studenter pa vig ut i arbetslivet och underséka om deras attityder
gentemot bank- och detaljhandelsbranschen paverkar den upplevda attraktivitet de kidnner for att
arbeta inom branscherna. Det hade varit intressant att undersdka studenter i hela landet, men pa
grund av utrymmes- och tidsbrist begrinsas undersékningen till studenter i Stockholm som stude-
rar Business Economics och Retail Management pa Handelshogskolan i1 Stockholm samt Industriell
ckonomi pa Kungliga Tekniska Hogskolan. Undersékningen avgrinsas till att underséka studenter i
sin helhet och inte underséka skillnader mellan kén. De avsedda ldsarna dr foretag inom detaljhan-
delsbranschen, branschorganisationen Svensk Handel samt Center for Retailing pa Handelshégsko-
lan i Stockholm. Var uppsats ir relevant f6r de nimnda ldsarna da den berdr hur branschen kan

oOka sin attraktivitet bland studenter som arbetsgivare.

1.6 Forvantat kunskapsbidrag

Vir uppsats kommer att beréra ett dmne som vi har ett starkt intresse £6r och som vi bade diskute-
rar och omges av dagligen. Med tanke pa den bristande mingd studier som finns gillande
branschers attraktivitet som arbetsgivare, ser vi en stor mdijlighet till ett utékat kunskapsbidrag
inom dmnet. Vi kinner dessutom vildigt starkt f6r branschen och vill att andra ska kunna se den
potential vi ser i branschen och dess tillvixt. Vart bidrag dmnar kartligga vilka faktorer som paver-
kar detaljhandelsbranschens attraktivitet och tillféra ett praktiskt kunskapsbidrag i form av vad
branschen kan arbeta med for att 6ka sin attraktivitet och attrahera den arbetskraft de behover, for
att fortsitta vara konkurrenskraftio. Med hjilp av bide studenters perspektiv, men dven Svensk
Handel, dr vart mal att limna ett kunskapsbidrag som ir relevant for savil féretag inom detaljhan-

delsbranschen som for branschorganisationen Svensk Handel.

Vi vill tillimpa tidigare forskning inom attraktivitet, attityder och employer branding och underséka om
det dr mojligt att bredda appliceringsmojligheterna pa branschniva. Pa si vis dmnar vi dven bidra

med ett teoretiskt kunskapsbidrag.

1.7 Uppsatsens disposition

For att ge lisaren en 6verblick 6ver uppsatsens disposition presenteras nedan en kort sammanfatt-
ning av uppsatsens sju avsnitt. Dez forsta avsnittet, inledningen, introducerar lisaren till dmnet och
forklarar bakgrunden till undersékningen. Inledningen ger dven ldsaren insikt i uppsatsens syfte och
vilken problemformulering den dmnar underséka. I det andra avsnittet, den teoretiska referensramen,
presenteras den forskning som ligger till grund f6r uppsatsen och som analysen kopplas till. I
teoriavsnittet presenteras uppsatsens hypoteser 16pande, efter den teori de baserats pa. 1 det tredje
avsnittet, metoden, redogérs for den ansats som valts for uppsatsen samt hur vi gatt till viga vid
insamling och analys av data. Metoddelen syftar till att ge ldsaren fortroende for genomférandet av
var unders6kning och avslutas med en argumentation fOr att var uppsats uppritthaller en hég grad
av validitet och reliabilitet. Det fiirde avsnittet utgdrs av resultat och analys och knyter an till de
tidigare presenterade hypoteserna. For att lyfta fram de viktigaste resultaten presenteras endast en
marginell del av den totala mingden empiri. I dez femte avsnittet dras slutsatser utifrin det resultat
som presenterats. Vidare diskuteras i avsnitt sex och gju resultatet av var undersékning och vad det
kommer att innebidra for detaljhandelsbranschen. Avslutningsvis ger avsnitt sju férslag pa intressanta
fortsatta studier.
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2.0 Teoretisk referensram

Nedan presenteras den teoretiska referensramen som ligger till grund fér var undersékning och
uppsats. I den teoretiska referensramen presenteras hypoteserna l6pande, efter den teori de baseras
pa. Den teoretiska referensramen dr uppdelad i tvd avsnitt, attityder och attityders relation till
beteende. I det forsta avsnittet beskrivs attityder generellt och vilka grunder de baseras pa. Attity-
den gentemot branschen kompletteras med teori inom employer branding, da employer branding avser
hur attraktiv en arbetsgivare dr foér den arbetssdkande (Xie, Bagozzi & Meland, 2015). Attityder
gentemot individer kompletteras med teorier inom attraktivitet, dd attityder har ett positivt sam-
band med attraktivitet (Séderlund, 2003). Attraktivitetsteori pa individniva appliceras dven pa

branschniva. Avslutningsvis presenteras attityders relation till beteende.

2.1 Attityder

En attityd dr en Overgripande utvirdering som uttrycker hur mycket man gillar eller ogillar ett
féremal, en person eller ett agerande. Attityder dr nagonting man skapar sjilv, de tenderar att halla i
sig 6ver tid och de beror pa vira associationer till saker och ting. Studier visar att attityder dr 20-
30% korrelerat med virt beteende. Attityder dr viktiga pa madnga olika sitt. De har en kognitiv
funktion vilket betyder att de vigleder vara tankar. De har dven en affektiv funktion vilket betyder
att de paverkar vira kinslor. Sist men inte minst har de en connative funktion, vilket betyder att de
paverkar vart beteende. (Hoyer, Maclnns & Pieters, 2013)

Linge trodde man att mianniskor endast grundade attityder pa tankar, kognitiv grund. Det har dock
visat sig att dven de affektiva grunderna till attityder dr mycket starka, dd man ligger stor kraft pa
att bearbeta intryck pa en kinslomissig grund. Nir det kidnslomissiga engagemanget dr hogt till ett
objekt upplever minniskor oftast starka kidnslomissiga reaktioner, vilket i hég grad paverkar
attityderna. Minniskors kinslor utgdr da en killa f6r information. Nir méinniskor utsitts f6r stimuli
och skapar kinslor och bilder har de en affektiv respons, vilken brukar forma attityder i stérre grad
in vad kognitiv respons gor. Utdver kognitiva och affektiva grunder baseras attityder dven pa hégt
och ldgt engagemang, dir graden av anstringning och kinslomaissiga resurser varierar vid bearbet-
ning av en stimulus. (Hoyer, Maclnns & Pieters, 2013) Nedan presenteras de grunder till attityder vi

anser vara relevanta for var undersékning.

2.1.1 Thin Sliced Judgement

Det forsta intrycket av ett objekt avgdr ofta vad vi kommer att tycka om det. En snabb bedémning
kallas f6r Thin Sliced [udgement och beskriver férmagan att hitta monster i hindelser och intryck
baserat pd mycket begrinsad mingd erfarenhet och information, pa vilken man skaffar sig en
uppfattning. Man drar sedan mycket snabba slutsatser om tillstand, egenskaper eller information
om en individ eller en situation med en minimal mingd information. Snabba bedémningar base-
rade pa lite information, Thin Sliced Judgements, liknar de bedémningar som baseras pa mycket mer
information och kan till och med vara mer exakta och korrekta dn bedémningar baserat pa mycket
mer information. (Ambady & Rosenthal, 1992)

Baserat pa teori inom Thin Sliced Judgements vill vi undersdka om respondenterna skapar attityder
baserat pa mycket lite information, vilken bland annat innefattar stimulus branschtillhérighet.

H1a. Attityden gentemot individer skiljer sig dt beroende pa vilken bransch de arbetar inom.
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2.1.2 Kategorisering

Hjirnans mentala kapacitet dr for begrinsad for att noggrant analysera varje stimulus man stills
infér. Dirfor anvinds kategorisering som en genvig for beslutsfattande och attitydbildning (Nord-
falt, 2007). Nir ett existerande kategorivarumirke dr tillgingligt f6r konsumenten férenklas forsta-
elsen for det nya objektet, om den upplevda likheten mellan den existerande kategorin och det nya
objektet dr hog (Yamauchi & Markman, 2000). Ett kategorivarumirke vigleder konsumenters
uppmirksamhet dat egenskaper inom just den kategorin och tillskriver ddirmed nya produkter samma
egenskaper. Samtidigt avskricker man uppmirksamhet frin andra egenskaper. (Murphy & Ross,
1994 & Ross & Murphy, 1996) Denna form av kunskapsoverforing sker i tre steg, Ziljganglighet
utifran vilken kategori som dr tillginglig, kartligoning frin befintlig till okdnd kategori och slutligen
dverforing (Gentner, 1989 & Gregan-Paxton & Roedder John, 1997).

Vid kategoribaserade Gverforingar placeras ett okint objekt i en redan befintlig kategori. Det sker
di en Gverforing av information frin den befintliga kategorin till det nya objektet. (Waldmann,
Holyoak & Fratianne, 1995) Slutsatser som dras om en viss produkt med hjilp av kategorisering
paverkar konsumenters attityd gentemot den nya produkten (Moreau, Markman & Lehmann, 2001)
(Gregan-Paxton & Roedder John, 1997 & Yamauchi & Markman, 2000).

2.1.3 Social identitet

Det finns en stor méngd sociala grupper som individer tenderar att bli kategoriserade inom. Kate-
gorisering anvinds for att férenkla information om minniskor. (Oakes, Haslam, & Turner, 1994)
Att tillh6ra en viss social grupp innebir inte nédvindigtvis att samtliga karaktirsdrag kan appliceras
pa varje individ som tillhér gruppen (Ellemers, De Gilder, & Haslam, 2004). Individers mentala
bilder av stereotyper for olika grupper dr dven olika beroende pa om de sjilva tillhor gruppen eller
inte, samtidigt som de dr kinsliga for kontextuella variationer (Vorauer, Main & O’Connel, 1998).

Baserat pd teorierna ovan inom kategorisering och éverféring av egenskaper vill vi underséka om:
H71b. Man har samma attityd gentemot en individ som arbetar inom en viss bransch, som man har gentemot

branschen.
H1ec. Man tillskriver en individ som arbetar inom en viss bransch samma egenskaper som man tillskriver branschen.

Hur en individ ser pd sin sociala identitet paverkar hur denne bildar attityder (Hoyer, Maclnns &
Pieters, 2013). Social identitet innefattar i vilken utstrickning minniskor kan identifiera sig med en
social grupp. Detta i sin tur paverkar minniskors beteenden i férhallande till gruppens beteende.
(Ellemers et al, 1999) Ur ett foretagsperspektiv paverkar dirfér organisatoriska stereotyper en
arbetstagares identifiering med féretaget och dven dess beteende (Bergami & Bagozzi, 2000). Ju
starkare kongruensen dr mellan en individs sjilvidentitet och den upplevda organisatoriska identite-
ten, desto storre dr sannolikheten att individen kommer att dras till organisationen. Detta eftersom
att det 4r littare att processa och fOrstd information som ir relevant fér en sjilv. (Dutton et
al. 1994) Nir ndgonting ir personligt relevant, leder det till en hégre motivation. Nagonting ir
personligt relevant nir det har en direkt koppling till jaget och dirmed anspelar pa ens sjilvbild.
(Hoyer, Maclnns & Pieters, 2013)
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Baserat pd denna likhetsteori vill vi underséka om:
H1d. Det finns ett positivt samband mellan om man upplever sig vara lik en individ som arbetar inom en viss

bransch och den attityd man har gentemot branschen.

Hle. Det finns ett positivt samband mellan om man upplever sig vara bk en individ som arbetar inom en viss

bransch och sannolikheten att vilja arbeta inom branschen.

2.1.4 Erfarenhet

Genom att anvinda sig av erfarenhet, verklig eller forestilld, bildar man positiva eller negativa
attityder. Erfarenhet dr ett verktyg for kategorisering. Med hjilp av erfarenhet férenklas beslutsfat-
tande genom att man tenderar att lita pa sina subjektiva beddmningar och inte séka lika mycket
objektiv information som man gjort om man inte besuttit erfarenheten. Man tenderar ofta att

Overskatta sin egen erfarenhet och lita mer pa den 4n pa objektiv information.

Inom marknadsféring kan man anvinda spridande aktivering for att, hos mottagaren, sitta iging ett
associationsnitverk kopplat till annonsen, produkten eller varumirket. Spridande aktivering dr en
form av en omedveten preconcious process som grundar sig i att en association triggar igang hela
associationsnitverket. (Nordfilt, 2007) Nir annonser uppmuntrar till himtning av sjilvbiografiska
minnen och pa sd vis kopplas till jaget och aktiverar ett personligt associationsnitverk hos motta-
garen, finns det en hogre grad av kidnslomissig paverkan och minskad bearbetning av produktattri-
but. Om det finns positiva minnen som kopplas till annonsen, éverfors attityden pa annonsen och
helhetsintrycket blir mer positivt. I vilken utstrickning 6verféringen av sjilvbiografiska minnen
paverkar attityden, gentemot varumirket, beror pa hur stark linken dr mellan annonsen, varumir-

ket och det personliga minnet. (Sujan, Bettman & Baumgartner, 1993)

2.1.5 The Mere Exposure Effect

The Mere Exposure Effect dr en typ av preconcious process, vilken innebir att ett objekt utvirderas
mer positivt ju mer familjart det 4r (Nordfilt, 2007). Exempelvis beror positiv attityd mot reklam
till stor del pa att man exponerats for reklamen ménga ganger. Inte bara attityden paverkas positivt,
dven gillandet och attraktiviteten. Man tycker bittre om bland annat siffror, férkortningar och
férnamn om man exponeras for dem ofta, samtidigt som dven attraktionen Okar i takt med att

antalet exponeringar 6kar. (Séderlund, 2003)

Baserat pa denna teori inom spridande aktivering, att erfarenhet paverkar attityder och att attityder
péaverkas positivt om man exponeras fér ndgonting ofta vill vi undersoka:
HIf. Om man har erfarenhet av att spilv ha arbetat inom en viss bransch dr man mer positiot installd till bran-

schen, dn om man inte har erfarenhet av att spilv ha arbetat inom branschen.

Hlg. Om man har erfarenhet av att en familjemedlem har arbetat inom en viss bransch dr man mer positivt
instdlld tll branschen, dn om man inte har erfarenhet av att en familemedlem har arbetat inom branschen.

2.2 Employer Branding
Arbetsgivare kan forknippas med aspekter som 16n, férmaner, status, upplevelser, karridrméjlighet-

er, rykte, inflytande, trevliga kollegor, flexibla arbetstider m.fl. och paverkar alla ett féretags varu-
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mirke som arbetsgivare (Dyhre & Parment, 2013). Employer branding definieras som ett paket med
Sfunktionella, ekonomiska och psykologiska fordelar som en anstillning innebir och som arbetsgivaren
definieras med. De funktionella férdelarna innebir inte bara kvaliteten av ett foretag utan dven vad
foretaget gor for sina medarbetare 1 form av att erbjuda utvecklande och anvindbara aktiviteter. De
ckonomiska férdelarna inkluderar bade materiella och monetira fordelar. Slutligen representerar de
psykologiska fordelarna inte bara fGretagets image utan dven hur det férbéttrar medarbetarnas
kinslor av vilmaende i form av att kinna tillhérighet. (Ambler & Barrow, 1996)

Employer branding handlar om att hantera foretags identiteter. Genom att skapa en intern och extern
bild av féretaget, som en attraktiv arbetsgivare, 6kar man inte bara kvantiteten av arbetssdkande
utan dven kvaliteten utav dem. (Dyhre & Parment, 2013) Lievens et al (2007) skiljer pd instrumen-
tella och symboliska attribut av employer branding som péverkar attraktiviteten individuellt. De
instrumentella innefattar objektiva, konkreta och faktiska attribut. (Lievens et al. 2007) De symbo-
liska innefattar subjektiva, abstrakta och immateriella attribut (Lievens et al. 2007), vilka kan liknas
vid ett foretags rykte och karaktirsdrag (Cable & Turban, 2003).

Xie, Bagozzi & Meland (2015) undersokte hur ett foretags attraktivitet paverkas av bade instrumen-
tella jobbattribut, symboliska ryktesattribut samt kongruensen mellan individens och arbetsgivarens
upplevda identitet. De miitte foretags attraktivitet genom den arbetssdkandes intention att dels s6ka
information om foretaget, men dven intention att vilja s6ka ett visst jobb. Intentionen att vilja séka
ett visst jobb péaverkas frimst av sd kallad kognitiv social identitet. Med hinsyn till att en arbetssékande
inte dr anstilld hos en specifik arbetsgivare, tenderar den arbetssékande att forma sin identifiering
av foretaget baserat pd kognitiva aspekter. Dessa kan vara exempelvis information frin media och
andra minniskor samt kommunikation frin fGretaget sjilvt. Resultatet av studien visar att den
kognitiva sociala identiteten dr den viktigaste hivstaingen mellan de symboliska attributen si som
ryktet och den upplevda attraktiviteten, didr den upplevda attraktiviteten mits genom den arbetsso-
kandes intention att vilja s6ka jobb pa ett foretaget. (Xie, Bagozzi & Meland, 2015)

Tidigare forskning belyser relationen mellan ett positivt “ezployer brand’ och ett gott rykte, da man
tenderar att vilja arbeta pa arbetsplatser med starka och framgangsrika varumirken. Sa linge som
forvintningarna pa medarbetare varit hog, har vikten av employer branding varit betydelsefull. Inte
bara historiskt, men dven framéver dr employer branding mycket viktigt da studier klargjort svirighet-
en av att virva och behalla attraktiva medarbetare. (Barrow & Mosley, 2005)

2.3 Attraktivitet

Attraktion uppstar ndr man stills infor ett objekt som man tycker om, gillar eller uppskattar (Séder-
lund, 2003). Séderlund (2003) betraktar attraktion som en upplevelse dir man gillar ett specifikt
objekt, som dirmed ger en positivt laddad emotion med f6rmaga att 6ka energinivan.

Baserat pd denna teori om arbetsgivares attraktivitet och att emotioner paverkas av den upplevda
attraktiviteten vill vi underséka om:
H2a. En individ som arbetar inom en attraktivt utvdrderad bransch genererar mer positiva emotioner dn en individ

som arbetar tnom en mindre attraktiot utvirderad bransch.
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H2b. En attraktivt utvdrderad bransch genererar mer positiva emotioner dn en mindre attraktiot utvirderad

bransch.

Studier visar att den grad av attraktion man kinner paverkar aspekter som hur pass mycket man
kommer att gilla ett budskap kommunicerat fran en individ, varfér man vill inleda bekantskap med
en individ som man dnnu inte lirt kinna, vad som paverkar lingsiktigheten i relationer och vilka
faktorer som avgor hur nira relationer manniskor upplever att de har med varandra. Det finns en
positiv samvariation mellan ett attraktivt utseende och attraktivitet. En individ med ett attraktivt
utseende attraherar beskddaren i storre utstrickning, vilket vidare paverkar beskadarens attityd mot
och uppfattning av den attraktiva individen. Ett sitt att visa kopplingen mellan attraktivitet och
attraktion 4r att se om man forhaller sig annorlunda till individer man gillar eller ogillar. Betraktare
som endast fitt se en bild av en individ uppger att de med en vacker individ, i stérre utstrickning
in med en mindre vacker individ, vill ita middag med, vara arbetskamrat med, ha sex med, gifta sig
med, uppfostra barn med, lina ut pengar till, ge bort dyra presenter till och ridda fran en brinnande

byggnad. ( S6derlund, 2003)

Baserat pd denna teori om attraktivitet vill vi underséka om:
H2¢. En individ som arbetar inom en attraktivt utvirderad bransch anses vara mer attraktiv, dn en individ som

arbetar inom en mindre attraktivt utvirderad bransch.

Det finns ocksa en mingd studier som visar att man tenderar att tillskriva vackra manniskor en rad
egenskaper som medfor en positiv virdeladdning. Man tycks bland annat tro att vackra minniskor
har mer prestigefyllda jobb, lyckligare dktenskap, mer spinnande liv och bittre framtidsutsikter dn
mindre vackra minniskor. Dessutom tror man att en vacker minniska ir snillare, drligare och
varmare. En annan anledning till att man gillar vackra individer mer 4r att man utgér fran att nigon
form av social prestige kommer att tillskrivas en om man kopplas samman med dem. En man med
en attraktiv flickvin kommer att bli mer férdelaktigt bedémd av andra minniskor 4n en man med

en mindre attraktiv flickvin. (S6derlund, 2003)

Baserat pa denna teori om att attraktiva manniskor tillskrivs mer positiva egenskaper vill vi under-
sOka om:
H2d. Man tillskriver en individ som arbetar inom en attraktiot utvdrderad bransch fler positiva egenskaper dn en

wmdivid som arbetar itnom en mindre attraktiot utvirderad bransch.

H2e. Man tillskriver en attraktivt utvdrderad bransch _fler positiva egenskaper dn en mindre attraktiot utvirderad

bransch.

2.4 Attityders relation till beteende

En attityd kan definieras som “En positiv eller negativ reaktion mot en stimulus, vilken baseras
pa tidigare erfarenheter” (Passer et al, 2004). En stimulus kan utgéras av en person eller en
produkt och man brukar skilja pd omedvetna och medvetna attityder. De omedvetna attityderna
kallas implicita och de medvetna kallas explicita. Attityder dr svara att méta dd de dr kopplade till
individers sjilvbild och sociala acceptans. En omedveten attityd dr svirare att méta 4n en med-
veten. Minniskor tenderar att siga att de har en attityd for att den ér socialt acceptabel, men det
innebdr sillan att attityden avspeglas i beteendet i den verkliga situationen. (McLeod, S. A. 2009)
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Minga forskare har accepterat att minskligt beteende vigleds av sociala attityder (Thomas &
Znaniecki, 1918 & Watson, 1925). Generella attityder mot ett fysiskt objekt dr bra pa att forut-
spa ett monster av flera beteenden, medan attityder mot ett beteende istillet dr bittre pa att
férutspé enskilda beteenden (Ajzen & Fishbein, 1977, 1980 & Fischbein & Ajzen, 1975). Attity-
der formas i storre grad genom direkt upplevelse snarare dn genom andrahandsinformation
(Fazio & Zanna, 1981). Samtidigt konstaterade Thurstone (1931) att méinniskor kan ha samma
generella attityd, men dnda bete sig olika. Individuella beteenden utspelar sig i ett sirskilt sam-

manhang och tenderar att influeras av bade generella attityder och av andra faktorer.

Det rader delade asikter kring om det finns en direkt korrelation mellan attityder och beteende.
Aven om det finns specifika situationer dir man kan bevisa att attityder har en direkt paverkan
pé en individs beteende, finns manga fall dir endast ett svagt samband kan bevisas. (Fishbein &
Ajzen, 1974) Det finns bevis som stddjer att attityder driver ett beteende i de situationer dir en
individ dr medveten om att attityden existerar (Greewald, 1995). Enligt Hoyer, Maclnns &
Pieters (2013) dr attityd 20-30% korrelerat med vért beteende. Gapet mellan attityd och bete-
ende beror pi att det finns andra, oftast viktigare faktorer och kriterier vid situationen déd beslu-
tet fattas (Carrigan & Attalla, 2001).

En modell som beskriver hur beteende paverkas av attityder 4r TORA-modellen. Theory of
Reasoned Action forklarar hur, nir och varfor attityder férutser beteende. Den visar hur bete-
endet 4r en funktion av en individs beteendeintention, som i sin tur 4ar en funktion av individens
attityd mot akten och subjektiva normer som styr situationen. Individens attityd mot akten
beror pa tron om konsekvenserna av akten, samt en utvirdering av dessa konsekvenser. De
subjektiva normerna paverkas av den normativa tron om akten och individens motivation att
stimma 6verens med den normativa tron och tar ddrmed hinsyn till vad andra tycker om en viss
akt. Theory of Reasoned Action antar att attityder ér tillgingliga i minnet hela tiden eftersom
minniskor méste kunna himta dem for att de ska styra beteendet. (Fishbein & Ajzen, 1974)

Baserat pa teorin Theory of Reasoned Action vill vi underséka hur beteendeintentionen, att vilja
arbeta inom en viss bransch, paverkas av dels den egna attityden men dven av vad man tror att
den normativa tron dr om branschen. Den normativa tron underséker vi genom vilket rykte
man tror att branschen besitter.

H3a. Sannolikheten att vilia arbeta inom en bransch har ett positiot samband med om man anser att bran-

schen har elt gott rykte.

H3b: Den attityd man har gentemot en bransch har ett positivt samband med sannolikheten att vilia arbeta
tnom branschen.
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2.5 Hypoteser
For att ge ldsaren en Overblick av de hypoteser som presenterats ovan samt ge en férberedande
sammanfattning fér den kommande resultatdelen presenteras nedan de hypoteser som kommer att

undersokas i delstudie 1.

2.5.1 Attityder

H1la. Attityden gentemot individer skiljer sig 4t beroende pé vilken bransch de arbetar inom.

H1b. Man har samma attityd gentemot en individ som arbetar inom en viss bransch, som man har
gentemot branschen.

Hlc. Man tillskriver en individ som arbetar inom en viss bransch samma egenskaper som man
tillskriver branschen.

H1d. Det finns ett positivt samband mellan om man upplever sig vara lik en individ som arbetar
inom en viss bransch och den attityd man har gentemot branschen.

Hle. Det finns ett positivt samband mellan om man upplever sig vara lik en individ som arbetar
inom en viss bransch och sannolikheten att vilja arbeta inom branschen.

H1f. Om man har erfarenhet av att sjilv ha arbetat inom en viss bransch dr man mer positivt
instdlld till branschen, in om man inte har erfarenhet av att sjilv ha arbetat inom branschen.

H1g. Om man har erfarenhet av att en familjemedlem har arbetat inom en viss bransch dr man mer
positivt instilld till branschen, 4n om man inte har erfarenhet av att en familjemedlem har arbetat
inom branschen.

2.5.2 Attraktivitet
H2a. En individ som arbetar inom en attraktivt utvirderad bransch genererar mer positiva emot-
ioner 4n en individ som arbetar inom en mindre attraktivt utvirderad bransch.

H2b. En attraktivt utvirderad bransch genererar mer positiva emotioner dn en mindre attraktivt
utvirderad bransch.

H2c. En individ som arbetar inom en attraktivt utviarderad bransch anses vara mer attraktiv 4n en
individ som arbetar inom en mindre attraktivt utvarderad bransch.

H2d. Man tillskriver en individ som arbetar inom en attraktivt utvirderad bransch fler positiva
egenskaper dn en individ som arbetar inom en mindre attraktivt utvirderad bransch.

H2e. Man tillskriver en attraktivt utvirderad bransch fler positiva egenskaper 4n en mindre attrak-
tivt utvirderad bransch.

2.5.3 Attityders relation till beteende
H3a. Sannolikheten att vilja arbeta inom en bransch har ett positivt samband med om man anser att
branschen har ett gott rykte.

H3b: Den attityd man har gentemot en bransch har ett positivt samband med sannolikheten att
vilja arbeta inom branschen.
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3.0 Metod

Metoddelen nedan beskriver vir studies vetenskapliga metoder och inleds med val av dmne och
utgiangspunkt (3.1), foljt av val av ansats (3.2), studiedesign (3.3), analytiskt verktyg (3.4), studiens
validitet & reliabilitet (3.5) och avslutningsvis kritik mot metodval (3.6).

3.1 Val av amne och utgangspunkt

“Gar du pa Retail eller pa riktiga Handels?” Detta dr en fraga vi fatt upprepade gianger under vara tre ar
som retailstudenter pd Handelshégskolan i Stockholm. En kinsla av att attityden mot vir utbild-
ning inte dr lika férdelaktig som mot Handelshégskolan i Stockholms andra utbildning, Business
Economics, har vickt ett intresse hos oss att vidare se om attityden giller f6r hela detaljhandels-
branschen. Vi bérjade leta information om hur attraktiva detaljhandelsféretag dr som arbetsgivare
och fann att de ligger i topp p4 listan Gver attraktiva arbetsgivare i Sverige, bland studenter inom
kategorin ekonomi. Detta gjorde oss dnnu mer nyfikna pa att ta reda pa vilken attityd som finns
gentemot branschen i stort och hur den paverkar branschens attraktivitet som arbetsgivare.

Att vara en attraktiv arbetsgivare dr relevant for att 6ka bdade kvantiteten och kvaliteten av arbets-
sOkande (Lievens et al. 2007). Detta dr dven centralt f6r branscher, inte minst £f6r detaljhandels-

branschen som star infér en stabil tillvixt och efterfragar kompetenta medarbetare (Arnberg, 2015).

Attityder dr viktiga pd ménga sitt. De har en kognitiv funktion som styr tankar, en affektiv funktion
som paverkar kinslor och dven en connative funktion som paverkar beteende (Hoyer, Maclnnis &
Pieters, 2013). Attityden mot en beteendeintention 4r bittre for att forutspa ett verkligt beteende,
in vad attityden mot ett fysiskt objekt dr (Ajzen & Fishbein, 1977, 1980 & Fischbein & Ajzen,
1975). Denna rapport kommer dirfér att behandla attityden gentemot detaljhandelsbranschen och

vidare hur denna attityd paverkar beteendeintentionen, att vilja arbeta inom branschen.

3.2 Val av ansats

Det teoretiska perspektivet antar en abduktiv ansats, vilket innebdr att frimst litteratur frin angrin-
sande forskningsomrdden anvints, dd tidigare forskning inom uppsatsens dmnesomrade dr be-
grinsad (Jacobsen, 2002). Det finns studier inom employer branding, rérande vilka faktorer som gor
att arbetsgivare anses vara mer eller mindre attraktiva, men vi finner att studier pa branschniva ir

bristfilliga. Hir finns ett gap i forskningen som denna studie amnar bidra till.

Rapportens delstudie 1 antar en deskriptiv och extensiv utformning som dmnar kunna generalisera

studenters attityder gentemot detaljhandels- och bankbransch och o de skiljer sig ét, beskriva hur.

Rapportens delstudie 2 antar en kausal och intensiv utformning ddr vi vill fokusera pd detaljhandels-
branschen, gi pd djupet med branschens attraktivitet och forklara vilka faktorer som paverkar
attraktiviteten och vad branschen kan arbeta med att bli bittre pa. (Jacobsen 2002)

For att pd bista sitt kunna besvara uppsatsens fragestillningar anvinds frimst en kvantitativ metod
for datainsamling, som dven kompletteras med en kvalitativ metod. Genom att anvinda oss av
delvis en kvalitativ ansats, men frimst en kvantitativ ansats, kan var analys vara bade djupgiende

och generaliserbar. (Jacobsen, 2002)
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Den kvantitativa studien syftar till att besvara uppsatsens beskrivande syfte i form av om och hur
attityderna gentemot de tva branscherna skiljer sig at. Den syftar ocksa till att besvara undersok-
ningens forklarande syfte i form av vad detaljhandelsbranschen bor arbeta med for att 6ka sin attrak-
tivitet. Den kvalitativa studien ingar i rapportens delstudie 2 och dmnar bidra till den intensiva och
djupgiende studien av detaljhandelsbranschen.

3.3 Studiedesign
3.3.1 Forstudie

3.3.1.1 Kvalitativ studiedesign - Djupintervjuer

Forstudiens intervjustudie gjordes i syfte att ligga till grund fér utformandet av huvudstudiens
kvantitativa undersékning. Intervjuerna var semistrukturerade, vilket innebdr att en mall med
imnen anvindes som utgangspunkt for intervjun. Vi valde semistrukturerade intervjuer dir ett fatal
Oppna fragor, stilldes genom vilka vi kunde fa utforliga svar angdende respondenternas uppfatt-
ningar och attityder gentemot branscherna och individer som arbetar inom branscherna. (Jacobsen,

2002) (Fragorna som anvindes finns bifogade i Appendix B.)

Teori bekriftar att intervjuer genomfdrda ansikte mot ansikte blir mer uppriktiga och utférliga,
varfor vi valde att anvinda oss av den metoden (Jacobsen, 2002). Under intervjun antecknade vi allt
respondenterna sa. De adjektiv de anvinde for att beskriva branscherna samt de egenskaper de
tillskrev individer, beroende pd vilken bransch de arbetade inom, anvindes i enkiten f6r den
kvantitativa undersékningen. De egenskaper forstudien ledde fram till var rolig, kdanslomassig, trevlig,
genuin, omtinksam, Sspannande, intressant och ddmjuk. Egenskaper och attityder gillande branscher
bekriftas med teotier inom employer branding, dir vi dmnar testa om samma teorier kan anvindas pa
branschniva (Dyhre & Parment, 20123). Egenskaper och attityder gillande individer inom de tva
branscherna bekriftas av teorier inom attraktivitet gentemot individer (S6derlund, 2003). Pa indi-
vidnivd dmnar vi testa om den attraktivitet som ror ett attraktivt utseende kan Oversittas till en

upplevd attraktivitet av att arbeta inom en viss bransch.

Vi valde att genomféra intervjuer med fem studenter pa Handelshégskolan i Stockholm, stu-
derande sitt sista ar pd kandidatprogrammet. Anledningen till detta urval var att de ansdgs represen-
tativa f6r den grupp huvudstudien senare skulle rikta sig till och dérfér gav ett s bra underlag som
mojligt f6r utformandet av enkiten till den kvantitativa undersékningen. Att endast studenter fran
Handelshégskolan i Stockholm intervjuades berodde pé att tillgingligheten var fordelaktig och
férstudiens genomforande didrmed férenklades.

3.3.1.2 Kvantitativ studiedesign - enkatstudie

Syftet med den kvantitativa férstudien var att testa den dmnade stimulus, branschtillhérighet, for att
ta reda pd om resultatet var tillrdckligt intressant fOr att fortsdtta undersdka. Den kvantitativa
forstudien genomférdes med hjilp av en enkit som baserades péd resultatet av den kvalitativa
forstudien, ddr vi hoppades fa en nyanserad bild av verkligheten och bli varse om spinnande och
relevanta variabler att ta med i den kvantitativa huvudstudien. Enkidten dmnade svara pda om ndgra
signifikanta resultat kunde utldsas baserat pa den stimulus vi hade f6r avsikt att testa, nimligen om

attityder gentemot bank- och detaljhandelsbranschen skiljer sig at.
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Enkiten for forstudien skickades ut till 60 studenter pa Handelshogskolan i Stockholm. Detta urval
motsvarade den grupp av respondenter som anvindes for huvudstudien, vilka dirfér ansags ut-

markta att fortesta stimuli pa.

Ytterligare en kvantitativ forstudie gjordes vilken dmnade leda fram till vilket namn vi skulle an-
vinda oss av 1 huvudstudiens forsta del, dir attityden mot en fiktiv individ testades. Syftet var att ha
en fiktiv individ i scenariot med ett kénsneutralt namn. Forstudien innefattade de kdnsneutrala
namnen Kim, Robin och Alex (Dagensnamnsdag, 2016). Resultatet visade att Kim var det namn
som 1 stOrst utstrackning upplevdes vara kénsneutralt, (N= 91 Kim=60 Robin=>5 Alex= 20).

3.3.2 Huvudstudie

3.3.2.1 Kvantitativ studiedesign - experimentstudie

Huvudstudien syftar till att undersdka studenters attityder gentemot detaljhandels- och bankbran-
schen samt dess attraktivitet. FOr att na en hogre reliabilitet gjordes olika mitningar f6r att fa fram
data. Dels utformades enkiten med frigor direkt riktade mot branschen, dir respondenterna
uppmanades ange vad de tyckte om den. Attraktiviteten mittes dven undermedvetet genom att
respondenterna fick ldsa ett kort scenario om en individ som uppgavs arbetar inom branschen och

vidare ange vad de tyckte om individen.

3.3.2.1.1 Val av stimulus

Valet av stimulus, branschtillhérighet, grundade sig i rapportens huvudsyfte, att underska detalj-
handelsbranschens attraktivitet. Utmaningen med att kunna attrahera kompetenta medarbetare i
takt med den ridande tuffa konkurrensen (Arnberg, 2015) samtidigt som kraven stiger och antalet
arbetstillfillen avtar (Arnberg, 2015), gér det intressant att underséka attityder gentemot detaljhan-
delsbranschen och dess attraktivitet.

3.3.2.1.2 Urval respondenter

Inledningsvis valde vi att utga fran Sveriges KarridgrBarometer inom kategorin ekonomi, for att
bestimma vilka branscher som skulle ligga till grund fér var undersdkning. Vi ansdg att studenter
pa vig ut i arbetslivet, med en ekonomiinriktning, skulle vara limpliga respondenter. P4 Handels-
hégskolan i Stockholm valde vi respondenter ifrdan bada programmen och samtliga specialiseringar i
arskurserna 3, 4 och 5 da samtliga studenter har en ekonomiinriktning. Pd Kungliga Tekniska
Hogskolan valde vi endast ut studenter fran inriktningen “Industriell Ekonomi” som respondenter.
Industriell Ekonomi dr en ingenjdrsutbildning, men innefattar en stor del ekonomi. Da vi ville

undersoka kategorin ekonomi ansags de Gvriga ingenjérsprogrammen inte vara relevanta.

Antalet enkiter som samlades in uppgick till 201 stycken med en jimn férdelning av de tre olika
enkiterna, 6ver de tre inriktningarna. Efter att de enkiter, ddr respondenterna svarat fel pa manipu-
lationsfragorna, eliminerats uppgick antalet anvindbara enkiter till 190 stycken, 60 fér bankbran-
schen, 61 for detaljhandelsbranschen och 69 f6r kontrollgruppen. Bland dessa var uppdelningen

utifran kon relativt jimn, 44,7 % min och 55,3 % kvinnor.
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3.3.2.1.3 Enkatdesign

Enkiten syftar till att ge oss djupare kunskaper, insikter och forstaelse for vilka attityder studenter
har gentemot detaljhandels- och bankbranschen, samt hur stark korrelationen dr mellan attityden
och detaljhandelsbranschens attraktivitet. Resultaten kommer att ligga till grund f6r analysarbetet

samt svara pa rapportens fragestillningar.

Undersokningen baseras pa tre olika enkiter, identiska sa ndr som pa branschtillhérighet. I tvd av
enkiterna dr branschtillhdrigheten specificerad, detaljhandels- eller bankbranschen. I den tredje dr
branschtillhdrigheten okind. Syftet med den tredje enkiten dr att fungera som en kontrollgrupp,

for vilken stimulus saknas.

Enkiterna besvarades med hog grad av anonymitet for att uppnd sa idrliga svar som moijligt och
undvika paverkan frin omgivningen eller social acceptans (Jacobsen, 2002). Trotts att responden-
terna utgjorde en homogen grupp individer efterstrivade vi att fa ett si varierat urval som moijligt.
Vid de tva insamlingstillfillena férdelades de tre olika enkiterna ut jimnt bland respondenterna for
att inte resultatet skulle bli missvisande, vilket skulle kunna hinda om samtliga enkiter for en

testgrupp endast besvarades av studenter fran en utbildning.

Enkiten besvarades efter att respondenterna list ett kort scenario om en person vid namn Kim. I
scenariot fick de ta del av ytterst begrinsad information om Kim, bland annat nagra fritidsintressen,
att Kim 4r utbildad ekonom och har ett kontorsjobb inom detaljhandels- eller bankbransch, eller en
okind branschtillhérighet. (De fullstindiga enkidterna dr bifogade i Appendix C.)

Metodvalet av att lita respondenterna utvirdera Kim efter mycket begrinsad information, dir
endast en ytlig relation hunnit etableras, grundade sig i Séderlunds forskning kring attraktivitet.
Séderlund (2003) visar att den upplevda attraktiviteten gentemot en individ, av vilken man endast
fatt se ett fotografi, ir densamma som en relation ddr man lirt kinna individen under en lingre tid.
Det styrks dven av Ambady och Rosenthal (1992) som visar att snabba bedémningar baserade pa
lite information, Thin Sliced Judgements, liknar de bedémningar som baseras pda mycket mer
information och kan till och med vara mer exakta och korrekta dn bedémningar baserat pa mycket
mer information. Det korta scenariot om Kim, pa vilket enkidten bygger, far dirfor anses generera

trovirdiga resultat.

I enkiten ombads respondenterna fatta beslut kring vilken attityd de hade gentemot Kim respektive
branschen, baserat pd stimulus branschtillhérighet. Attitydsformering sker genom att vi tinker och
analyserar en stimulus. Vid beslut kring attityd anvinds tvd tankemissiga metoder, resonemang och
intuition. Beslut utifrin resonemang sker medvetet och med anstringning, medan intuition sker
omedvetet och spontant utan anstringning eller beridkning. De flesta tankarna ir intuitiva (Gilbert,
1989, Wilson, 2002 & Epstein, 2003). 95 % av hjidrnans energi gar till omedvetna processer (Nord-
filt, 2007) och manniskor tenderar att lita pa rimliga fordomar som hastigt dyker upp i ens tankar.
(Kahneman, 2003) Vi har tagit i beakt att respondenternas motivation for att svara pd enkiten var
lag, varfor de inte resonerat sig fram till ett svar, utan snarare svarat utifran intuition. Det medfor
att resultaten avspeglar férdomar och automatiska attityder, vilket dr precis det vi vill undersoka.
Den valda metoden limpar sig ddrfér mycket bra f6r vir undersékning.
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3.3.2.1.4 Variabler

Enkiten dr indelad i tvd delar. Den forsta delen syftar till att ta reda pd den omedvetna attityden till
branschen, genom att utvirdera en individ som arbetar inom branschen. Den andra delen syftar till
att ta reda pa den medvetna attityden till branschen, genom att utvirdera den direkt. For att kunna
jimfora resultaten mellan de tva delarna valde vi, dir det var méjligt, att anvinda samma fragor.
Svarsalternativen for majoriteten av fragorna konstruerades med hjilp av en tiogradig semantisk

differentialskala, dir ytterligheterna anges av ett motsatspar (Jacobsen, 2002).

I enkiten stilldes exempelvis diligt/ bra mot varandra for att mita attityd. Respondenterna ombads
fylla i det virde som stimde 6verens med deras uppfattning dir 1=daligt och 10=bra. (Se den
fullstindiga enkiten i Appendix C) Genom att anvinda ett jamnt antal svarsalternativ gavs inte
respondenterna moijlighet att vilja ett neutralt mittalternativ, utan tvingades ta stillning. P4 sd vis
kunde vi minska risken for att respondenterna stillde sig neutrala till frigor de inte ville, eller ansdg
sig kunna, svar pa. (Jacobsen, 2002) Med hjilp av denna intervallskala kommer vi sedan kunna
analysera resultatet med hjilp av medelvirdesjimforelser mellan de tre olika testgrupperna savil
som de tva olika delarna i enkiten.

De experimentvariabler som mittes i enkiten testades flera ginger genom snarlika fragor. Detta
frimst for att 6ka reliabiliteten i resultatet, men dven for att fanga olika effekter och dirmed sa
sanningsenligt som mojligt kunna beskriva detaljhandels- och bankbranschens attraktivitet. De
likartade fragorna indexerades sedan, efter att ha klarat ett reliabilitetstest i SPSS, Cronbach’s Alpha.
Med st6d av Malhotra (2004) accepterades endast index f6r vilka Cronbach’s Alpha>0,0.

Vi undersoker hur attityden paverkas av en rad faktorer si som social identitet, kategorisering, #hin
sliced judgement, emotioner, erfarenhet samt employer branding-variablerna och hur attityden sedan
paverkar sannolikheten av att vilja arbeta inom branschen, vilket utgdr var attraktivitetsvariabel.
Detta sitt att mita attraktivitet kan liknas vid hur man miter kundnéjdhet, vilket inte gbrs genom
att fraga kunderna hur néjda de ir pa en skala fran 1 till 10. Istillet finns flera variabler som paver-
kar kundnéjdheten. Foér en dagligvarubutik, exempelvis, paverkas kundndjdheten bland annat av
antalet Oppna kassalinjer, antalet parkeringsplatser, 6ppettider och firskvaror. (Nordfilt, 2007)

3.3.2.1.4.1 Manipulationsfragor

Fraga 2 och 3 1 enkiten syftar till att stirka mitningens validitet. For att vara sikra pa att vi verkligen
mitte den avsedda stimulus, branschtillhérighet, anvindes tvd manipulationsfragor. Om respon-
denterna svarade fel pa nagon utav dessa tvd fragor exkluderades deras svar frin undersékningen,
da de inte kunde anses ha list scenariot, som enkiten bygger pa, tillrickligt noggrant. Fraga 2 bad
respondenterna att uppge vilken bransch den fiktiva individen arbetade inom. Om respondenterna
utgitt frin att individen arbetat inom fel bransch ér svaren inte relevanta, varfér de dd exkluderades

ur undersékningen. (Perdue & Summers, 1980)

3.3.2.1.4.2 Attityd

For attitydbildning skiljer man pa kognitiva och affektiva grunder (Hoyer, Maclnnis & Pieters,
2013). For att mita samtliga delar av attityder anvindes olika fragor i enkéten. Fraga 7 syftar till att
undersoka den direkta och indirekta attityden gentemot en individ déir individens branschtillhérig-

het utgjorde stimulus. Attityden gentemot individen dr en del i att mita den omedvetna attityden
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gentemot branschen. Variablerna “Ndgon jag gillar”, “Bra”, “Ndgon jag tycker om” och “Ndgon jag far ett
positivt intryck av” slogs samman till index “A#ityd_Direkt_Individ” (Cronbach’s Alpha 0,935). Variab-
lerna “Intelligent”, “En individ jag sjily skulle vilja vara” och “En individ som snabbt blir respefterad av
andra” slogs ihop till indexet “A#ityd_Indirekt_Individ” (Cronbach’s Alpha: 0,798).

Fraga 7 miter den direkta attityden gentemot branschen. Variablerna “En bransch jag gillar”, “Bra”,
“En bransch jag tycker om” och “Jag bar ett positivt intryck av branschen” slogs ihop till indexet “A#-
tyd_Direkt_Bransch” (Cronbach’s Alpha: 0,960).

Frigorna togs fram i enlighet med den metodik Séderlund (2003) anvint for att mita attityder
gentemot attraktiva manniskor. Frageblocken gir dven i linje med Jacobsens (2002) metodik.

3.3.2.1.4.3 Social identitet

Nir man stills infér en ny ménniska tenderar man att f6rséka férenkla information om individen
genom att kategorisera in denne i en social grupp man redan har kunskaper om (Oakes, Haslam &
Turner, 1994). Man tenderar att 6verféra den attityd man har gentemot gruppen, pa individen, dven
om samtliga karaktirsdrag sillan kan appliceras pa varje individ inom samma grupp (Ellemers, De
Gilder, & Haslam, 2004). Vi vill underséka om denna teori dven kan appliceras pd ett fall ddr man
far ldsa ett kort scenario om en okdnd minniska och baserat pa vilken bransch individen arbetar
inom, kategoriserar in individen i en social grupp. Attityden gentemot individen baseras da pa

tidigare vunna erfarenheter och attityden gentemot branschen han eller hon arbetar inom.

Vi vill underséka om det finns ett samband mellan den attityd man har gentemot branschen och
den attityd man har gentemot en individ som arbetar inom branschen. Detta vill vi mita genom att
jimfora fraga 1, vilken berdr attityden gentemot den fiktiva individen i enkdten, med fraga 7, vilken
beror attityden gentemot branschen. Vi vill dven underséka om man tillskriver individen samma
egenskaper som man associerar branschen med. Detta vill vi méta genom att jimfora fraga 5, vilken

berér individen i enkitens egenskaper, med friga 8, vilken berér branschens egenskaper.

Hur en individ ser pa sin sociala identitet paverkar hur denne bildar attityder (Hoyer, Maclnnis &
Pieters, 2013). Social identitet avgér ocksa huruvida man kan identifiera sig med en social grupp
(Ellemers et al, 1999). Huruvida en arbetstagare kan identifiera sig med ett féretag och dess organi-
satoriska stereotyp paverkar hur stor sannolikheten dr att individen vill arbeta dir (Bergami &
Bagozzi, 2000). Vi vill med hjilp av en delfraga i fraga 4, en delfraga i friga 5 samt fragorna 7, 14 och 15 i
enkiten unders6ka om man i storre utstrickning vill arbeta inom en bransch om man upplever sig
vara lik en individ som arbetar inom den branschen och om det dessutom gor att man skapar en
mer positiv attityd gentemot branschen. For att mita hur pass lika respondenterna anser sig vara
den fiktiva individen, skapades index “Iik_Mig” av variablerna “Gemensamma intressen” fran friga 4
och “Lik mig” fran friga 5 (Cronbach’s Alpha: 0,701).

3.3.2.1.4.4 Erfarenhet

Om en individ kopplar tidigare erfarenheter och positiva minnen till en annons 6verférs denna
attityd och gor helhetsintrycket av annonsen och varumirket mer positivt (Sujan, Bettman &
Baumgartner, 1993). Dessutom paverkas vart gillande och vir attityd positivt nir vi exponeras for

nagonting manga ganger (Séderlund 2003). I var undersékning vill vi testa om en individs erfaren-
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het inom nagon av branscherna paverkar dennes attityd gentemot branschen. Ju starkare linken ir
mellan det personliga minnet, annonsen och varumirket, desto mer paverkas attityden gentemot
varumirket (Sujan, Bettman & Baumgartner, 1993). Vi vill dirfor testa tva olika typer av erfaren-
heter, en stark link och en nédgot svagare link. Fraga 712 tar reda pa om respondenten har erfarenhet
av att sjilv ha arbetat inom branschen, vilket utgér den starka linken. Friga 713 dmnar ger oss
information kring ifall respondenten har en familjemedlem som arbetat inom branschen, vilket

utgdr den ndgot svagare linken.

3.3.2.1.4.5 Employer Branding

Den attraktivitet, som man kan mita genom den arbetss6kandes intention att vilja sdka information
om foretaget eller séka jobb dir (Xie, Bagozzi & Meland, 2015), hoppas vi istillet med vir uppsats
kunna mita pa branschniva. Malet med vér undersékning dr att bidra med en forklaringsmodell i
form av hur detaljhandelsbranschen kan arbeta for att 6ka sin attraktivitet. Detta gér vi genom att
applicera employer branding-teotier pa branschniva. Frdga 10 i enkiten dmnar leda fram till var forkla-
ringsmodell genom att mita hur starkt de olika employer branding-variablerna korrelerar med attityden

till branschen och hur den sedan péverkar sannolikheten av att vilja arbeta inom branschen.

Friga 11 i bank- och detaljhandelsenkiterna, som dmnar undersdka branschernas rykten, kodades
om till den gemensamma variabeln “Rykfe”, for att mojliggbra en jimférelse mellan de tva

branschernas rykten.

3.3.2.1.4.6 Emotioner

Fraga 6 och 9 imnar testa respondenternas emotioner, vilka hinger ihop med den upplevda attrakti-
viteten. Séderlund (2003) betraktar attraktion som en upplevelse dir man gillar ett specifikt objekt,
som didrmed ger en positivt laddad emotion med férmdga att 6ka energinivin. De tre variablerna
“Glad”, ‘“Pigg” och ‘“Upprymd” i friga 6 och 9 i enkiten indexerades till “Emotioner_Individ”
(Cronbach’s Alpha: 0,881) och “Emotioner_Bransch” (Cronbach’s Alpha: 0,888).

3.3.2.1.4.7 Egenskaper

Séderlund (2003) visar i sin studie om attraktivitet, att vackra manniskor tros ha mer prestigefyllda
jobb, dr snillare, drligare och varmare. Vi vill med hjilpa av friga 5 1 enkiten undersdka om en
individ som arbetar inom en bransch, som av respondenterna anses vara attraktiv, i hdgre utstrack-
ning tillskrivs positiva egenskaper d4n ndgon som arbetar inom en, av respondenterna ansedd,

mindre attraktiv bransch.

3.3.2.1.4.8 Attraktivitet

Attraktion uppstar nir man stills inf6r ett objekt man tycker om eller uppskattar. Nivan av attrakt-
ion paverkar varfér man skulle vilja inleda bekantskap med en individ man dnnu inte lirt kinna
samt hur nira relationer minniskor upplever att de har med varandra. (Séderlund, 2003) Vi vill
testa om denna teoti kan appliceras pa branschnivd och se om det finns ett samband mellan hur
attraktiv man anser att en bransch dr och, antingen hur girna man skulle vilja lira kinna en individ
som arbetar inom den branschen, eller hur girna man skulle vilja inleda bekantskap med branschen

i form av att vilja arbeta inom den.
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Fraga 4 1 enkiten miter hur attraktiv en individ bedéms vara baserat pa stimulus, branschtillh6rig-
het. Vatiablerna “l7ill lira kdinna”, “Vill triffa igen”, “Kan lita pa”, “Skulle lina ut pengar till”, “Skulle
vilja dta middag med”, “Skulle ridda frin ett brinnande hus”, “Skulle tala gott om till en vin” och “Ar trovir-
dig” slogs ihop till indexet “Attraktivitet_Individ” (Cronbach’s Alpha: 0,784).

3.3.2.1.4.9 Attityders relation till beteende

TORA-modellen, Theory of Reasoned Action férklarar hur, nir och varfér attityder forutser
beteende. Den visar hur beteendet 4t en funktion av en individs beteendeintention, som i sin tur ar
en funktion av individens attityd mot akten och subjektiva normer som styr situationen. (Hoyer,
Deborah & Maclnns, 2013) For att undersdka en individs beteendeintention, sannolikheten att vilja
arbeta inom branschen, underséker vi bade den attityd man har gentemot branschen samt den
normativa uppfattning som man tror finns gentemot branschen. Det attitydsindex, som gjordes pa
attitydsvariablerna i fraga 7, anvinds for att mita sambandet mellan attityden gentemot branschen
och sannolikheten av att vilja arbeta inom den, vilket framgar i friga 74 och 75. Sambandet mellan
den normativa tron och sannolikheten av att vilja arbeta inom branschen miter vi genom att testa

korrelationen mellan friga 14 respektive 75 och friga 11, vilken berdr branschens rykte.

3.3.2.2 Kvalitativ studiedesign: Intervjustudie

For att kunna fa en 6vergripande blick 6ver detaljhandelsbranschen valde vi att intervjua Svensk
Handel, en arbetsgivarorganisation som driver handelns fragor for parti- och detaljhandel i Sverige
(Svenskhandel, 2016). Den kvantitativa huvudstudien underséker studenters attityd gentemot
branschen och hur attraktiv de anser att branschen dr som arbetsgivare. Den kvalitativa intervjustu-
dien med Svensk Handel syftar till att fungera som ett komplement och fa en inblick frin deras
perspektiv, laita dem beritta hur de tror att studenter uppfattar branschen samt hora hur de idag
arbetar med branschens attraktivitet. Vi vill dven ta reda pa om de dr medvetna om nya trender eller
nagot de behover bli bittre pa. Vi gor ingen specifik analys av den kvalitativa datan, utan ser den
som ett komplement till den kvantitativa datan i framtagandet av ett forslag pa hur branschen bor
arbeta for att beméta nya trender och andra utmaningar. Den kvalitativa studien syftar dirfor

framforallt till att fungera som ett diskussionsunderlag i framtagandet av var forklaringsmodell.

3.3.2.2.1 Urval intervjuobjekt

Vi valde att intervjua tva nyckelpersoner med olika roller pa Svensk Handel, chefsekonom Jonas
Arnberg och niringspolitisk expert Helen Rénnholm. Jonas Arnberg arbetar bland annat med
trendspaning, analyserar branschens l6nsamhet samt hur branschen ska arbeta f6r att utvecklas och
vara konkurrenskraftig. Helen Rénnholm arbetar bland annat med hur branschens féretag och
studenter kan finna information om varandra och finna ett 6msesidigt intresse. Bade Jonas Arn-
bergs och Helen Rénnholms roller pa Svensk Handel dr mycket relevanta for vart dmne, varfor vi
valde att intervjua just dem. De dr bada mycket kunniga och engagerade i branschen.

3.3.2.2.2 Djupintervju

Vi ville férsta hur branschen ser pa sin attraktivitet och dérfér anvinda oss av 6ppna fragor for att
ge Helen Rénnholm och Jonas Arnberg utrymme att svara sa detaljerat och uttémmande som
mojligt. Vi valde dérfor att anvinda oss av semistrukturerade intervjuer dir fragorna utgor riktlinjer,

samtidigt som det ges utrymme for foljdfragor (Se Appendix D). Den mall, som en semistrukturerad
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intervju foljer, ser aven till att samtliga @mnen ticks in och att intervjuerna haller en viss konse-
kvens, dven om de varierar beroende pa vem respondenten dr och dennes svar. Samma intervjufra-

gor anvindes for de bdda intervjuobjekten for att kunna jimfora deras svar. (Jacobsen, 2002)

Vi inledde med en kort presentation om oss sjilva, om bakgrunden till vir undersékning samt den
intervjuade personens betydelse fér var studie. Intervjun med Helen Rénnholm dgde rum pa
Svensk Handels huvudkontor pa Regeringsgatan 60 i Stockholm och intervjun med Jonas Arnberg
dgde rum Over telefon. Bada intervjuerna genomférdes under kontorstid och varade i ca 45 minu-
ter. For att, under de pdgiende intervjuerna, kunna garantera att vi erh6ll likvirdig information,
foljde vi ett antal firdigstillda fragor under rubrikerna “Beskrivning av detaljbandelsbranschen och dess
utveckling”, “Kunskap som finns om detalihandelsbranschen och hur den kan forbattras”, “Detaljhandels-

branschens attraktivitet och hur den kan forbittras” och “Vart arbete mot studenter”.

De béda intervjuerna genomfdrdes pa intervjuobjektens modersmal, svenska och spelades in for att
ge oss mojlighet att fullt fokusera pa intervjun och att stilla féljdfragor. Under intervjun tog vi dven
anteckningar, i syfte att fungera som komplement till ljudinspelningen infér renskrivningen. Ge-
nom att, direkt efter intervjuerna, transkribera de inspelade svaren, kunde vi jimféra dem med
varandra med avseende pa liknelser och avvikelser samt uppta den information som vi bedémde ha

betydelse f6r syftet med vér studie.

3.4 Analytiskt verktyg

3.4.1. Analys av kvantitativ data

For att analysera den insamlade datan anvinde vi statistikprogrammet SPSS 23 dir vi godtog en
femprocentig signifikansniva. Vi viljer att frimst presentera signifikant skilda resultat och jimfora
gruppernas olika resultat, men dven nagra utvalda icke-signifikant skilda resultat dir vi anser det
vara intressant att titta pa likheter mellan grupperna. Vid medelvirdesjimférelser mellan fler dn tva
grupper anvinde vi oss av One-Way ANOVA Tester och vid medelvirdesjimférelser mellan tva
grupper tog vi hjilp av Independent-Samples T Tester. Eftersom grupperna ir olika stora anvindes
Scheffe fé6r One-Way ANOVA och f6r medelvirdesjimférelser mellan grupper n<30 anvindes ett
icke parametriskt 2 Independent Samples Test, Mann-Whitney U. Vi anvinde oss dven av Paired-
Samples T Test for att jaimfora fragor inom samma grupp.

Vidare analyserades enkidtdatan med hjilp av korrelations- och regressionsanalyser fér att under-
s6ka om det fanns nagra samband mellan variablerna. Korrelationsanalyserna hjilpte oss uppticka
hur starka de potentiella linjira sambanden var mellan tva variabler samt om de visade sig vara
positiva eller negativa. Regressionsanalyserna visade hur sambanden sdg ut samt hur starka de var

mellan flera olika oberoende variabler och en beroende variabel.

For att undvika risk fér multikollinearitet indexerades variabler som horde ihop, nigot som f6rst
testades genom ett reliabilitetstest, Cronbach’s Alpha, dir vi accepterade virden>0,6 for att kunna
konstruera index (Malhotra 2004). Vidare testades dessa indexvariabler f6rst f6r multikollinearitet,
da vi accepterade en maxgrins pa 20 fér Condition Index. Sedan testades dven autokorrelation, dir
vi accepterade Durbin-Watson-test-viarden mellan 1,5 och 2,5.

23



Ekegren & Keifer

3.5 Validitet & Reliabilitet

Vid undersdkningar finns risk for tva typer av mitfel, systematiskt och slumpmaissigt mitfel.
Systematiska mitfel skapar en permanent avvikelse mellan det observerade virdet och det verkliga
virdet. Slumpmaissiga mitfel skapar #ilfilliga avvikelser mellan det observerade virdet och det verk-

liga virdet, vilket innebir att resultaten skulle indras om mitningen gjordes om.

Validitet och reliabilitet hjilper till att beddma kvaliteten i en mitning med avseende pa de bada
typerna av mitfel. Validiteten handlar om i vilken utstrickning man miter det man verkligen vill
mita. Perfekt validitet uppnar man nir bade slumpmaissiga och systematiska mitfel dr noll. (S6der-
lund, 2005) Reliabilitet avser i vilken utstrickning det finns slumpmassiga mitfel. Perfekt reliabilitet
kinnetecknas av noll slumpmaissiga mitfel och medfér att man fir samma resultat vid flera olika
mitningar. Om man inte har fler 4n en mitning kan man inte faststilla reliabiliteten och inget kan
sigas om dess niva. Dock behévs inte fler undersékningar géras for att sikra reliabiliteten, istéllet

kan flera olika mitningar géras inom ramen f6r samma undersékning. (S6derlund, 2005)

3.5.1 Validitet i den kvantitativa undersokningen
For att var studie ska kunna bidra med ny kunskap krivs en hég grad av validitet. For att sikerstilla

denna beaktas bade intern och extern validitet.

Intern validitet berdr huruvida studien miter det den dr dmnad att mita och belyser vikten av att
undvika systematiska och slumpmissiga mitfel (Séderlund, 2005). Variablerna och mitskalorna i
enkidten har en vetenskaplig koppling och ir framtagna i linje med tidigare forskning kring attrakti-
vitet och relaterade forskningsomraden sia som employer branding och attityder. Den teoretiska
referensramen faststilldes innan enkitarbetet inleddes, varfér majoriteten av innehdllet i enkiten dr
vetenskapligt anknutet. Dessutom diskuterades enkiten under framstillandet och faststilldes med
hjilp av var handledare, Magnus Soéderlund. Eftersom vi dmnar underséka ett nytt omrdade med
delvis redan beprévade teorier och delvis testa helt nya frigor, saknar vissa delar av enkiten stod
och bevis fran tidigare forskning. Vi hoppas dnda kunna na en hog validitet genom att analysera
datan i linje med erkind forskning.

Exctern validitet behandlar hur sjilva resultatet fran undersékningen dr anvindbart i andra situationer,
alltsd om det dr generaliserbart eller inte (Bryman & Bell, 2007). Vi dr medvetna om att urvalet for
enkiten inte kan anses representera ett generellt urval av studenter i hela Sverige, dd samtliga
respondenter studerar i Stockholm och urvalet endast dr taget fran tva skolor. Dock hoppas vi
kunna 6ka den externa validiteten genom att anvinda respondenter fran tvé olika skolor, Handels-
hégskolan i1 Stockholm och Kungliga Tekniska Hogskolan. Respondenterna pa Handelshégskolan i
Stockholm representeras av ekonomistudenter i arskurs 3, 4 och 5 och med tva olika inriktningar:
Business Economics och Retail Management. Respondenterna pa Industriell Ekonomiprogrammet
pa Kungliga Tekniska Hogskolan liser en ingenjorsutbildning, men som dven innefattar stora delar
ckonomi. Vi anser att kombinationen av ekonomi- och ingenjorsstudenter bidrar med virdefull

varians och dirmed minskar den risk en allt f6r homogen grupp innebir.
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3.5.2 Validitet i den kvalitativa undersokningen

Kravet pa den interna validiteten dr relativt ligt vid en kvalitativ undersdkning, dd denna dmnar
utreda fenomen snarare dn att skapa ett generaliserbart resultat (Jacobsen, 2002). Genom att
anvinda oss av fOrstahandskillor och nyckelpersoner inom branschen, med goda kunskaper om
dmnet, dmnar vi uppritthalla en god intern validitet. Innan intervjuerna informerades intervjuobjek-
ten om uppsatsen och vilket dmne som skulle diskuteras under intervjun. Att de gavs méjlighet att

tinka igenom dmnet och vara férberedda infor intervjun bor kunna bidra till en 6kad validitet.

3.5.3 Reliabilitet i den kvantitativa undersokningen

Enkitinsamlingarna gjordes pa Handelshégskolan i Stockholm och pa Kungliga Tekniska Hogsko-
lan i Stockholm. Tack vare hjilpsamma foreldsare avsattes 10 minuter av lektionstid till att svara pa
enkiterna, vilket minimerade risken for att respondenterna upplevde tidspress nir de ombads fylla i
enkiten. Insamlingen gjordes under férmiddagen vid samma tidpunkt under tvd vardagar och i
liknande miljéer, for att inte tidpunkt och skillnader i omgivning skulle kunna paverka responden-
ternas svar. FOr att sortera bort de respondenter som inte liste scenariot tillrickligt noga anvinde vi

tva kontrollfrigor. Om svaren pd dessa var felaktiga eliminerades de fran undersékningen.

Vid utformandet av enkitens frigor och mitvariabler anvindes fragebatteri med flera liknande
fragor, for att stirka reliabiliteten i undersékningen. Pd si vis kunde resultaten jimforas, for att
undvika slumpmaissiga mitfel. Exempelvis mittes den direkta attityden med fragorna ogillar/ gillar,
daligt/ bra, tycker inte om/ tycker om och negativt intryck/ positivt intryck. Genom att vi anvinde likartade
fragor, som syftar till att beskriva samma attityd, kunde vi i SPSS med hjilp av reliabilitetstest
sikerstilla att fragorna uppmitte ett Cronbach’s Alpha &ver 0,6 for att sedan indexera dem till
variabeln “Direkt _Attityd’. Med denna metod kan vi 6ka reliabiliteten i undersékningen och 6ka
chansen for att genomféra en lyckad mitning med avseende pa det vi avser mata. (S6derlund, 2005)

3.5.4 Reliabilitet i den kvalitativa undersokningen

Eftersom intervjuerna féljde en 6ppen struktur blev en del svar mer utférliga 4n andra. Intervjuer-
na ledde dven fram till olika féljdfragor, anpassade efter intervjuobjektens svar och reflektioner,
varfor svaren kan komma att variera om undersékningen skulle géras om. Helen Rénnholm och
Jonas Arnberg tillfrigades om de hade méjlighet att ses for en interviju eller om de féredrog telefon.
Helen Rénnholm féredrog en fysisk intervju medan Jonas Arnberg féredrog en telefoninterviju.
Teori bekriftar att svaren blir mer utférliga om intervjun genomfors ansikte mot ansikte (Jacobsen,
2002), vilket 6kar trovirdigheten for intervjun med Helen Rénnholm, men medfér att vi i Jonas

Arnbergs intervju kan ha gatt miste om detaljer och nyanser.

3.6 Kritik mot metodval
3.6.1 Forstudie

Kritik kan riktas mot den kvantitativa férstudien, dd den var liten. Sammanlagt utgjordes studien av
00 respondenter, vilket innebir att det endast fanns 20 respondenter i varje enkitgrupp. Resultaten
ir ddrmed inte statistiskt sikerstillda och foljer inte en normalférdelningskurva. Eftersom férstu-
dien endast syftade till att méita om den 6nskade stimulus framkallade attitydskillnader anser vi att
den uppfyllde sitt syfte.
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Namnet Kim valdes baserat pd en forstudie med 90 respondenter, vilken darfoér foljer en normal-
fordelningskurva. Dock fragades respondenterna endast “Vilket av de f6ljande tre namnen anser du
vara mest kbnsneutralt?” Det kan ddrmed vara sa att dven om Kim 4r det mest konsneutrala namnet
kanske 70 % av respondenterna tror att Kim dr en man. D4 dr namnet inte si kénsneutralt som vi

hoppades att det skulle vara.

3.6.2 Huvudstudiens djupintervjuer

Det kan kritiseras att antalet djupintervjuer var fa, da endast tvd personer intervjuades. Resultaten
fran intervjuobjekten hade gett oss insikter som i storre man kunnat generaliseras om de varit fler.
Dock dmnar en kvalitativ metod att underséka ett fenomen, snarare dn att generalisera (Jacobsen,

2002) varfor vi anser att intervjuerna var tillrdckliga for att uppfylla det 6nskade syftet.

Kritik mot intervjuerna kan ocksa riktas mot att inte bada genomférdes ansikte mot ansikte. Tele-
fonintervjuer anses vanligtvis mindre férmanliga dn personliga méten. Dels minskar man chansen
att uppmirksamma en persons kroppssprak och didrmed ocksd tecken pd kinslor man inte fir
mojlighet att observera genom att endast héra personens rost och tal. Personliga méten tenderar
ocksa att féra med sig en mer bekvdim och intim stimning och dirmed leda till att personen i fraga
har littare for en Oppen konversation. Vi kan dirmed ha gitt miste om intressanta detaljer vid
intervjun med Jonas Arnberg. Telefonintervjuer kan dock medféra en hogre grad av anonymitet
och bidra till att den intervjuade personen inte kdnner sig himmad att svara pa frigorna eller
paverkas av personens, som intervjuar, kroppssprik. (Jacobsen, 2002)

3.6.3 Huvudstudiens enkdtundersokning

Med avseende pa den kvantitativa ansatsen tog vi del av befintlig teori vid framstillandet av det
teoretiska ramverket samt enkiten. Detta kan ha format vissa férvintningar med véir underséknings
resultat och dirfor kan vi ha missat viktig information och snarare, omedvetet, tenderat att sGka
efter information om sadant vi personligen ansag relevant for var studie. For att i storsta méjliga

min undvika detta har vi f6rsékt grunda var undersdkning pa bred teori, for att fa in fler aspekter.

Att insamlingen av enkiter dgde rum i klassrum, ett beslut vi tog delvis baserat pa bekvimlighet av
att kunna nd ett stort antal respondenter samtidigt, kan ha inneburit att respondenterna inte haft
ritt mentalitet under tiden de besvarade friagorna. De kan ocksd ha blivit paverkade, bade av
varandra, men dven av miljon de befann sig i. Detta var ndgot vi inte kunde kontrollera men for att
fa respondenterna i ritt sinnesstimning, med ritt bransch i dtanke ndr de besvarade enkiten,
inledde vi med ett kort scenario som innefattade ritt stimulus; bank-, detaljhandelsbranschen eller
ingen bransch alls. Dessutom stilldes en kontrollfriga angaende vilken bransch den fiktiva indivi-
den arbetade inom. Respondenter som besvarat denna friga fel exkluderades frin undersékningen
och vi kunde sdkerstilla att dtminstone majoriteten av respondenterna hade ritt sinnesstimning nir
de besvarade enkiten. Slutligen, att enkiten var niagot laing, kan ha varit en bidragande faktor till att

respondenterna kan ha upplevt minskad koncentration under tiden enkiten besvarades.

Vidare kan viss kritik riktas mot enkdtundersékningen med avseende pd urvalet, dd endast tva
skolor i Stockholm anvindes och skulle kunna vara mer generaliserbart om antalet skolor varit fler.
Dessutom dr Business Economics och Retail Management pa Handelshégskolan 1 Stockholm samt

Industriell Ekonomi pa Kungliga Tekniska Hogskolan, nagra av de utbildningarna i Sverige med
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hégst antagningspoing (Handelshdgskolan i Stockholm, 2015) (Statistik 2016). Detta medfér pa sa
sitt att det kan finnas en form av social paverkan frin dessa miljéer, som inte kan anses vara

representativt for hela Sverige.

4.0 Resultat och analys

Nedan f6ljer resultatet av de SPSS-tester som gjorts baserade pa datan frin den kvantitativa under-
sokningen. I resultatdelen fo6r den kvantitativa undersékningen kommer framforallt signifikant
skilda virden att presenteras, men dven ndgra icke-signifikant skilda virden da vi anser det vara
relevant for vir undersokning att dven presentera likheter mellan de tvd branscherna. Signifikans-
virdena markeras med hjilp av stjarnor: p<0,05* p<0,01** p<0,001***, Samtliga variabler mits pa
en tiogradig skala, dir virden<5 representerar det negativa adjektivet och virden>5 representerar
det positiva adjektivet.

Inledningsvis presenteras resultatet av delstudie 1. Erhallna resultat besvarar hypoteser, huruvida de
kan forkastas eller accepteras och avslutas med en analys av resultatet, vilken finner stéd i den

teoretiska referensramen.

Foljaktligen presenteras resultatet av delstudie 2, vilken innefattar vilka faktorer som paverkar attity-
den gentemot detaljhandelsbranschen och hur stark paverkan de olika faktorerna har.

4.1 Delstudie 1
4.1.1 Resultat

4.1.1.1 Attityder
H1a. Attityden gentemot individer skiljer sig dt beroende pa vilken bransch de arbetar inom

Ett Independent-Samples T Test anvinds for att inledningsvis géra en medelvirdesjimférelse for
attityden gentemot de tva branscherna. Resultatet visar en signifikant skillnad f6r indexet Di-
rekt_Attityd_Bransch (p=0,002%*), dir attityden gentemot detaljhandelsbranschen dr mer positiv
(7,0328) dn mot bankbranschen (5,9250). Diremot visar resultatet att branschtillhdrighet inte har
en paverkan pa attityden gentemot individer. Med hjilp av ett One-Way ANOVA Test jimfor vi
medelvirdena gentemot en individ baserat pa vilken bransch denne arbetar inom och kan utlisa av
indexet Direkt_Attityd_Individ att den direkta attityden gentemot en individ ér lika positiv, vare sig
individen uppges arbeta inom detaljhandelsbranschen, bankbranschen eller nir branschtillhérighet-
en dr okdnd. Indexet Indirekt Attityd_Individ visar att dven den indirekta attityden dr lika positiv f6r
detaljhandelsbranschen, bankbranschen och kontrollgruppen. Det finns inte nagra signifikanta
skillnader for att varken den direkta eller indirekta attityden gentemot en individ, paverkas av
branschtillhdrighet. Hypotesen kan dirmed firkastas.
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H1b. Man har samma attityd gentemot en indiwid som arbetar inom en viss bransch, som man har gentemot
branschen.

Ett Paired-Samples T Test visar att det finns en signifikant skillnad (p=0,000%**) mellan medelvir-
dena for den artityd man har gentemot bankbranschen (5,925) och den astityd man har gentemot en
individ som arbetar inom branschen (7,633). Aven attityden gentemot detaljhandelsbranschen
(7,0328) och attityden gentemot en individ som arbetar inom branschen (7,5082) ir signifikant skild
(p=0,007*¥). Fér bdda branscherna visar det sig att attityden dr mer positiv gentemot individen dn
mot branschen. Hypotesen kan dérmed forkastas.

Hlc. Man tillskriver en individ som arbetar inom en viss bransch samma egenskaper som man tillskriver bran-

schen.
Bank Individ Bransch p<0,05
N=60
Intressant 6,767 6,383 0,289
Spiannande 6,017 6,117 0,795
Rolig 5,950 5,450 0,163
Kiénslomassig 5,500 3,667 0,000%**
Odmjuk 5,333 3,333 0,000
Trevlig 6,700 4,650 0,000
Genuin 5,983 3,933 0,000
Omtinksam 5,917 3,600 0,000

Tabell 2

Tabellen visar vilka egenskaper som tillskrivs bankbranschen och en individ som arbetar inom branschen.

Med hjilp av ett Paired-Samples T Test kan icke signifikanta skillnader och ddrmed likheter, utlisas
mellan medelvirdena for egenskapsvariablerna intressant, spannande och rolig. Man tycker alltsa att en
individ som arbetar inom bankbranschen ir lika intressant, spinnande och rolig som man tycker att
branschen dr. For variablerna kdnslomdssig, odmjuk, trevlig, genuin och omtinksam finns signifikanta
skillnader, vilka visar att bankbranschen och individen som arbetar inom branschen inte tillsktivs
samma egenskaper. For branschen dr medelvirdena<5 vilket innebir att bankbranschen anses vara
kdanslokall, skrytsam, otrevlig, ytlig och egoistisk medan individen som arbetar inom branschen tillskrivs
mer positiva egenskaper, da medelvirdena>5. De signifikanta skillnaderna visar att en individ

utvirderas mer positivt dn branschen gor.

Detaljhandel Individ Bransch p<0,05
N=61
Intressant 6,934 6,770 0,477
Spinnande 6,328 6,656 0,197
Rolig 6,066 6,508 0,079
Kinslomissig 6,344 5,754 0,018*
Odmjuk 6,082 5,639 0,160
Trevlig 7,459 6,508 0,000*%**
Genuin 6,492 5,443 0,0007##*
Omtinksam 6,230 5,410 0,000
Tabell 3

Tabellen visar vilka egenskaper som tillskrivs detaljbandelsbranschen och en individ som arbetar inom branschen.
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Ett Paired-Samples T Test visar att det inte finns nagra signifikanta skillnader mellan medelvirdena
t6r variablerna intressant, spannande, rolig och odmjnk. Just dessa fyra egenskaper tillskrivs en individ
som arbetar inom detaljhandelsbranschen i samma utstrickning som branschen. For variablerna
kanslomdssig, trevlig, genuin och omtinksam finns signifikanta skillnader, vilka visar att detaljhandels-
branschen och individen inte tillskrivs samma egenskaper. Hir finns dock inte lika tydliga skillnader
som inom bankbranschen dd bade individen och branschen utvirderas positivt (samtliga medelvir-
den>5), men individen utvirderas nagot mer positivt dn branschen.

Sdledes kan hypotesen delvis accepteras.

Utifrdn testerna ovan visar det sig att attityden gentemot individer som arbetar inom branscherna ir
mer positiv dn attityden direkt mot branscherna, samtidigt som dven individer tillskrivs mer positiva

egenskaper dn branscherna.

H1d. Det finns ett positivt samband mellan om man upplever sig vara lik en individ som arbetar inom en viss

bransch och den attityd man har gentemot branschen.

Tva korrelationsanalyser visar att det finns ett signifikant positivt samband, f6r bade detaljhandels-
branschen (t=0,269) (p=0,036*) och bankbranschen (+=0,279) (p=0,031%*), mellan indexet Lik_Mig
och indexet A#ityd_Direkt Bransch, alltsi om man anser sig vara /& en individ som arbetar inom
branschen och den atfityd man har gentemot branschen. Hypotesen kan dirmed accepteras.

Hle. Det finns ett positivt samband mellan om man upplever sig vara bk en individ som arbetar inom en viss

bransch och sannolikheten att vilja arbeta inom branschen.

Tva korrelationsanalyser visar att det finns ett signifikant positivt samband fér bankbranschen
(r=0,277) (p=0,032*) mellan indexet Lik_Mig och sannolikheten att vilja arbeta inom branschen. Om
man anser sig vara /& en individ som arbetar inom bankbranschen 6kar sannolikheten att vilja
arbeta inom branschen. Detta samband finns inte £6r detaljhandelsbranschen. Hypotesen kan dérmed

delvis accepteras.

HIf. Om man har erfarenhet av att spilv ha arbetat inom en viss bransch dr man mer positiot installd till bran-
schen, dn om man inte har erfarenhet av att spilv ha arbetat inom branschen.

Di n<30 fér gruppen respondenter som svarat att de har egen erfarenhet av att arbeta inom
branschen eller har erfarenhet av att nagon i familjen har arbetat inom branschen, bade f6r detalj-
handels- och bankbranschen, genomférs icke parametriska Two-Independent-Samples T Tester,
Mann Whitney U.

Den enda variabeln som visar pa en signifikant skillnad (p=0,023*) f6r medelvirdet mellan de som
har egen erfarenbet av att arbeta inom bankbranschen och de som inte har egen erfarenhet av att
arbeta inom branschen, dr variabeln ddmjuk. Man tycker i storre utstrickning att bankbranschen ar
ddmjuk om man har erfarenhet av att sjilv ha arbetat inom branschen (45,58) 4n om man inte har
det (28,82).

For detaljhandelsbranschen kan en mingd signifikanta skillnader utlisas mellan medelvirdena om

man har egen erfarenbet av att arbeta inom branschen eller inte, vilka presenteras i tabellen nedan.
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Egen erfarenhet detaljhandelsbranschen Ja Nej p<0,05

n=27 n=34
Attityd_Direkt_Individ 38,44 25,09 0,003**
Attityd_Indirekt_Individ 38,67 2491 0,003**
Attityd_Direkt_Bransch 39,85 23,97 0,000%**
Attraktivitet_Individ 36,43 26,69 0,033*
Emotioner_Individ 36,63 26,53 0,027*
Emotioner_Bransch 37,24 26,04 0,014*
Intressant 36,63 26,53 0,023*
Spannande 37,00 26,24 0,016*
Roligt 37,78 25,62 0,007**
Trevliga kollegor 37,83 25,57 0,006**
Sannolik att vilja arbeta inom detaljhandelsbranschen 40,44 23,50 0,000
Tabell 4

Tabellen visar skillnader i hur detaljbandelsbranschen utvirderas beroende pa om man har erfarenbet av att sjaly
ha arbetat inom branschen eller inte.

Resultaten visar att samtliga variabler utvirderas mer positivt om man har egen erfarenhet av att ha

arbetat inom branschen. Hypotesen kan dirmed accepteras.

Hlg. Om man har erfarenhet av att en familjemedlem har arbetat inom en viss bransch dr man mer positivt
instdlld tll branschen, dn om man inte har erfarenhet av att en_familiemedlem har arbetat inom branschen.

For bankbranschen kan endast en signifikant skillnad utlisas mellan medelvirdena fér de testade
variablerna, nimligen indexet Direkt Attityd_Bransch. Den direkta attityden gentemot branschen ir
mer positiv om man har erfarenbet av att en familjemedlenr har arbetat inom branschen (37,45) dn om

man inte har det (27,28) (p=0,036%).

For detaljhandelsbranschen kan en mingd skillnader utlisas mellan medelvirdena om man har
erfarenhet av att en familjemedlem har arbetat inom branschen, eller inte. Resultaten presenteras i

tabellen nedan.

Familj erfarenhet detaljhandelsbranschen Ja Nej p<0,05
n=14 N=47

Attityd_Indirekt_Individ 43,43 27,30 0,003**
Attityd_Direkt Bransch 42,14 27,68 0,007**
Emotioner_Individ 41,96 27,73 0,008**
Emotioner_Bransch 41,68 27,82 0,010*
Intressant 41,29 27,94 0,011*
Trevliga kollegor 39,04 28,61 0,049
Status 42,39 27,61 0,005**
Hoég 16n 42,61 27,54 0,005%*
Flexibla arbetstider 41,71 27,81 0,009%*
Inflytande 40,71 28,11 0,018*
Formaner 41,00 28,02 0,005*
Rykte 39,57 28,45 0,035*
Sannolik att vilja jobba inom detaljhandelsbranschen 43,18 27,37 0,003**
Tabell 5

Tabellen visar skillnader i hur branschen utvirderas beroende pa om man bar erfarenbet av att en familjemedlem
har arbetat inom detalibandelsbranschen eller inte.
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Samtliga signifikanta skillnader visar att man utvirderar branschen mer positivt om man har erfa-
renhet av att en familjemedlem har arbetat inom branschen 4n om man inte har det. Hypotesen kan

ddrmed accepteras.

4.1.1.2 Employer Branding

Employer Branding Bank Medelvirde Detaljhandel Medelvirde — p<0,05
N=60 N=61
Hég 16n 8,2 5,377 0,0007##*
Trevliga kollegor 5,933 6,754 0,011
Flexibla arbetstider 3,567 5,475 0,000
Inflytande 5,167 5,459 0,470
Status 7,883 5,262 0,0007##*
Formaner 7,533 6,197 0,000***
Upplevelser 5,467 6,0 0,166
Karridgrmoiligheter 8,167 6,457 0,000%F*
Rykte 5,7833 6,4918 0,037*
Tabell 6

Tabellen visar hur branscherna presterar pa employer branding-variablerna.

Ett Independent-Samples T Test gors for att jimféra medelvirdena f6r hur vil de tvd branscherna
presterar pa employer branding-variablerna. Resultatet i tabellen ovan visar att bankbranschen preste-
rar battre pd hdag /lon, status, formaner och karrigrmijligheter medan detaljhandelsbranschen presterar
béttre pa trevliga kollegor, flexcibla arbetstider samt besitter ett bittre rykse in bankbranschen.

Sannolikhet att vilja Bankbranschen Detaljhandelsbranschen p<0,05
arbeta inom branschen N=121 N=121

5,488 06,504 0,01*
Tabell 7

Tabellen visar sannolikbeten att vilja arbeta inom bankbranschen respektive detaljbandelsbranschen.

Ett Paired Samples T Test visar genom en medelvirdesjimforelse att sannolikbeten att vilja arbeta
inom detaljhandelbranschen (6,504) ir storre 4n inom bankbranschen (5,488) (p=0,01%*).

En analys av resultatet ovan f6r employer branding gors 1 delstudie 2.

4.1.1.3 Attraktivitet

Dai attitydsjaimférelsen mellan de tva branscherna ovan visar att attityden gentemot detaljhandels-
branschen dr mer positiv dn attityden gentemot bankbranschen, samtidigt som sannolikheten att
vilja arbeta inom detaljhandelsbranschen ér stérre dn att vilja arbeta inom bankbranschen, baseras
hypoteserna nedan pd att detaljhandelsbranschen 4r den mest attraktiva branschen. Detta da
Séderlund (2003) sdger att positiva attityder dr en forutsittning for upplevd attraktivitet. Dessutom
likstéller Xie, Bagozzi & Meland (2015) en arbetsgivares attraktivitet med en arbetssdkandes intent-
ion av att vilja stka jobbet.
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H2a. En individ som arbetar inom en attraktiot utvdrderad bransch, genererar mer positiva emotioner dn en

wmdivid som arbetar itnom en mandre attraktiot utvirderad bransch.

Medelvirdesjimforelserna genom ett One-Way-ANOVA Test visar att indexet Emotioner_Individ ix
hégst for de individer for vilka branschtillhérigheten dr okdnd (7,2174). Det finns signifikanta
skillnader mellan bade detaljhandelsbranschen och kontrollgruppen samt mellan bankbranschen
och kontrollgruppen, men inte mellan detaljhandels- och bankbranschen. En individ som arbetar
inom detaljhandelsbranschen genererar alltsa lika positiva emotioner (6,4317) som en individ som
arbetar inom bankbranschen (7,2174). Hypotesen kan dirmed forkastas.

H2b. En attraktivt utvdrderad bransch genererar mer positiva emotioner dn en mindre attraktiot utvirderad
bransch.

En medelvirdesjimforelse av indexet Ewmotioner_Bransch, med hjilp av ett Independent-Samples T
Test, visar inte pa ndgra signifikanta skillnader mellan de tva branscherna, vilket gér i linje med de
resultat som presenterades ovan for individer som arbetar inom branschen. De tva branscherna

genererar alltsd lika positiva emotioner. Hypotesen kan dirmed forkastas.

H2¢. En individ som arbetar inom en attraktivt utvirderad bransch anses vara mer attraktiv, dn en individ som
arbetar inom en mindre attrakiit utvirderad bransch.

Medelvirdesjimforelserna ovan for indexet A#traktivitet_Individ, gjorda med ett One-Way ANOVA
Test, visar att en individ utvirderas lika astraktivt oberoende om denne uppges arbeta inom detalj-
handelsbranschen, bankbranschen, eller sakna branschtillhérighet. Resultatet visar inte pid nédgra
signifikanta skillnader f6r den upplevda attraktiviteten. Hypotesen kan dérmed forkastas.

H2d. Man tillskriver en individ som arbetar inom en attraktiot utvirderad bransch fler positiva egenskaper dn en

wmdivid som arbetar itnom en mandre attraktiot utvirderad bransch.

Egenskaper hos en individ Medelvirde Medelvirde Medelvirde p<0,05

som arbetar inom branschen Bank Detaljhandel ~ Kontrollgrupp mellan
grupper

Intressant 6,767 6,934 7,275 p>0,05
Spinnande 6,017 6,328 6,420 p>0,05
Rolig 5,950 6,066 6,101 p>0,05
Kinslomissig 5,500 6,232 6,344 1&2 1&3
Odmjuk 5,333 6,082 6,188 1&2 1&3
Trevlig 6,700 7,377 7,459 1&2 1&3
Genuin 5,983 6,492 6,536 p>0,05
Omtianksam 5,917 6,230 6,478 p>0,05
Tabell 8

Tabellen visar vilka egenskaper som tillskrivs en individ som arbetar inom bank-, detaljhandelsbranschen eller
branschtillbirigheten ar okdnd.

Medelvirdesjimforelserna utifrin ett One-Way ANOVA Test visar pa signifikanta skillnader
mellan bank- och detaljhandelsbranschen och bankbranschen och kontrollgruppen fér variablerna
kdanslomdssig, odmjuk och trevljg. En individ vars branschtillhérighet dr okidnd anses vara mest &anslo-
mdssig, odmjuk och trevlig. Minst positiva egenskaper tillskrivs en individ som arbetar inom bankbran-

schen da denna anses vara minst &anslomdssig, odmjuk och trevlig. Fér resterande egenskapsvariabler
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finns inga signifikanta skillnader mellan branscherna. En individ som arbetar inom detaljhandels-
branschen tillskrivs fler positiva egenskaper dn en individ som arbetar inom bankbranschen. Safedes
kan hypotesen accepteras. Intressant dr dock att en individ tillskrivs flest positiva egenskaper om
branschtillhérigheten 4r okind.

H2e. Man tillskriver en attraktiot utvdrderad bransch fler positiva egenskaper dn en mindre attraktiot utvirderad

bransch.
Egenskaper hos Medelvirde Medelvirde p<0,05
branschen Bank Detaljhandel mellan grupper
Intressant 6,383 6,770 Ej sig
Spinnande 6,117 6,656 Ej sig
Rolig 5,450 6,508 0,011*
Kinslomissig 3,667 5,754 0,000
Odmjuk 3,333 5,639 0,000+
Trevlig 4,650 6,508 0,000
Genuin 3,933 5,443 0,000+
Omtinksam 3,600 5,410 0,000

Tabell 9

Tabellen visar vilka egenskaper som tillskrivs bankbranschen och detaljhandelsbranschen.

Baserat pd medelvirdesjimforelserna ovan, genom ett Independent-Samples T Test, gir det att
utldsa signifikanta skillnader mellan branscherna for variablerna rolig, Rdnslomdssig, odmjuk, trevlig,
genuin och omtinksam. Samtliga variablers medelvirden dr hogre for detaljhandelsbranschen in
bankbranschen. For bankbranschen dr medelvirdena sd pass liga (<5) att branschen utvirderas
vara frikig, kanslokall, skrytsam, otrevlig, ytlig och egoistisk. For variablerna intressant och spannande finns
inga signifikanta skillnader. Hypotesen kan dérfor accepteras.

4.1.1.4 Attityders relation till beteende
H3a. Sannolikheten att vilja arbeta inom en bransch har ett positivt samband med om man anser att branschen
har ett gott rykte.

Ett korrelationstest visar att det finns ett positivt samband (1r=0,497) (p=0,000***) mellan detalj-
handelsbranschens rykte och sannolikbeten att vilja arbeta inom branschen. Gillande bankbranschen

finns ocksd ett positivt samband mellan branschens ry&se och sannolikbeten av att vilja arbeta inom
branschen (£+=0,374) (p=0,003**) Hypotesen kan déarmed accepteras.

H3b: Den attityd man har gentemot en bransch har ett positivt samband med sannolikheten att vilia arbeta
tnom branschen.

Ett korrelationstest visar att det finns ett mycket starkt positivt samband (£r=0,764) (p=0,000%**)
mellan indexet Direkt _Attityd_Bransch och sannolikheten att vilja arbeta inom detaljhandelsbranschen.
Aven fér bankbranschen finns ett mycket starkt signifikant positivt samband mellan indexet Di-
rekt_Attityd _Bransch och sannolikheten att vilja arbeta inom bankbranschen (r=0,724) (p=0,000%**) Det
kan ddrfor konstateras att, fér bada branscherna, paverkar attityden gentemot branschen hur girna
man vill arbeta inom den. Hypotesen kan dirmed accepteras.
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4.1.2 Analys

4.1.2.1 Attityder

Attityderna gentemot bank- och detaljhandelsbranschen skiljer sig at och visar att a#fityden gentemot
detaljhandelsbranschen dr mer positiv. Branschtillhérighet paverkar diremot inte a#tityden gentemot
individer. Enligt Ambady & Rosenthal (1992) dras slutsatser om en individ baserat pa mycket lite
information. Den begrinsade mingden information, i form av stimulus branschtillhérighet i var
studie, paverkar inte attityden gentemot individen. Resultatet kan didrfor inte bekriftas av Ambady
& Rosenthal (1992).

I den teoretiska referensramen presenteras att attityder 6verfors vid kategorisering (Moreau, Mark-
man & Lehmann, 2001). Detta gar i linje med var undersékning dd man har positiva attityder bade
mot branscherna och mot individerna som arbetar inom de respektive branscherna. En jimforelse
mellan attityden gentemot en individ som arbetar inom ndgon av branscherna och attityden gente-
mot branschen i sig, visar ddremot att man har en mer positiv a#ityd gentemot individen dn mot
branschen. Virt resultat gar dirmed emot Murphy & Ross (1994), da inte samma attityd Sverfors

frin branschen till individen som arbetar inom branschen.

De egenskaper som tillskrivs bade bankbranschen och en ny individ som arbetar inom branschen
ar intressant, spannande och rolig. Fér detaljhandelsbranschen ar det intressant, spannande, rolig och dven
ddmjuk. Detta resultat gir i linje med Murphy & Ross (1994) som visar att man tillskriver nya
produkter inom en kategori samma egenskaper som man tillskriver kategorin de tillhor.

De egenskaper som inte 6verfors frain bankbranschen till en individ som arbetar inom branschen ir
kdnslomdssig, dmnk, trevlig, genuin och omtinksam och f6r detaljhandelsbranschen kdnslomdssig, treviig,
genuin och omtinksam. Att egenskaper inte 6verfors gar i linje med Ellemers, De Gilders & Haslams
(2004) studie som visar att vid kategorisering, kan samtliga karaktirsdrag inte nédvindigtvis appli-

ceras pi varje individ inom en social grupp, i vart fall branschen.

Om man uppger sig vara /& en individ som arbetar inom bankbranschen har man en mer positiv
attityd gentemot branschen, samtidigt som sannolikheten att vilja arbeta inom branschen 6kar. Detta
bekriftar Dutton et al. (1994) som visar att ju starkare kongruensen ir mellan en individs sjilviden-
titet och den upplevda organisatoriska identiteten, desto stérre dr sannolikheten att individen
kommer att dras till organisationen. For detaljhandelsbranschen finns ett positivt samband mellan
om man upplever sig vara lik en individ som arbetar inom branschen och attityden gentemot
branschen, vilket gar i linje med Hoyer, Maclnns & Pieters (2013) som visar att de attityder en
individ bildar paverkas av hur denne ser pa sin sociala identitet, dir den sociala identiteten innefat-
tar huruvida méinniskor kan identifiera sig med en social grupp (Ellemers et al. 1999). Dock finns
inget samband mellan om man upplever sig vara /& en individ som arbetar inom detaljhandels-
branschen och sannolikheten att vilja arbeta inom branschen, vilket ddrmed inte gar i linje med

Dutton et al. (1994).

Samtliga signifikanta skillnader visar att man utvirderar bade detaljhandels- och bankbranschen
mer positivt om man har erfarenbet av att sjilv ha arbetat inom branschen eller har erfarenbet av att
nigon familjemedlem har arbetat inom branschen. Resultatet bekriftar Sujans, Bettmans &

Baumgartners (1993) undersdkning om sjilvbiografiska minnens positiva paverkan pa attityder
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samt Soderlund (2003) som siger att attityden gentemot ett objekt blir mer positiv ju oftare man
exponeras for det. Det gar dven i linje med Passer et al (2004) som definierar en attityd som en

positiv eller negativ reaktion mot en stimulus, vilken baseras pa tidigare erfarenheter.

Av respondenterna har hela 67 % erfarenhet av detaljhandelsbranschen medan endast 33 % av
respondenter har erfarenhet av bankbranschen. Attityder formas i stérre grad genom direkt upple-
velse 4n genom andrahandsinformation (Fazio & Zanna, 1981), vilket dirfoér forklarar varfor fler
skillnader kan utldsas f6r detaljhandelsbranschen dn f6r bankbranschen mellan om man har erfa-
renhet eller inte. F6r detaljhandelsbranschen péverkar erfarenheten utvirderingen av 24 variabler

medan endast tvd variabler paverkas f6r bankbranschen.

4.1.2.2 Attraktivitet

En individ som arbetar inom detaljhandelsbranschen anses inte vara mer attraktiv, men anses vara
mer kdnslomdssig (6,344), ddmjuk (6,082) och trevlig (7,459) dn en individ som arbetar inom bankbran-
schen (5,5) (5,333) (6,7). Séderlunds (2003) forskning inom attraktivitet visar att man tenderar att
tillskriva vackra minniskor en rad egenskaper som medfér en positiv virdeladdning. Bland annat
tror man att den vackra minniskan dr snallare, drligare och varmare, in en mindre vacker méinniska.
Séderlund anvinder sig av vackra minniskor fOr att mita attraktivitet. I var studie syftar attraktivi-
teten pa branschen. I linje med S6derlunds forskning, som visar att attraktiva manniskor tillskrivs
fler positiva egenskaper, dn mindre vackra minniskor, visar vart resultat att en individ som arbetar
inom detaljhandelsbranschen tillskrivs fler positiva egenskaper dn en individ som arbetar inom
bankbranschen. Da bade detaljhandelsbranschen samt en individ som arbetar inom branschen
tillskrivs fler positiva egenskaper, dr var analys att detaljhandelsbranschen fir anses vara mer

attraktiv 4an bankbranschen.

Gillande emotioner kan resultatet inte bekriftas av Séderlund (2003), som siger att attraktivitet
medfor en positivt laddad emotion, da inga signifikanta skillnader kan utlisas mellan de emotioner

den mer attraktiva och den mindre attraktiva branschen genererar.

4.1.2.3 Attityders relation till beteende

Resultatet for attityders relation till beteende visar att bade branschens rykze samt aztityden gentemot
branschen péaverkar sannolikbeten att vilja arbeta inom bade detaljhandels- och bankbranschen. Resul-
tatet gér i linje med Fishbein & Ajzen (1974) att bade den egna attityden gentemot en akt samt den
normativa tron om akten péaverkar attityden gentemot akten och dven beteendeintentionen. For
biade bank- och detaljhandelsbranschen kan utlisas att attityden (r=0,764) gentemot branschen
paverkar sannolikheten att vilja arbeta inom branschen i storre utstrickning dn vad branschens
rykte (1=0,497) gor. Det kan dirfér konstateras att branschernas rykten dr viktiga for deras upp-
levda attraktivitet, men viktigast dr attityden gentemot branscherna.
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4.2 Hypoteser
For att snabbt fa en 6verblick 6ver de resultat som presenterats ovan foljer nedan en sammanfatt-
ning av hypoteserna och om de férkastats eller accepterats.

4.2.1 Attityder

Hla. Attityden gentemot individer skiljer sig at beroende pa vilken bransch de arbetar
inom. Hypotesen forkastas

H1b. Man har samma attityd gentemot en individ som arbetar inom en viss bransch, som man har
gentemot branschen. Hypotesen forkastas

Hlc. Man tillskriver en individ som arbetar inom en viss bransch samma egenskaper som man
tillskriver branschen. Hypotesen kan delvis accepteras.

H1d. Det finns ett positivt samband mellan om man upplever sig vara lik en individ som arbetar
inom en viss bransch och den attityd man har gentemot branschen. Hypotesen accepteras.

Hle. Det finns ett positivt samband mellan om man upplever sig vara lik en individ som arbetar
inom en viss bransch och sannolikheten att vilja arbeta inom branschen. Hypotesen kan delvis accepte-
ras.

H1f. Om man har erfarenhet av att sjilv ha arbetat inom en viss bransch dr man mer positivt
instilld till branschen, 4n om man inte har erfarenhet av att sjilv ha arbetat inom branschen.
Hypotesen accepteras.

H1g. Om man har erfarenhet av att en familjemedlem har arbetat inom en viss bransch dr man mer
positivt instilld till branschen, 4n om man inte har erfarenhet av att en familjemedlem har arbetat
inom branschen. Hypotesen accepteras.

4.2.2 Attraktivitet
H2a. En individ som arbetar inom en attraktivt utvirderad bransch genererar mer positiva emot-
ioner 4n en individ som arbetar inom en mindre attraktivt utvirderad bransch. Hypotesen forkastas.

H2b. En attraktivt utvirderad bransch genererar mer positiva emotioner dn en mindre attraktivt
utvirderad bransch. Hypotesen firkastas.

H2c. En individ som arbetar inom en attraktivt utvirderad bransch anses vara mer attraktiv, in en
individ som arbetar inom en mindre attraktivt utvirderad bransch. Hypotesen forkastas.

H2d. Man tillskriver en individ som arbetar inom en attraktivt utvirderad bransch fler positiva
egenskaper dn en individ som arbetar inom en mindre attraktivt utvirderad bransch. Hypozesen
accepteras.

H2e. Man tillskriver en attraktivt utvirderad bransch fler positiva egenskaper 4n en mindre attrak-
tivt utvirderad bransch. Hypotesen accepteras.

4.2.3 Attityders relation till beteende
H3a. Sannolikheten att vilja arbeta inom en bransch har ett positivt samband med om man anser att
branschen har ett gott rykte. Hypotesen accepteras

H3b: Den attityd man har gentemot en bransch har ett positivt samband med sannolikheten att
vilja arbeta inom branschen. Hypotesen accepteras
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4.3 Delstudie 2

Delstudie 2 bygger vidare pa resultaten fran delstudie 7 och dmnar gi djupare in pa detaljhandels-
branschen. Delstudie 1 visar att attityden har ett positivt samband med branschens attraktivitet, alltsa
hur stor sannolikheten dr att man vill arbeta inom branschen. Genom regressioner visas nedan vad
som paverkar attityden gentemot branschen, hur stark paverkan dr och med hjilp av resultaten i
delstudie 1 kan utlisas hur vil detaljhandelsbranschen presterar pd de paverkande variablerna.
Direfter kan en preliminir slutsats dras kring vad branschen boér arbeta med for att forbittra
attityden och didrmed dven sin attraktivitet. Den slutgiltiga slutsatsen dras efter att resultatet av den
kvalitativa studien tagits i beakt i diskussionen, dir bade studenters och Svensk Handels perspektiv

finns representerat.

4.3.1 Detaljhandelsbranschens egenskapers paverkan pa attityden gente-
mot branschen

En regressionsanalys, med attitydsindexet gentemot branschen som beroende variabel och bran-
schens egenskaper som oberoende variabler, visar att tre variabler har en signifikant positiv paver-
kan pd attityden gentemot branschen; ro/ig (p=0,018%) (b=0,344), spinnande (p=0,049*) (b=0,298)
och trevlig (p=0,005**%) (b=0,200). Forklaringsvirdet for regressionen dr 0,847. Av resultatet i
delstudie 1 kan utldsas att f6r dessa tre variabler presterar detaljhandelsbranschen ro/ig 6,508, spdn-
nande 6,656 och trevlig 6,508. Den egenskap som detaljhandelsbranschen presterar allra hogst pa dr
intressant (6,77). Den har dock inte nagon signifikant paverkan pa attityden gentemot branschen.

Vidare presterar detaljhandelsbranschen simst pa genwin (5,443) och ddmjuk (5,639), men di dessa
variabler inte heller paverkar attityden gentemot detaljhandelsbranschen och dirmed branschens
attraktivitet, 4r det inget branschen behéver fokusera pa att arbeta med. Detaljhandelsbranschen
bor istillet fokusera pa att kommunicera att den dr rolig, spinnande och trevlig dd dessa faktorer
har en signifikant positiv paverkan pa attityden gentemot branschen och dirmed dven branschens
attraktivitet som arbetsgivare. Variabel med storst positiv paverkan pa attityden dr ro/ig. Fér samtliga
undersokta egenskaper presterar detaljhandelsbranschen bittre 4n den nist mest attraktiva bran-
schen, bankbranschen. Branschen bér ta till vara pa de styrkor den har och tydligt kommunicera

vilka férdelar den kan erbjuda sina medarbetare, men dven fokusera pé att forbittra sina svagheter.

En regression ir ett starkare test 4n en korrelation, dd den tar hinsyn till flera variabler samtidigt
och visar den relativa paverkan fér var och en av variablerna. Dirf6r anvinds frimst regressioner
for analysen. Dock presenteras dven korrelationer for att visa hur egenskaperna paverkar attityden

gentemot branschen var och en for sig.

Attityd_ Intressant  Spidnnande  Rolig Kinslomissig  Odmjuk  Trevlig Genuin ~ Omtinksam

Direkt_

Bransch

Korrelation 0,871*%F  (,873%+* 0,891#**  (,635%** 0,486***  0,590%*F 0,212 0,388**
Tabell 10

Tabellen visar korrelationen mellan attityden gentemot branschen och de egenskaper branschen tillskrivs.

Av korrelationen kan utldsas att samtliga egenskaper har en signifikant positiv paverkan pa attityden
gentemot branschen, med undantag fOr genuin. Starkast korrelation har ro/ig, vilket gar i linje med

regressionen som visade att rolig har storst paverkan pa attityden. De egenskaper som visar pa ett
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signifikant positivt samband i korrelationen, men inte i regressionen ar ntressant, kanslomdssig, odmjuk
och omtinksam. Om dessa variabler kan darfor sigas att de har en individuell positiv paverkan pa

attityden men inte en relativ paverkan.

4.3.2 Employer Branding-variablernas paverkan pa attityden gentemot
detaljhandelsbranschen

Inledningsvis gors en regression for samtliga employer branding-variabler. Av denna kan endast en
signifikant positiv paverkan pa attityden till branschen utlisas, nimligen znflytande (p=0,046%)
(b=0,5206). Forklaringsvirdet for regressionen dr 0,526. Variablerna delas sedan in utifrin Ekono-
miska, Funktionella och Psykologiska fordelar (Ambler & Barrow, 19906) for vilka tre nya regressioner
gors. Regressionen for de ekonomiska fordelarna har ett forklaringsvirde pa 0,335 och innefat-
tar hdg lon (p=0,001**) och formdner (p=0,012%), dir bada visar pa en signifikant positiv paverkan Adg
lon b=0,395 och formaner b=0,305. Regressionen for de funktionella férdelarna har ett forklarings-
virde pa 0,543 och innefattar flexibla arbetstider, inflytande (p=0,027%), upplevelser och karridrmdjligheter
(p=0,007**). De tva variablerna med signifikant positiv paverkan dr znflytande b=0,285 och karridr-
majligheter b=0,417. Slutligen har regressionen for de psykologiska férdelarna ett forklaringsvirde pa
0,360 och innefattar treviiga kollegor (p=0,002%%), status och rykte dir endast trevliga kollegor ger en
signifikant positiv paverkan (b=0,433).

AV employer branding-variablerna dr det alltsd hdg lon, formaner, inflytande, karridrmijligheter och trevliga
kollegor som péaverkar attityden gentemot branschen. Av resultatet i delstudie 1 kan utldsas att for
dessa fem variabler presterar detaljhandelsbranschen hdg lin 5,377, formaner 6,197, inflytande 5,459,
karridgrmaijligheter 6,457 och trevliga kollegor 6,754. For dessa fem variabler presterar detaljhandels-
branschen bittre 4n den nist mest attraktiva branschen, bankbranschen, pa #revliga kollegor (6,754)
(5,933). Dock ir detaljhandelsbranschen simre dn bankbranschen pa hdg lon (5,377) (8,2), formdner
(6,197) (7,533) och karridrmdjligheter (6,457) (8,167).

Eftersom variablerna har en positiv paverkan pa attityden gentemot branschen och dirmed ocksa
branschens attraktivitet, dr det viktigt att detaljhandelbranschen arbetar med att forbittra medarbe-
tarnas férmaner, héja lénerna och erbjuda karridrméjligheter i storre utstrickning. Det kan vara sa
att branschen redan presterar bra pa dessa variabler, men att studenter inte ir medvetna om det. Da
maste branschen arbeta med att tydligt kommunicera ut de férdelar som erbjuds medarbetarna. Det
finns inte en signifikant skillnad mellan de tva branscherna pa inflytande, varfér det inte kan sigas att
detaljhandelsbranschen ger mer eller mindre inflytande dn den jimf6rbara branschen. Det kan dock
konstateras att inflytandet paverkar attityden gentemot branschen, varfér det dr viktigt att arbeta

med att kommunicera ut den mdijlighet till inflytande som ges medarbetarna.

De variabler som har storst positiv paverkan pd attityden gentemot detaljhandelsbranschen ir
trevliga kollegor b=0,433, karridrmdijligheter b=0,417 och hag lon b=0,395. Di branschen redan presterar
bra pa treviiga kollegor ir det dirfér framforallt hog lon och karridrmijligheter detaljhandelsbranschen
behover fokusera pa att f6rbittra.

Da regressionsanalyserna visade pé laga forklaringsvirden presenteras dven resultatet av en korre-

lation, ddr det kan utldsas hur variablerna paverkar sannolikheten att vilja arbeta inom branschen

var och en for sig.
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Sannolikhet Hoglon — Trevliga  Flexibla Inflytande  Status Férmaner  Upplevelser — Karridr- Rykte
vilja atbeta kollegor  atbetstider méjligheter

inom detalj-

handeln

Korrelation — 0,466%** (0,562  0,276* 0,546%** 0,359**  0,427+** 0,551+ 0,651+** 0,497+**

Tabell 11
Tabellen visar korrelationen mellan sannolikbeten att vilja arbeta inom detaljhandelsbranschen och employer
branding-variablerna.

Av korrelationen kan utldsas att samtliga ezployer branding-variabler har en signifikant positiv paver-
kan pa attityden gentemot branschen. Starkast korrelation har karridrmijligheter. Enligt regressionen
har trevliga kollegor storst paverkan pa attityden, vilket visar att variablerna utvirderas annorlunda

individuellt och relativt varandra.

4.3.3 Emotioners paverkan pa attityden gentemot detaljhandelsbranschen
En regression visar att emotionsindexet till stor del paverkar attityden gentemot branschen positivt
(b=0,841) (p=0,000%**). Regressionens foérklaringsvirde dr 0,702. Séderlund (2003) sdger att
attraktion uppstar nir man stills infér ett objekt som man tycker om, gillar eller uppskattar, som
dirmed ger en positivt laddad emotion med férmaga att 6ka energinivan. Den starka korrelationen
och det hoga férklaringsvirdet, mellan de emotioner branschen genererar och attityden gentemot
branschen, motsvarar det samband som finns mellan branschens upplevda attraktivitet och attity-
den gentemot branschen. Resultatet bekriftar Séderlund (2003), att attityd kan anvindas som ett
matt pa attraktivitet. Det bekriftar dirmed dven virt val av att anvinda attityd som ett matt for att

undersoka branschens attraktivitet.

5.0 Slutsats och diskussion

Nedan f6r vi en diskussion kring resultaten fran delstudie 1 och 2. Milet ir att slutsatsen ska besvara
uppsatsens tre fragestillningar och didrmed dven besvara huvudfragan.

Fragestallning 1: Vilka attityder finns gentemot detalijhandels- och bankbranschen och paverkar attityder-
na branschernas attraktivitet som arbetsgivare?

En jimfGrelse av attityderna gentemot de tva branscherna visar att det finns en mer positiv attityd
gentemot detaljhandelsbranschen dn gentemot bankbranschen. Fér bdda branscherna paverkar
attityden sannolikheten att vilja arbeta inom branschen och dirmed deras attraktivitet. Dessutom ir
sannolikheten att vilja arbeta inom detaljhandelsbranschen stdrre, vilket gar i linje med resultatet att
attityden gentemot branschen péaverkar hur girna man vill arbeta inom den. Det ar dirfoér viktigt att
branscherna madnar om att attityden gentemot dem 4r positiv, for att vara konkurrenskraftiga pa

arbetsmarknaden.

I begynnelsen av uppsatsens skede trodde vi att det skulle finnas en mindre férdelaktig attityd
gentemot detaljhandelsbranschen, baserat pa vara egna upplevelser. Nir vi borjade s6ka informat-
ion om féretag inom detaljhandelsbranschen blev vi férvanade 6ver att de toppar listan for attrak-
tiva arbetsgivare, bland studenter i Sverige inom kategorin ekonomi. Vi anpassade hypoteserna och
baserade dem pd denna information och utgick frin att den medvetna attityden skulle vara mer
positiv till detaljhandelsbranschen, nigot var undersdkning bekriftade men som vi dnda finner

overraskande.
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Vi trodde ocksa att en individ som arbetar inom bankbranschen skulle utvirderas mer attraktivt dn
en individ som arbetar inom detaljhandelsbranschen. Denna hypotes baserade vi pa att vi upplever,
bland vara medstudenter, att de som arbetar inom bankbranschen tillskrivs hogre status dn de som
arbetar inom detaljhandelsbranschen. Hir visar vart resultat istillet att attityden gentemot en
individ dr lika positiv och inte skiljer sig at, baserat pa branschtillhérighet. Det dr dirfor inte nega-
tivt f6r en individs personliga varumairke att arbeta inom nagon av de tva undersokta branscherna.
Resultatet 4r mycket positivt da det inte bekriftar var farhaga, att studenter drar sig frin att arbeta
inom detaljhandelsbranschen pa grund av att de da skulle anses vara mindre attraktiva, 4n om de
arbetar inom bankbranschen. Intressant dr att resultatet ocksa visar att den individ som presentera-
des utan branschtillhérighet tillskrivs fler positiva egenskaper, dn de individer vilka uppgavs arbeta
inom bank- eller detaljhandelsbranschen. Detta innebidr att man tycker bittre om individer som
man inte kategoriserar utifran vilken bransch de arbetar inom. Detta gar i linje med det resultat som
visar att man har en mer positiv attityd till individer samt tillskriver dem fler positiva egenskaper, dn

branschen de arbetar inom.

Fragestallning 2: Guwel den atlityd som finns gentemot detalhandelsbranschen, vilka faktorer ligger till
grund for attityden och hur presterar detalihandelsbranschen pa dessa faktorer?

Resultaten ovan i delstudie 1 och 2 visar att de faktorer som paverkar attityden gentemot detaljhan-
delsbranschen dr rofig, spannande, trevlig, hig lon, formaner, trevliga kollegor, inflytande och karridrmdijligheter.
Storst positiv paverkan har trevliga kollegor (b=0,433) f6ljt av karridrmijligheter (b=0,417), hag lon
(b=0,395), rolig (b=0,344), formaner (b=0,305), spannande (b=0,298), inflytande (b=0,285) och slutligen,
den variabel med ligst paverkan, #rev/ig (b=0,200). Detaljhandelsbranschen presterar bra pa #revliga
kollegor, rolig, spannande och trevljg medan branschen har en utmaning i att bli bittre pa &karridrmijlighet-
er, hig lon, formaner och inflytande. Branschen bor dirfor se 6ver om dessa fyra attribut, vilka i stor
utstrickning paverkar branschens attraktivitet som arbetsgivare, kan férbittras och tydligt kommu-

nicera en foérindring.

Fragestallning 3: Vad kan detaljhandelsbranschen gora for att forbdtira sin attraktiitet som arbetsgware?

Sannolikhet vilja arbeta inom Detaljhandelsbranschens
detaljhandelsbranschen < rykte
r=0,497

!

Attityden gentemot detaljhandelsbranschen
r=0,764

A A N N S A

Trevliga  Karriar- Hog 16n Rolig Forméner Spidnnande Inflytande  Trevlig
kollegor mojligheter
b=0433 b=0417  b=0,395  b=0,344 b=0,305 b=0,298  b=0285  b=0,200

Modell 1
Modellen ovan visar hur sannolikheten att vilja arbeta inom detaljhandelsbranschen pdverkas av attityden gentemot
branschen och branschens rykte. Dessutom visas vilka faktorer som paverkar attityden samt bur stark paverkan ar.
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Forklaringsmodellen grundar sig i de resultat som presenterats, baserat pia datan som samlats in
bland studenter. Sannolikheten att vilja arbeta inom detaljhandelsbranschen péverkas frimst av
attityden gentemot branschen (r=0,764), men dven av branschens rykte (t=0,497). De faktorer som
1 storst utstrickning har en positiv paverkan pa attityden gentemot detaljhandelsbranschen ar #rev/iga
kollegor, £6ljt av karridrmijligheter och hoga loner. 1 delstudie 1 framgar det att branschen redan presterar
mycket bra pa trevliga kollegor. Det dr ddrfér framforallt karridrméiligheter och hég 16n branschen
bor fokusera pa att arbeta med. For att kunna limna en slutgiltig slutsats kommer dven ett
branschperspektiv att tas med och diskuteras. Aven om resultatet av studenternas svar visar att
branschen maste erbjuda mer férdelaktiga karridrméjligheter och hojda 16ner kan det finnas andra
viktiga aspekter att ta med, som inte gor detta moijligt. Intervjun med Svensk Handel bidrar med
just detta perspektiv.

Kan detaljhandelsbranschen héja 16nerna?

Jonas Arnberg anser det vara svirt att h6ja I6nerna dd branschen har l6nsamhetsproblem. Han
sdger att dven om fOrsiljningen inom detaljhandeln gir bra, dr I6nsamheten problematisk. Anled-
ningen till detta dr frimst digitaliseringen, da den helt férindrar villkor och férutsittningar for
handeln. Forsiljningen drivs frimst av kampanjer, lagpris, reor, E-handeln m.m. som gor att det ser
ut som att handeln gar bra och att forsiljningen stiger. Forra dret steg forsiljningen med 6 %, men
l6nsamheten gar dnda ner. Digitaliseringen leder vidare till negativa konsekvenser f6r medarbetare.
Han berittar att den pressade 16nsamheten gbr att man drar ner pd personal samtidigt som man
kriver mer av den personalen man har. Kunderna bli allt mer kunniga och priskinsliga samtidigt
som handeln blivit mer analytisk, ddi man registrerar kundbeteenden. Denna digitala férindring

kriaver en mer analytisk kompetens.

Jonas Arnberg jimfér de tva branscherna och siger att han tycker att detaljhandelsbranschen ir
mycket roligare in bankbranschen. Han berittar att bankbranschen har ett rykte inom ekonomin
att man kan tjina mycket pengar. Istillet f6r att konkurrera med bankbranschen lénemaissigt
arbetar detaljhandeln mot att pressa 16nerna, som en f6ljd av den laga l6nsamheten. Samtidigt
podngterar han att det dr viktigt f6r branschen att attrahera de vassaste stjirnorna, vilka man maste

betala for.

Aven Svensk Handels niringspolitiska expert, Helen Rénnholm, lyfter fram branschens I6nsam-
hetsproblem och siger att problemet funnits linge, men inte varit nigot man fokuserat pa och
synliggjort. Fokus har istillet legat pa siljrekord, som lett till reakrig, vilket férsimrat l16nsamheten.
Helen Rénnholm anser att man maste addera andra virden dn bara pris och istillet f6rséka skapa

lojala kunder.

Bide Jonas Arnberg och Helen Rénnholm pratar om att l6nsamhetsproblemen medf6ér en utma-
ning i att h6ja l6nerna. Pa samma sitt som Helen Rénnholm pratar om att det édr viktigt att signa-
lera andra virden f6r kunderna dn bara pris, dr det viktigt for branschen att addera andra virden for
medarbetare dn bara 16n. En férdel som, i stérre grad dn hog 16n, paverkar attityden gentemot
branschen dr karridarmdoiligheter. Detaljhandelsbranschen bor dirfér fokusera pa att kommunicera
till studenter vilka karridarmoiligheter branschen erbjuder.
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Erbjuder detaljhandelsbranschen karridrméjligheter?

Jonas Arnberg uttrycker att man behdver bli bittre pa att forbittra kunskapen om branschen. Han
siger att Svensk Handel vill lyfta branschens attraktivitet och att han dr medveten om att det finns
en bild av att handeln dr enkel och innebir trakiga jobb med daliga arbetstider och 16ner. Det dr
viktigt att kommunicera ut handelns betydelse och vilka karridrméijligheter som finns inom detalj-
handelsbranschen. Han vill att folk ska férsta att handeln ér rolig, innebédr snabb karridr, dr en

bransch i férindring som moéter digitalt krivande konsumenter och stéir infér hard konkurrens.

Helen Rénnholm pratar om att branschen varit dalig pa att férmedla vilka karridrméjligheter den
innebdr. Svensk Handel arbetar for att folk ska forstd hur viktig branschen dr och hoppas genom
det kunna héja statusen. Alla minniskor har pa ndgot sitt en relation till branschen och den bidrar
med manga jobbméjligheter. Hon berittar att detaljhandelsbranschen dr en bransch som skapar
minga ingingsjobb pa ligre nivder, med ligre I6ner, som man kan klittra sig upp inom. Detta
paverkar branschens rykte exempelvis i férhéllande till bankbranschen, som innebir héga l6ner
direkt fran borjan.

Jonas Arnberg och Helen Rénnholm drar bada paralleller mellan bank- och detaljhandelsbranschen
och sdger att bankbranschen i storre utstrickning forknippas med héga 16ner och karridarmdoilighet-
er dn detaljhandelsbranschen. Vart resultat bekriftar Jonas Arnberg och Helen Rénnholm da det
visar att studenter i hogre grad férknippar bankbranschen med Adg /n (8,2) och karridrmdjligheter
(8,167), dn detaljhandelsbranschen (5,377) (6,457). Jonas Arnberg sidger ocksa att folk maste forsta
att detaljhandelsbranschen ér rolig. Vira resultat visar att studenter tycker att detaljhandels-
branschen dr relativt ro/ig (6,508), paverkar attityden gentemot branschen positivt (b=0,344) och att

den till och med anses vara roligare in den jimférda branschen, bankbranschen (5,450) (p=0,011%).

Uppfattningen om lénerna verkar branschen vara informerad om, men obenigen att géra nigot at.
Jonas Arnberg och Helen Rénnholm trycker bada pé att de vill fortydliga studenters bild av de

karridarmaojligheter branschen har att erbjuda samt branschens potential.

Hur arbetar detaljhandelsbranschen f6r att attrahera studenter?

Bade Helen Rénnholm och Jonas Arnberg pratar om vikten av kompetenta medarbetare. De pratar
ocksa om att det har skett en stor férindring i vilken typ av arbetskraft branschen efterfragar och i
takt med denna forindring maste den ockséd arbeta med att ta fram kompensation som stimulerar

denna arbetskraft.

Helen Rénnholm berittar att branschen forr inte efterfrigade akademiker, da man istillet arbetade
sig uppat. Den digitala utvecklingen medfér att féretagen numera maste ta in akademiker, da det
forindrade kundbeteendet kriver avancerat analysarbete. Det dr didrfér upp till branschen i sig att
bli bittre pa att forstd vad som dr ritt personal med ritt kompetens samt hur den ska na ut till
ungdomar. Detta anser dock Helen Rénnholm vara en utmaning i framtiden, dd kompetensen blir

allt dyrare.

Jonas Arnberg pratar om att det beh6vs olika nivaer av kompetens, dels duktiga siljare men dven
personal som kan hantera data och vara analytiska. Han berittar ocksa att det dr en stor utmaning
att nd studenter di detaljhandeln konkurrerar med, som han utrycker det: ”coolare branscher som

IT-branschen, med f6éretag som Google och Ericsson, dir handeln har ett svagare rykte som yrke.”
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Helen Rénnholm berittar att Svensk Handel dagligen tinker pa att fi ungdomar att se branschens
potential. De har god kontakt med studievigledare som ger rdd till ungdomar. Genom sidan
“Karridr 1 handeln” vill de marknadsfora karridrméijligheter f6r studenter inom handeln. De har
varit med pa en rad olika missor, jobbat med yrkestdvlingar samt har inspirationsdagar dir de
bjuder in chefer, Vd:ar m.fl. som fir beritta f6r ungdomar hur de upplever sina jobb och hur de
kommit dit de dr idag. Svensk Handel dr ocksa engagerad i tre olika hogskoleutbildningar i Sverige
med inriktning pa handel och har tagit fram konceptet “Karridrforum”, vilket dmnar informera

branschen om handelns utbildningar.

Branschen verkar inte hunnit anpassa sig i takt med den stora férindring den genomgatt. Kravet pa
kompetens har dndrats drastiskt, men kompensationen har inte anpassats i samma takt. Svensk
Handel och Handels kom nyligen 6verens om ett nytt kollektivavtal, vilket innebér héjda 16ner for
detalj- och partihandeln (Market, 2010), ett steg i ritt riktning.

Jonas Arnberg och Helen Rénnholm ser bada stor potential i att 6ka studenters kunskap om vad
branschen har att erbjuda. Detaljhandelsbranschen behéver kommunicera den bredd av arbetsupp-
gifter den innefattar och vilka méjligheter som finns. Analytikertjdnster finns lik vil pa foretag
inom detaljhandelsbranschen som pé féretag inom IT-branschen. Problemet ligger i den bristfilliga
kunskapen om branschens karridrméjligheter. Jonas Arnberg nimner att detaljhandelsbranschen
har ett svagare rykte som yrke dn IT-branschen. Detta dr nigot branschen behdver arbeta med da
vira resultat visar att det finns ett samband mellan branschens rykte och sannolikheten att vilja
arbeta inom branschen (r=0,497) ' 2 (Se den fullstindiga intervjun med Jonas Arnberg och Helen
Ronnholm i Appendix E)

Huvudfraga: Hur atlraktw dr detaljhandelsbranschen for studenter © Sverige inom kategorin ekonomi?

Vir studie visar att detaljhandelsbranschen ir en attraktiv bransch bland studenter, mot vilken det
finns en positiv attityd. Branschen har genomgitt en stor férindring de senaste dren. Efterfrigan av
medarbetare har gitt frin att méanga varit icke-akademiker och arbetat sig uppat inom organisation-
er till att branschen idag drar ner pa personal, som ett resultat av den tilltagande digitaliseringen,
samtidigt som de stéller hégre krav pd sina medarbetare. Branschen verkar dock inte hunnit an-
passa kompensationen i samma takt som forindringen av kravet pa medarbetarnas kompetens.
Lonenivin kan kompenseras av karridrméjligheter, men branschen boér dnda vara uppmirksam pd
vilka férdelar den kan erbjuda sina medarbetare for att héja sin status och attrahera ”de vassaste
stjirnorna” — Jonas Arnberg.

Det giller inte bara for branschen att forbittra sina svagheter. Det dr dven ytterst centralt att
branschen dr medveten om sina styrkor och tydligt lyfter fram dessa. Det dr bittre att fokusera pa
att vara Overldgsen pa firre antal omriden, snarare dn att vara medioker pa mycket. Det branschen
presterar allra bést pa dr treviiga kollegor, rolig, spannande och trevlig, varfér detta dr ndgot den bor
framhiva. ”Det dr viktigt att folk forstar att handeln faktiskt dr rolig” — Jonas Arnberg.

! Arnberg, Jonas; chefsekonom pa Svensk Handel. 2016. Intervju 20 april.
2 Rénnholm, Helen; niringspolitisk expert pa Svensk Handel. 2076. Intervju 22 april.
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6.0 Implikationer

Vir studie visar att attityden gentemot detaljhandelsbranschen i stor grad paverkar sannolikheten
att vilja arbeta inom den, alltsd branschens attraktivitet. Det dr ddrfor viktigt att branschen manar
om att studenter har en positiv attityd gentemot branschen. De faktorer som paverkar attityden ir
trevliga kollegor, karridrmajligheter, hig lon, formaner, inflytande och om branschen dr spannande, trevlig och
rolig. Aven branschens rykte paverkar branschens attraktivitet, dock inte i samma utstrickning som
attityden gor.

For foretag inom detaljhandelbranschen medfér var studie en insikt i vad som paverkar attityden
gentemot branschen samt hur detaljhandelbranschen presterar pid dessa faktorer. Denna insikt
medfoér en mojlighet f6r branschen till férbattring, men ocksa att framhidva det den dr bra pa.
Detaljhandelsbranschens l6nsamhetsproblem medfér en utmaning i att konkurrera om medarbetare
med I6ner. Istillet bér branschen kommunicera att den dr rolig och framférallt framhéva de kar-
ridrmoijligheter den har att erbjuda. Nagot branschen ockséd bor lyfta fram, som den presterar bra pa
och som i storst utstrickning positivt paverkar attityden gentemot den, édr att den férknippas med

trevliga kollegor.

Svensk Handels uppfattning om studenters attityd gentemot branschen visar sig vara relativt
negativ. Detta kan virt resultat motbevisa dd vi istillet kan konstatera att attityden gentemot
branschen dr positiv. Istillet for att ursikta sig for en felaktig bild bor branschen lyfta fram och ta

vara pa denna positiva attityd.

For studenter som star infor ett framtida karridrval visar vara resultat att varken attityden gentemot
dem eller hur attraktiva de anses vara, kommer att paverkas av om de viljer att arbeta inom bank-
eller detaljhandelsbranschen. De behéver dirfor inte oroa sig for att deras personliga varumirke
skadas, baserat pa vilken bransch de viljer att arbeta inom. De kan dock tillskrivas en rad positiva
egenskaper om de viljer att arbeta inom detaljhandelsbranschen. En individ som arbetar inom
detaljhandelsbranschen anses vara mer kinslomassig, 6dmjuk och trevlig dn en individ som arbetar

inom bankbranschen.

I var undersékning har beteendeintentionen sannolikheten att vilja arbeta anvints som mitt pa
attraktivitet, med stod i tidigare forskning. Vart resultat visar pa en stark korrelation mellan attity-
den gentemot detaljhandelsbranschen och sannolikheten att vilja arbeta inom branschen. Det visar
ocksa pda en mycket stark korrelation mellan de emotioner detaljhandelsbranschen genererar och
attityden gentemot branschen. Tidigare studier visar att positiva emotioner genereras nir man
upplever attraktion till ett objekt. Om positiva emotioner genereras ir detta dirmed ett bevis pa att
attraktion har uppstitt. Dessutom 4r positiva attityder en forutsittning f6r attraktivitet. Vart resultat
visar att bide emotioner och beteendeintentionen att vilja arbeta, korrelerar stark med attityden,
vilket stirker att det finns ett samband mellan branschens upplevda attraktivitet och attityden
gentemot branschen. Virt resultat stirker ddrmed att attityd kan anvindas for att underséka attrak-
tivitet i framtida studier.

For teoretiker innebir var studie dven att appliceringsmoijligheter for teorier inom employer branding
kan breddas till branschnivd. Fem av de nio variabler vi valde att undersoka, trevliga kollegor, karridr-
majligheter, hig lon, formdner och inflytande paverkar branschens attraktivitet som arbetsgivare och gar

dirmed i linje med tidigare forskning.
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Vir studie bekriftar ocksé teorier inom attityders relation till beteende. Resultatet visar att det bade
finns ett positivt samband mellan individers attityd och beteendeintention samt den normativa tron,
ryktet, och beteendeintentionen. Attityder kan ddrmed bekriftas paverka beteendet.

7.0 Forslag pa fortsatta studier

Vi har avgrinsat oss till att underséka detaljhandelsbranschens attraktivitet bland hégskoleutbildade
studenter inom kategorin ekonomi. Det skulle vara intressant att dela upp respondenterna utifran
kon for att se om det finns attitydskillnader gentemot branscherna mellan kénen och om sannolik-
heten att vilja arbeta inom de tvd branscherna skiljer sig at. Man skulle dven kunna undersdka om
uppfattningen om den fiktiva personens kon skiljer sig at beroende pia om respondenten ir en
kvinna eller man samt om den fiktiva personens kén paverkar respondentens attityd gentemot dels
individen, men dven gentemot branschen. Det vore ocksa intressant att underséka om responden-
terna tror att branscherna i majoritet representeras av min eller kvinnor och om det paverkar

sannolikheten att vilja arbeta inom branschen.

Man skulle dven kunna underséka om attityderna gentemot branscherna skiljer sig 4t baserat pa
respondenternas dlder. Exempelvis skulle en jimférelse kunna géras mellan minniskor i dldrarna
20-35, 36-50, 51-65 ar for att se vilka attityder som finns gentemot branscherna bland studenter
och de som ir nya pd arbetsmarknaden, de som befinner sig i mitten av sin karridr samt de som

bérjar ndrma sig slutet av arbetslivet.

Genom att smalna av perspektivet till olika delar av de valda branscherna kan man underséka om
attityden gentemot exempelvis detaljhandelsbranschen skiljer sig at mellan branschens olika delar,

sa som dagligvaruhandeln, sillanképshandeln, mode, teknik, sport, budget, lyx osv.

Perspektivet skulle kunna breddas genom att underséka och jimféra flera olika branscher och
studenter inom olika utbildningar. Man skulle dven kunna jimf6ra akademiker mot icke-akademiker
och se om resultaten skiljer sig it beroende pd om de har studerat eller inte studerat pa universitet
eller hogskola.
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9. Appendix
9.1 Appendix A - Tabeller 6ver detaljhandelsbranschens utveckling
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Figur 1. Tabellen visar forsaljning och rirelsemarginal for detaljhandeln 1997-2014
Killa: Statistiska Centralbyran, Arnberg, 2015
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Figur 2. Tabellen visar Svensk Handels handelsbarometer och presenterar handlarna syn pa branschens framtid
Killa: Svensk Handel, Arnberg, 2015
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9.2 Appendix B - Forstudie, kvalitativ intervjustudie

B.1 Bankbranschen

Du ir pa en fest dir du triffar Kim. Ni star och pratar en stund innan middagen och du fir reda pa
att Kim 4r 28 ar gammal, tycker om musik, att laga mat, springa lingdistans och var igar kvall pa
bio och sig den senaste Bondfilmen. Ni kommer in pa vad ni jobbar med och du fir reda pa att
Kim dr utbildad ekonom och har ett kontorsjobb inom bankbranschen. Ni hinner inte prata mer da
virdparet sdger att det dr dags att sitta sig till bords. Du vet inte om du kommer springa in i Kim
igen under kvillen eller senare i livet.

Baserat pa den begrinsade informationen du har, vad 4r din uppfattning om Kim?

Vad ér din uppfattning om bankbranschen?

B.2 Detaljhandelsbranschen

Du ir pa en fest dir du triffar Kim. Ni star och pratar en stund innan middagen och du fir reda pa
att Kim 4r 28 ar gammal, tycker om musik, att laga mat, springa lingdistans och var igar kvall pa
bio och sig den senaste Bondfilmen. Ni kommer in pa vad ni jobbar med och du fir reda pa att
Kim dr utbildad ekonom och har ett kontorsjobb inom detaljhandelsbranschen. Ni hinner inte
prata mer da virdparet sdger att det dr dags att sitta sig till bords. Du vet inte om du kommer
springa in i Kim igen under kvillen eller senare i livet.

Baserat pa den begrinsade informationen du har, vad 4r din uppfattning om Kim?

Vad ir din uppfattning om detaljhandelsbranschen?

B.3 Kontrollgrupp

Du ir pa en fest dir du triffar Kim. Ni star och pratar en stund innan middagen och du fir reda pa
att Kim 4r 28 ar gammal, tycker om musik, att laga mat, springa lingdistans och var igar kvall pa
bio och sig den senaste Bondfilmen. Ni kommer in pa vad ni jobbar med och du fir reda pa att
Kim ér utbildad ekonom och har ett kontorsjobb. Ni hinner inte prata mer da virdparet siger att
det dr dags att sitta sig till bords. Du vet inte om du kommer springa in i Kim igen under kvillen
eller senare i livet.

Baserat pa den begrinsade informationen du har, vad 4r din uppfattning om Kim?

51



Ekegren & Keifer

9.3 Appendix C - Huvudstudie, kvantitativ experimentstudie
C.1 Bankbranschen

Du ir pa en fest dir du triffar Kim. Ni star och pratar en stund innan middagen och du far
reda pad att Kim ar 28 ar gammal, tycker om musik, att laga mat, springa langdistans och var
igar kvill pa bio och sdg den senaste Bondfilmen. Ni kommer in pa vad ni jobbar med och
du far reda pa att Kim dr utbildad ekonom och har ett kontorsjobb inom bankbranschen.
Ni hinner inte prata mer dd virdparet siger att det dr dags att sitta sig till bords. Du vet
inte om du kommer springa in i Kim igen under kvillen eller senare i livet.

Baserat pa den begrinsade informationen du har, vad ir din uppfattning om Kim?
Vinligen svara vad som kinns ritt utifrin den bild du har av Kim.
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Del 1 - Kim

1. Vad tycker du om Kim?

Jag ogillar Kim 123456789 10
Daligt 123450678910
Kim ir inte nidgon jag tycker om 123456789 10
Jag far ett negativt intryck av Kim 123456789 10

Kim ir en intelligent person Stammer inte alls 1 2 3

Kim ir en sadan person jag sjilv skulle vilja vara Stammer inte alls 1 2 3

Kim ir en person som snabbt blir respekterad av andra Szimmer inte alls 1 2 3

2. Kim jobbar inom (ringa in ditt svar) 1. Detaljhandelsbranschen

3. Kim Tycker om att springa lingdistans Ja Nej

Ekegren & Keifer

Jag gillar Kim

Kim ir ndgon jag tycker om

Jag far ett positivt intryck av Kim

8 9 10 Stammer mycket vil
8 9 10 Stammer mycket vil
8 9 10 Stammer mycket vil

. Bankbranschen 3. Vet ¢j

4. Hur kianner du for Kim?

Vill inte lira kinna Kim

Vill inte triffa Kim igen

Kan inte lita pa Kim

Vi har inte gemensamma intressen
Skulle inte lina ut pengar till Kim
Skulle inte vilja 4ta middag med Kim

—_ e e e e e

Skulle inte ridda Kim frian ett brinnande hus 1

Skulle inte tala gott om Kim till en vin

Kim ir inte trovirdig

5. Jag tycker att Kim ar:

Ointressant
Inte spinnande
Trakig
Kinslokall
Skrytsam
Otrevlig

Yilig

Egoistisk

Olik mig

6. Kim fir mig att kinna mig:

Ledsen
Trott
Nedstimd

1
1

—_ e e e e e e e e
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10
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10
10
10
10
10

10
10
10
10
10
10
10
10
10

10
10
10

Vill lira kinna Kim

Vill triffa Kim igen

Kan lita pa Kim

Vi har gemensamma intressen

Skulle lana ut pengar till Kim

Skulle vilja 4dta middag med Kim

Skulle ridda Kim fran ett brinnande hus
Skulle tala gott om Kim till en vin

Kim ir trovirdig

Intressant
Spiannande
Rolig
Kinslomissig
Odmjuk
Trevlig
Genuin
Omtinksam

Lik mig

Glad
Pigg
Upprymd
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Del 2 - Bankbranschen

I den korta beskrivningen ovan fick du information om att Kim jobbar inom bankbranschen.

7. Vad tycker du om bankbranschen?

Jag ogillar bankbranschen 123456789 10 Jag gillar bankbranschen
Daligt 123456789 10 Bra

At inte en bransch jag tycker om 123456789 10 At en bransch jag tycker om
Jag har ett negativt intryck av branschen 123456789 10 Jag har ett positivt intryck av branschen
8. Jag tycker att bankbranschen ar:

Ointressant 123456789 10 Intressant

Inte spinnande 123456789 10 Spiannande

Trakig 123456789 10 Rolig

Kinslokall 123456789 10 Kinslomissig

Skrytsam 123456789 10 Odmjuk

Otrevlig 123456789 10 Trevlig

Yilig 123456789 10 Genuin

Egoistisk 123456789 10 Omtinksam

9. Bankbranschen fir mig att kinna mig:

Ledsen 123456789 10 Glad

Trott 123456789 10 Pigg

Nedstimd 123456789 10 Upprymd

10. Nar du tanker pa banking, i vilken utstrickning tror du att bankbranschen representeras av:

Hoég 16n imtealls 1 2 3 45 6 7 8 9 10 7 mycket stor utstrackning
Trevliga kollegor imtealls 1 2 3 45 6 7 8 9 10 7 mycket stor utstrdckning
Flexibla arbetstider imtealls 1 2 3 45 6 7 8 9 10 7 mycket stor utstrackning
Inflytande imtealls 1 2 3 45 6 7 8 9 10 7 mycket stor utstrackning

Status imtealls 1 2 3 45 6 7 8 9 10 7 mycket stor utstrickning
Foérmaner imtealls 12 3 45 6 7 8 9 10 7 mycket stor utstrackning
Upplevelser imtealls 1 2 3 45 6 7 8 9 10 7 mycket stor utstréckning
Karridrmdojligheter imtealls 1 2 3 45 6 7 8 9 10 7 mycket stor utstrackning

11. Vad ir din uppfattning om bankbranschens rykte?

Myctket diligt 123456789 10 Mycket gott

12. Arbetar du idag/har du tidigare arbetat inom bankbranschen? Ja Nej
13. Har du nagon familjemedlem som arbetar/har arbetat inom bankbranschen? Ja Nej

14. Hur stor 4r sannolikheten att du skulle vilja jobba inom detaljhandelbranschen?
Mycket liten 123456789 10 Mycket stor

15. Hur stor 4r sannolikheten att du skulle vilja jobba inom bankbranschen?

Mycket liten 123456789 10 Mycket stor
16. Jag tror att bankbranschen i majoritet utgérs av. Min Kvinnor Vet ¢j
17. Jag tror att Kim 4r en Man Kvinna Vet ¢j
18. Jag ir Man Kvinna
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C.2 Detaljhandelsbranschen

Du dr pd en fest dér du trdffar Kim. Ni stir och pratar en stund innan middagen och du fir
reda pd att Kim édr 28 dr gammal, tycker om musik, att laga mat, springa lingdistans och var
igar kvill pa bio och siag den senaste Bondfilmen. Ni kommer in pd vad ni jobbar med och du
far reda pd att Kim idr utbildad ekonom och har ett kontorsjobb inom detaljhandelsbranschen.
Ni hinner inte prata mer di virdparet sdger att det dr dags att sitta sig till bords. Du vet inte
om du kommer springa in i Kim igen under kvillen eller senare i livet.

Baserat pa den begriansade informationen du har, vad ar din uppfattning om Kim?
Vinligen svara vad som kinns ritt utifran den bild du har av Kim.
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Del 1 - Kim

1. Vad tycker du om Kim?

Jag ogillar Kim 123456789 10
Daligt 1234506738910
Kim ir inte nidgon jag tycker om 123456789 10
Jag far ett negativt intryck av Kim 123456789 10

Kim ir en intelligent person Stammer inte alls 1 2 3

Kim ir en sadan person jag sjilv skulle vilja vara Stammer inte alls 1 2 3

Kim ir en person som snabbt blir respekterad av andra Szimmer inte alls 1 2 3

2. Kim jobbar inom (ringa in ditt svar) 1. Detaljhandelsbranschen

3. Kim Tycker om att springa lingdistans Ja Nej
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Jag gillar Kim

Kim ir ndgon jag tycker om

Jag far ett positivt intryck av Kim

8 9 10 Stammer mycket vil
8 9 10 Stammer mycket vil
8 9 10 Stammer mycket vil

. Bankbranschen 3. Vet ¢j

4. Hur kianner du for Kim?

Vill inte lira kinna Kim

Vill inte triffa Kim igen

Kan inte lita pa Kim

Vi har inte gemensamma intressen
Skulle inte lina ut pengar till Kim
Skulle inte vilja 4ta middag med Kim

—_ e e e e e

Skulle inte ridda Kim frian ett brinnande hus 1

Skulle inte tala gott om Kim till en vin

Kim ir inte trovirdig

5. Jag tycker att Kim ar:

Ointressant
Inte spinnande
Trakig
Kinslokall
Skrytsam
Otrevlig

Yilig

Egoistisk

Olik mig

6. Kim fir mig att kinna mig:

Ledsen
Trott
Nedstimd
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Vill lira kinna Kim

Vill triffa Kim igen

Kan lita pa Kim

Vi har gemensamma intressen

Skulle lana ut pengar till Kim

Skulle vilja 4dta middag med Kim

Skulle ridda Kim fran ett brinnande hus
Skulle tala gott om Kim till en vin

Kim ir trovirdig

Intressant
Spiannande
Rolig
Kinslomissig
Odmjuk
Trevlig
Genuin
Omtinksam

Lik mig

Glad
Pigg
Upprymd
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Del 2 - Detaljhandelsbranschen

I den korta beskrivningen ovan fick du information om att Kim jobbar inom detaljhandelsbranschen.

7. Vad tycker du om detaljhandelsbranschen?

Jag ogillar detaljhandelsbranschen 123456789 10 Jag gillar detaljhandelsbranschen
Daligt 123456789 10 Bra

At inte en bransch jag tycker om 12345678910 At en bransch jag tycker om

Jag har ett negativt intryck av branschen 123456789 10 Jag har ett positivt intryck av branschen
8. Jag tycker att detaljhandelsbranschen ar:

Ointressant 123456789 10 Intressant

Inte spinnande 123456789 10 Spiannande

Trakig 123456789 10 Rolig

Kinslokall 123456789 10 Kinslomissig

Skrytsam 123456789 10 Odmjuk

Otrevlig 123456789 10 Trevlig

Yilig 123456789 10 Genuin

Egoistisk 123456789 10 Omtinksam

9. Detaljhandelsbranschen fir mig att kinna mig:

Ledsen 123456789 10 Glad

Trott 123456789 10 Pigg

Nedstimd 123456789 10 Upprymd

10. Nar du tinker pd detaljhandel, i vilken utstrackning tror du att detaljhandelsbranschen representeras av:

Hoég 16n imtealls 1 2 3 45 6 7 8 9 10 7 mycket stor utstrackning

Trevliga kollegor imtealls 1 2 3 45 6 7 8 9 10 7 mycket stor utstrackning

Flexibla arbetstider imtealls 1 2 3 45 6 7 8 9 10 7 mycket stor utstrackning

Inflytande imtealls 12 3 45 6 7 8 9 10 7 mycket stor utstrackning

Status imtealls 1 2 3 45 6 7 8 9 10 7 mycket stor utstrickning

Foérmaner imtealls 12 3 45 6 7 8 9 10 7 mycket stor utstrackning

Upplevelser imtealls 1 2 3 45 6 7 8 9 10 7 mycket stor utstréckning
Karridrmdojligheter imtealls 1 2 3 45 6 7 8 9 10 7 mycket stor utstrackning

11. Vad ir din uppfattning om detaljhandelsbranschens rykte?

Myctket diligt 123456789 10 Mycket gott

12. Arbetar du idag/har du tidigare arbetat inom detaljhandelsbranschen? Ja Nej
13. Har du nagon familjemedlem som arbetar/har arbetat inom detaljhandelsbranschen? Ja Nej

14. Hur stor 4r sannolikheten att du skulle vilja jobba inom detaljhandelbranschen?
Mycket liten 123456789 10 Mycket stor

15. Hur stor 4r sannolikheten att du skulle vilja jobba inom bankbranschen?

Mycket liten 123456789 10 Mycket stor
16. Jag tror att detaljhandelsbranschen i majoritet utgérs av. Min Kvinnor Vet ¢j
17. Jag tror att Kim 4r en Man Kvinna Vet ¢j
18. Jag ir Man Kvinna
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C.3 Kontrollgrupp

Du dr pd en fest dér du trdffar Kim. Ni stir och pratar en stund innan middagen och du fir
reda pa att Kim dr 28 4r gammal, tycker om musik, att laga mat, springa langdistans och var
igar kvill pa bio och siag den senaste Bondfilmen. Ni kommer in pd vad ni jobbar med och du
far reda pad att Kim dr utbildad ekonom. Ni hinner inte prata mer da virdparet sidger att det ér
dags att sitta sig till bords. Du vet inte om du kommer springa in i Kim igen under kvillen eller

senare 1 livet.

Baserat pa den begriansade informationen du har, vad ar din uppfattning om Kim?
Vinligen svara vad som kinns ritt utifran den bild du har av Kim.
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Del 1 - Kim

1. Vad tycker du om Kim?

Jag ogillar Kim 123456789 10 Jag gillar Kim

Daligt 123456789 10 Bra

Kim ir inte nidgon jag tycker om 123456789 10 Kim ir ndgon jag tycker om

Jag far ett negativt intryck av Kim 123456789 10 Jag far ett positivt intryck av Kim
Kim ir en intelligent person Stammerintealls 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Stammer mycket vil
Kim ir en sadan person jag sjilv skulle vilja vara Stammerintealls 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Stimmer mycket vil
Kim ir en person som snabbt blir respekterad av andra Stimmer intealls 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Stammer mycket vil

2. Kim ir utbildad (ringa in ditt svar) 1. Ekonom 2. Jurist 3. Vet ¢j

3. Kim Tycker om att springa lingdistans Ja Nej

4. Hur kianner du for Kim?

Vill inte lidra kinna Kim 123 4567 89 10 Vill lira kinna Kim

Vill inte triffa Kim igen 1234567 89 10 Vill triffa Kim igen

Kan inte lita pa Kim 12345067 89 10 Kan lita pa Kim

Vi har inte gemensamma intressen 1234567 89 10 Vi har gemensamma intressen
Skulle inte lina ut pengar till Kim 123456789 10 Skulle lana ut pengar till Kim
Skulle inte vilja 4ta middag med Kim 123456789 10 Skulle vilja 4dta middag med Kim
Skulle inte ridda Kim frin ett brinnandehus 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Skulle ridda Kim fran ett brinnande hus
Skulle inte tala gott om Kim till en vin 12345067 89 10 Skulle tala gott om Kim till en vin
Kim ir inte trovirdig 1234567 89 10 Kim ir trovirdig

5. Jag tycker att Kim 4r:

Ointressant 1234567 89 10 Intressant

Inte spinnande 123456789 10 Spiannande

Trakig 1234567 89 10 Rolig

Kinslokall 1234567 89 10 Kinslomissig

Skrytsam 1234567 89 10 Odmjuk

Otrevlig 1234567 89 10 Trevlig

Yilig 1234567 89 10 Genuin

Egoistisk 12345067 89 10 Omtinksam

Olik mig 1234567 89 10 Lik mig

6. Kim fir mig att kinna mig:

Ledsen 1234567 89 10 Glad

Trott 1234567 89 10 Pigg

Nedstamd 1234567 89 10 Upprymd
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9.4 Appendix D - Huvudstudie, kvalitativ intervjustudie

1. Vill du beritta kort om vad du gér pa Svensk Handel?

2. Skulle du kort vilja berdtta om Svensk Handel som f6retag?

3. Om du skulle beskriva Detaljhandelsbranschen med ett par meningar — vad siger du dar
4. Har du upplevt en férindring for branschen (utveckling) under de senaste aren?

5. Hur har ni arbetat de senaste 20 dren?

6. Arbetar ni idag pd ndgot sitt med branschens attraktivitet? Om ja, hur?

7. Miter ni era resultat? Om ja, hur?

8. Hur upplever du idag att branschens image dr?

9. Hur upplever du att kunskapen kring branschen som arbetsgivare dr?

10. Arbetar ni pa nagot sitt med férmedla/kommunicera en image eller information om detaljhan-
delsbranschen? (Employer Branding pa branschniva)

11. Arbetar ni nagot specifikt mot studenter?
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9.5 Appendix E - Intervjuerna med Svensk Handel

Hir presenterar vi de tvd individuella intervjuerna, vars syfte var att komplettera samt hjilpa oss att
fordjupa oss i var kvantitativa huvudstudie. Inledningsvis presenterar vi de tvd intervjuobjekten,
foljt av en uppdelad sammanfattning av intervjuernas resultat.

9.5.1 Presentation av intervjuobjekten

Intervjuobjekt 1: Svensk handel, chefekonom Jonas Arnberg.

Jonas Arnberg har varit chefsekonom pa Svensk Handel sedan 1,5 ar tillbaka. Hans roll innebdr att
han uttalar sig om fragor kring ekonomi, konjunktur, handelsvillkor m.m. vilket férmedlar bilden av
hur handeln ser ut och om férsiljning gir bra.

Intervjuobjekt 2: Svensk Handel, niringspolitisk expert, Helen R6nnholm.

Helen Rénnholm har arbetat pa Svensk Handel i 16 ar och haft rollen som niringspolitisk expert i
4 ar. Hennes roll gar ut pa att det ska finnas bittre utbildningar inom handeln, allt frin gymnasie-
niva till yrkeshégskolor, hégskolor och universitet.

9.5.2 Sammanfattning av intervjuempirin

Nedan presenteras en sammanfattning av intervjuerna med Jonas Arnberg och Helen Rénnholm.

Beskrivning av detaljhandelsbranschen och dess utveckling

Jonas Arnberg: Aven om forsiljningen inom detaljhandeln gir bra, har 16nsamheten inom detalj-
handeln stora problem just nu. Digitaliseringen ligger frimst till grund f6r det, dd den helt f6rind-
rar villkor och forutsittningar f6r handeln. Minniskor jimfér priser innan de handlar och man
handlar mer och mer pad nitet. Det dr alltsa ett digitalt beteende som 6kar med firre besok i butiker
eftersom man hellre tittar runt pa Internet, researchar och fonstershoppar. Kunden i butik dr mer
tydlig med vad denne vill ha.

Forsiljningen i sig drivs frimst av kampanjer, ligpris, reor, E-handeln m.m. som gér att det ser ut
som att handeln gar bra och att forsiljningen stiger (forra dret steg handeln med 6 %), men 16n-
samheten gar dndd ner. Digitaliseringen leder vidare till negativa konsekvenser f6r medarbetare. I
och med att man méter en kund som kan mer om varorna idag dn forr, sitter det krav pa 6kad
kompetens hos medarbetarna. Den pressade I6nsamheten gor att man da drar ner pa personal
samtidigt som man kriver mer av den personalen man har. Det behdvs olika nivder av kompetens.
I butik arbetar man kanske som siljare medan pa huvudkontoren behéver man personal som kan
hantera data och kan vara analytiska m.m. Handeln har blivit mer analytisk da man registrerar
kundbeteenden. Man drar ner pa personal, samtidigt som befolkningen i Sverige 6kar och man
behover sitta fler minniskor i arbete. Detta dr en utmaning som hela ekonomin star infér. Digitali-
seringen 1 sig trycker ner antalet tjanster i handeln samtidigt som de kvarvarande tjinsterna sitter
krav pd 6kad kompetens. Jag anser dirfér att studenter med eftergymnasial utbildning inom eko-
nomi aldrig kommer att ha problem med att fi jobb inom handeln, dd deras kompetens dr hogst
n6édvindig.

Helen Rénnholm: For detaljhandelsbranschen har det linge pratats om E-handeln som ett hot
och problem f6r branschen, men pé senare ar har det snarare blivit en mojlighet fér féretag i form
av en viktig siljkanal. Det har ocksd pratats mycket om den tuffa 6kade internationaliseringen
eftersom att manga nu ocksa exempelvis konkurrerar med kinesiska foretag. Det senaste dr bran-
schens l6nsamhetsproblem, som egentligen funnits linge men varit nagot som man varit dalig att
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fokusera pa och synliggéra. Istillet har fokus legat pad siljrekord som lett till reakrig som dr daligt
for 16nsamheten. Sjilvklart dr det svart att inte rea om alla andra rear, men man maste istillet
addera andra virden dn bara pris och istillet f6rsoka skapa lojala kunder. Detaljhandelsbranschen ér
den bransch med hogst antal konkurser. Viktigt dr att hinga med i digitaliseringen, samtidigt som
kompetensbehovet bland medarbetare inom branschen kommer att férindras. Forr efterfragade
branschen inte alls akademiker d4 man istillet skulle jobba sig upp, men i och med utvecklingen
maste, framforallt de stora fOretagen, ta in akademikerna da det blivit sd pass avancerat. Det ir
dirmed upp till branschen i sig bli bittre pa att férstd vad som ir ritt personal med ritt kompetens
och hur man ska n4 ut till ungdomar. I butik vill man ju ha dem som goér skillnad f6r kundupplevel-
sen da det idag finns den sa kallade “kunniga kunden”. Detta dr dock en utmaning i framtiden dé
kompetensen blir allt dyrare.

I framtiden tror jag att detaljhandelsbranschen kommer att bli hopslagen av foretag inom vissa
segment, alltsa firre aktérer men mer serviceinriktade medarbetare, Omnichannel, E-handel i
kombination med butik dia man inte klarar sig med endast en utav dem.

Kunskap som finns om detaljhandelsbranschen och hur den kan férbittras

Jonas Arnberg: Jag tror att kunskapen om branschen dr vildigt varierad, beroende pa att den
bestir av allt frin E-handelsforetag, till lager, butik m.m. Det dr en stor bransch dir en del jobbar
mot konsumenter och andra mot féretag. Svensk Handel har hand om en stor mingd olika foretag,
men jag tror att folks forsta tanke dr butikshandeln. Det finns ju sdklart ocksé tjinstemin pa kontor
som innebir helt andra tjinster. Jag tror att branschen har bra image for tjdnstemin pa kontoren,
men for butiksgolven dr imagen svagare, framforallt f6r det dldre segmentet. Ddremot tror jag att
det finns en stark image hos unga som dirigenom kan fa jobb i en rolig milj6. Jag tror att man
behover bli bittre pa att férbittra kunskapen fér branschen, det finns ju s mycket mer att gora dn
att jobba 1 butik och méjligheter att ga vidare.

Helen Rénnholm: Jag tror att ungdomar har den uppfattningen om branschen som de far nir de
gar in i en butik. Branschen har varit dalig pa att férmedla vilka karridrméjligheter den innebir.
Svensk Handel jobbar pa alla nivder for att folk ska forsta hur viktig branschen dr och hoppas pa
att genom det kunna héja statusen fér branschen. Folk ser inte alla méjligheter som finns bakom,
vilken stor arbetsgivare detaljhandeln ir, vilka skatteintdkter den ger. Ingenting skulle ju fungera
utan handeln. Man liser inte direkt om ”handeln” i skolan, det dr mer inriktat pa industrin.

Detaljhandelsbranschens attraktivitet och hur den kan férbattras

Jonas Arnberg: De stora féretagen som H&M, IKEA m.m. lyckas beritta en historia om handeln
som spinnande, men det finns fortfarande en bild av att den dr enkel, innebir trikiga jobb med
daliga arbetstider och laga 16ner. Dessa faktorer madste man jobba med. Bilden av att jobba i butik
eller pa huvudkontoren skiljer ju sig saklart ddr kontorsjobben innebir bra betalt och rimliga
arbetstider. Vi vill sjalvklart lyfta branschens attraktivitet, men har tyvirr inget tydligt projekt i
dagsliget som g6r detta. Vi siger vil delvis att vi gér det, men i vér styrelse sitter IKEA, H&M,
ICA, Clas Ohlson m.m. som bestimmer vad vi pa Svensk Handel ska dgna oss at. Just pa grund av
detta, tycker jag dirfor att ert uppsatsimne ar vildigt bra och en fraga jag tycker att alla ska lyfta -
handelns betydelse. Det dr viktigt att kommunicera ut vilka karridrméjligheter som finns inom
detaljhandelsbranschen och att folk férstar att handeln faktiskt dr rolig, innebir snabb karridr, dr en
bransch i férindring som miter digitalt krivande konsumenter, stir infér hard konkurrens osv.
Jamf6ér man med bankbranschen sa tycker jag att detaljhandeln dr mycket roligare. Bankbranschen
star, utan tvekan, inte alls infér samma konkurrens, den har snarare en status och ett rykte inom
ekonomin att man kan tjina mycket pengar (hoga 16ner). Aven om det innebir en stor utmaning

62



Ekegren & Keifer

for detaljhandeln, sa jobbar vi lite tvirt om, mot att snarare pressa lénerna baserat pa lig 16nsam-
het, samtidigt som man vill attrahera de vassaste stjirnorna som man siklart miste betala for.

Helen Ronnholm: Jag tycker att branschens status dr fel, dock inte for enskilda féretag. Man
forséker forindra bilden men det tar tid. Branschen har manga samarbeten med teknikféretagen,
tillverkningsféretagen som AstraZeneca, Volvo m.m. som hjilper handeln. De har insett att detalj-
handeln dr tillvixtbranschen som drar hela ekonomin. Det dr en bransch som skapar madnga in-
gangsjobb pa ligre nivdi men som man kan klittra sig upp inom. Detta paverkar ju saklart bran-
schens rykte i férhallande till exempelvis bankbranschen som innebir hoga I6ner m.m. direkt fran
bérjan. Handeln dr ju egentligen en mycket bredare bransch dn bankbranschen da man kan gora i
princip allt och eftersom alla manniskor pa nigot sitt har en relation till den och eftersom att den
bidrar med sd manga jobbméjligheter.

Diremot tycker jag att man maste borja jobba mer tillsammans inom handeln, framférallt de stora
foretagen, for att 6ka branschens attraktivitet. Vi pa Svensk Handel jobbar dels med nagot som
heter “Stads och plats”. Det dr en satsning 1 hur man kan fi en attraktiv stadskdrna genom att vi pa
Svensk Handel samarbetar med planerandet av en stad och ser till att inte handeln gléms bort i och
med att handeln utgdr en central roll i en attraktiv stadskirna.

Vart arbete mot studenter

Jonas Arnberg: Att ni studenter dr en stor utmaning fér oss, da detaljhandeln konkurrerar med
“coolare” branscher som IT-branschen, med foretag som Google och Ericsson, dir handeln har ett
svagare rykte som yrke. Det finns fd utbildningar som dr riktade mot handeln idag. Vad jag vet
finns det Handelshogskolan med ert retailanpassade program samt ca tre andra universitet i Sverige.
Det finns exempelvis mycket kvar att jobba med nir det kommer till att ta fram digitalt inriktade
utbildningar inom detaljhandeln. Handeln i sig dr inte sia avancerad, da det ibland ricker med
“vanlig” ekonomiutbildning eftersom att man kan lira sig nistan allt pa jobbet, men sdklart soker
man mer inriktade utbildningar pa just detaljhandeln.

Svensk Handel jobbar inte med ett inriktat fokus pé studenter. En del handlar dock om niringspo-
litik, ddr vi jobbar mot politiker, férutsittningar féretag behdver. Utbildning dr en sddan sak.
Foretagen har ju egna agendor i att gora sig attraktiva mot studenter och exempelvis H&M, IKEA
m.m. som lyckas med detta kommer dirfér hégt upp i rankingar bland studenter. Men som jag
nimnt innan finns det fortfarande stora delar av handeln som inte ér sa attraktiv.

Helen Rénnholm: Pa Svensk Handel arbetar vi framforallt med tva omraden, ett arbetsrittsligt
ben, det storsta och ett niringspolitiskt ben. Vi tinker dagligen pa att fa ungdomar att se det vi ser.
Vi har god kontakt med studievigledare som ger rad till ungdomar idag. Genom var site “Karriir i
handeln” vill vi marknadsféra karridrméjligheter for studenter inom handeln. Vi har varit med pa
en rad olika missor, jobbat med yrkestivlingar samt har inspirationsdagar dir vi bjudit in chefer,
Vd:ar m.m. som far beritta f6r ungdomar hur de upplever sina jobb och hur de kommit dit. Féru-
tom att vi har en retailklubb pa Handelshégskolan i Stockholm, dr vi t.ex. engagerade i utbildning-
arna “Handel och Logistik” i Umed och Service Management i Lund/Helsingborg. Eftersom att
ungdomar pd gymnasiet redan har paverkat sin uppfattning, bérjar vi nu dven réra oss ner i aldrar-

na.

Vi ser en stor utmaning i att branschen inte kdnner till handelns utbildningar och funderade 6ver
vad vi kunde gbra at det. D4 kom vi pa att vi har en stimma varje 4r i maj, dir féretagen inom
branschen tillsammans med deras Vd:ar, samlas och idén om “Karridrforum” vicktes. Idag finns
det ca dtta eller nio utbildningar i Sverige med en tydlig handelsprofil, exempelvis Retail Manage-

63



Ekegren & Keifer

ment pa Handelshégskolan i Stockholm och Service Management med inriktning pd Retail i
Helsingborg, som tillhér Lunds universitet. Karridgrforum innebér att skolorna far vilja ut fyra
studenter som de skickar for att vara med en heldag med stimman. Dagen inleds med frukost dir
studenterna far sitta vid smabord med vars en handelsprofil vid varje bord. Varje ar viljes ett tema,
1 4r har vi valt digitaliseringen. Syftet dr att studenterna ska kunna lira sig om och av branschen och
att foretagen ska kunna fa upp 6gonen for studenterna och deras utbildningar. Dagen fortloper
sedan med att studenterna far vara med pd stimman och avslutningsvis fir de delta under Retail
Awards under kvillen. I dr blir det vart tredje ar som vi arrangerar Karridrforum, si det dr snart
dags att utvirdera hur det gatt.
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