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Sammanfattning 

Avsikten med denna studie har varit att studera det nya fenomenet börsinfluencers 

och deras samexistens med professionella licensierade rådgivare samt beskriva på 

vilket sätt betydelsen av den finansiella rådgivarrollen kan ha förändrats, något som 

inte har behandlats av tidigare forskning. Studiens genomförande utgår från det 

teoretiska ramverkets nyckelbegrepp Det klassiska ekonomiska finansparadigmet, 

beteendevetenskaplig finans, den rationella investeraren, den irrationella investeraren, egna 

fundamentala analyser, flockbeteende & tillgänglighetsheuristik, professionella rådgivare, 

börsinfluencers och postmodernism som tillsammans bildar analysmodellen. Modellen 

visar på hur de två rådgivningstrenderna samexisterar och den är indelad i två delar, 

en “rationell” sida och en “irrationell” sida för att slutligen visa att existensen av 

båda sidorna tillåts i det postmoderna samhället. Denna studie hade ett 

postmodernistiskt synsätt vilket medförde att resultatet endast ska betraktas som en 

av flera versioner av den yttre verkligheten. För att på bästa möjliga sätt kunna 

uppfylla syftet och besvara frågeställningarna användes dels en innehållsanalys av 

en dokumentstudie och dels en tematisk analys av sex semistrukturerade intervjuer 

där kriteriet vid urval av respondenter var att ha ett intresse för aktiemarknaden 

samt följa minst en börsinfluencer på Instagram. Studien använde dessa två olika 

metoder för att både kunna beskriva börsinfluencers agerande på sociala plattformar 

samt för att kunna analysera deras följares uppfattningar och upplevelser av 

fenomenet. Studien visade att börsinfluencers fyller olika behov hos respondenterna, 

där vissa ser på fenomenet som en typ av rådgivare vars åsikter och indirekta råd 

värderas högt vid investeringsbeslut medan andra vänder sig till börsinfluencers för 

inspiration i sin investeringsprocess. De tidigare tydliga gränsdragningarna och 

definitionerna av vad en finansiell rådgivare är har luckrats upp och istället lämnat 

plats för börsinfluencers, fenomenet kan betraktas som produkten av individers 

pragmatiska behov av lättillgänglig finansiell rådgivning. Där resultatet är 

börsinfluencers, den hyperrealistiska rådgivaren. 

 

Nyckelord: börsinfluencers, finansiell rådgivning, flockbeteende, irrationalitet, 

postmodernism, rationalitet, tillgänglighetsheuristik 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

Abstract 

The purpose of this study has been to examine the new phenomenon of stock market 

influencers and their coexistence with professionally licensed advisers and to 

describe in what way the significance of the financial adviser role may have changed, 

something that has not been addressed by previous research. The implementation of 

the study is based on the theoretical framework's key concepts The classic economic 

finance paradigm, behavioral finance, the rational investor, the irrational investor, own 

fundamental analyzes, herd behavior & accessibility heuristics, professional advisors, stock 

market influencers and postmodernism that together form the analysis model. The 

model shows how the two advisory trends coexist and it is divided into two parts, 

one “rational” side and one “irrational” side, to finally show that the existence of 

both sides is allowed in the postmodern society. This study had a postmodernist 

approach, which meant that the result should only be considered as one of several 

versions of the external reality. In order to best fulfill the purpose and answer the 

questions, a content analysis of a document study and a thematic analysis of six 

semi-structured interviews were used, where the criterion when selecting 

respondents was to have an interest in the stock market and follow at least one stock 

market influencer on Instagram. The study used these two different methods to both 

be able to describe the actions of stock market influencers on social platforms and to 

be able to analyze their followers' perceptions and experiences of the phenomenon. 

The study showed that stock market influencers meet different needs of the 

respondents, where some see the phenomenon as a type of advisor whose opinions 

and indirect advice are highly valued in investment decisions while others use stock 

market influencers for inspiration in their investment process. The previously clear 

boundaries and definitions of what a financial adviser is have loosened up and 

instead left room for stock market influencers, the phenomenon can be considered as 

the product of individuals' pragmatic need for easily accessible financial advice. 

Where the result is stock market influencers, the hyperrealistic advisor. 

 

Keywords: stock market influencers, financial advice, herd behavior, irrationality, 

postmodernism, rationality, availability heuristic 
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1. Inledning 

Digitaliseringen har skapat nya förutsättningar och möjligheter för individer att 

kunna interagera och kommunicera med varandra världen över med hjälp av olika 

sociala plattformar. Användarna inom dessa olika nätverk har således fått makten att 

kunna skapa inflytelserikt innehåll som potentiellt kan engagera andra och detta har 

öppnat upp för vanliga människor att nu kunna bli erkända opinionsledare 

(Guerreiro, Viegas, Guerreiro 2019; Nurhandayani, Syarief, Najib 2019; Ceyhan 2019). 

Användarökningen på dessa sociala nätverk har lett till framväxten av influencers. 

En influencer kan ses som en inspiratör och en motivatör som påverkar andra med 

hjälp av sitt egna agerande. Denna snabba förändring i vårt sätt att kommunicera och 

interagera har lett till en helt ny dynamik gällande marknadsföringskommunikation 

inom flera olika affärsområden (Ibid). Att använda erkända opinionsledare som 

influencers är inget nytt inom marknadsföring (Childers, Lemon, Hoy 2018), dock är 

det ytterst anmärkningsvärt inom värdepappershandeln. Då individer nu kan ta del 

av finansiell information via sociala medier som exempelvis Instagram. På sociala 

medieplattformar har småsparare möjligheten att söka investeringsrådgivning direkt 

från andra investerare (Chen et al. 2013). Detta har lett fram till en ny typ av 

influencer som av media benämns som ”stock market influencers” (Dhar 2021), som 

av svensk media översätts till ”börsinfluencers”. 

 

En börsinfluencer är en individ som via sociala medier försöker inspirera sina ofta 

oerfarna följare att våga ta klivet in på aktiemarknaden (Dhar 2021). Det gör de 

genom att kontinuerligt dela med sig av egna innehav, grafer, utveckling samt tankar 

runt omkring (Ibid). Det blir även mer vanligt att dessa börsinfluencers blir erbjudna 

reklamsamarbeten med olika nätmäklare för att öka kundbasen på dessa 

investeringsplattformar. Intresset för börsinfluencers har ökat under det senaste året 

som en följd av Covid-19 pandemin, allt fler individer söker sig till plattformar där 

investeringsråd ges i hopp om att hitta genvägar som kan hjälpa dem att tjäna snabba 

pengar (Ibid). 

 

Trenden att handla med aktier tycks vara tydligare än någonsin och det senaste året 

har det skett en ökning med 241 578 nya unika aktieägare samtidigt som antalet unga 

på marknaden mellan 21-30 år har femdubblats (Euroclear 2021). Denna trend kan 

tänkas bero på att den finansiella marknaden har förändrats, majoriteten utgörs inte 

längre av utbildade professionella börsmäklare utan vem som helst kan nu skapa ett 

konto på exempelvis Avanza eller Nordnet, köpa aktier och bli en ägare i ett bolag på 

två minuter utan att vara insatt i riskerna det medför. Att inte förstå sig på dessa 

risker är något som (Lusardi och Mitchell 2011 ; Hackethal, Haliassos, Jappelli 2012 ; 

Lu et al. 2020) tar upp då de menar att åtskilliga individer har bristfälliga kunskaper 

och färdigheter gällande ekonomi som inte är tillräckliga för att kunna fatta 

rationella investeringsbeslut på den komplexa finansmarknaden. De krävande beslut 

som egentligen bör tas vid varje enskild investering får många att söka efter 
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information, hjälp och genvägar för att göra processen enklare och mer bekväm 

(Chen et al. 2017 ; Barber & Odean 2008), något som möjligtvis skulle kunna förklara 

fenomenet börsinfluencers uppkomst och framväxt. 

 

Att börsinfluencers på sociala medier existerar samtidigt som professionella 

licensierade rådgivare på den annars hårt reglerade marknaden kan tyckas vara 

ganska bisarrt. De två olika trenderna är minst sagt osynkroniserade, på ena sidan 

finner vi dessa (ofta anonyma) börsinfluencers som “indirekt” rekommenderar 

handplockade aktier genom att dela med sig av egna innehav och vad de nyligen har 

investerat i. På den andra sidan finns bankernas rådgivare och deras krav på 

SwedSeclicens. Denna licens uppstod som ett resultat av tidigare marknadsskandaler 

och manipulationer som ledde till ett bristande förtroende hos allmänheten 

(Oxenstierna 2020 ; Swedsec u.å) Risken för marknadsmanipulation av 

börsinfluencers är dock något som existerar, dessa influencers har inte alls samma 

tillsyn och ansvar som SwedSeclicensierade rådgivare. SwedSeclicensens mål och 

mening är som tidigare nämnt att skapa och bibehålla ett förtroende, men vad som 

händer med detta marknadsförtroende i och med börsinfluencers är något som 

kritiskt kan diskuteras. Den 17 februari 2021 släppte EU:s tillsynsmyndighet för 

värdepappersmarknader (ESMA) ett uttalande där de varnade enskilda investerare 

för de risker som är förknippade med investeringsbeslut som endast baseras på 

information som presenterats via sociala medier. Detta efter att volatiliteten i vissa 

amerikanska aktier ökat kraftigt till följd av indirekta rekommendationer och 

diskussioner som förts via sociala medieplattformar (ESMA 2021). 

 

I en artikel i Svenska dagbladet varnar Ekobrottsmyndigheten för hur 

aktiebedrägerier blir allt vanligare på sociala medier (Ekblom 2020). Bakom ökningen 

ligger en form av marknadsmanipulation där anonyma personer (börsinfluencers) 

rekommenderar aktier och utlovar höga avkastningar till sina ofta tusentals följare. 

Baksidan är att deras egna agenda går ut på att köpa aktierna innan de 

rekommenderar sina följare att göra det och sedan sälja sitt innehav med vinst efter 

det att kursen har rusat (Ibid). Att dessa följare agerar på detta sätt kan möjligtvis 

strida mot den klassiska ekonomiska teorin eftersom att följa börsinfluencers vid 

investeringssbeslut kan betraktas som irrationellt då genomförandet av objektiva 

fundamentala analyser exkluderas. Men hur kan det komma sig att individer väljer 

det irrationella att söka efter finansiell rådgivning via sociala medier istället för att 

vända sig till banken för professionell rådgivning av licensierade banktjänstemän? 

Har de tidigare tydliga gränsdragningarna för innebörden av finansiell rådgivning 

luckrats upp i och med de nya digitala verktygen och har det nu blivit så överdrivet 

att vem som helst kan agera rådgivare?  
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1.1 Problemformulering 
När det klassiska finansparadigmet med karaktäristiska drag som rationella beslut 

och prisjusteringar inte längre kunde förklara de irrationella reaktioner som uppstod 

på marknaden började det nya forskningsfältet ”behaviour finance” att växa fram 

(Jeffrey & Putman 2013; Babshetti, Shivaprasad & Singh 2021), som på svenska 

benämns som ”beteendevetenskaplig finans”.  

Området beteendevetenskaplig finans fokuserar på det mänskliga beteendet, hur 

irrationalitet och känslor kan komma att påverka investeringsbeslut (Babshetti, 

Shivaprasad & Singh 2021 ; Barber & Odean 2008 ; Hon-Snir, Kudryavtsev & Cohen 

2012 ; Jeffrey & Putman 2013). Till skillnad från klassisk ekonomisk teori som 

förutsätter att investerare alltid är rationella när beslut ska tas och behandlar all 

tillgänglig information på ett neutralt sätt (Miller & Modigliani 1961 ; Preda 2004 ; 

Thaler 1980). Ett annat antagande inom den klassiska ekonomin är att marknaden är 

effektiv. Detta innebär att tillgångspriser alltid återspeglar den information som finns 

tillgänglig (Fama 1970). Något som är raka motsatsen till den beteendevetenskapliga 

finansen, där forskare har försökt att skapa en förståelse för hur psykologiska 

faktorer och investerarnas irrationella beteende kan komma att påverka aktiepriser 

(Babshetti, Shivaprasad & Singh 2021 ; Barber & Odean 2008).  

Beteendevetenskaplig finans kan delas in i flera delområden där ett av dem är 

”flockbeteende”. Detta område avser att beskriva varför individer har en tendens att 

imitera andras handlingar istället för att lita på sin egen instinkt och information 

(Bikhchandani & Sharma 2000 ; Hon-Snir, Kudryavtsev & Cohen 2012). Ett annat 

område inom beteendevetenskaplig finans är ”tillgänglighetsheuristik” som handlar 

om individers vilja att göra det enkelt och bekvämt för sig, då antalet aktier på 

marknaden är många utelämnas därmed genomförandet av noggranna analyser och 

istället väljs aktier som känns bekanta och familjära, aktier de har hört eller läst om 

(Barber & Odean 2008 ; Tversky & Kahneman 1973). När individer väljer vilken aktie 

de ska investera i tenderar de att enbart överväga de aktier som nyligen har fångat 

deras uppmärksamhet, exempelvis aktier som tas upp i nyhetsflöden, i fikarummet 

eller aktier med onormal avkastning på kort tid (Barber & Odean 2008). Det har på 

senare tid blivit betydligt enklare att bli uppmärksammad av denna finansiella 

information via sociala medier som exempelvis Instagram, där trenden med indirekt 

rådgivning via börsinfluencers tycks vara ett faktum.  

Börsinfluencers är ett begrepp som inte har definierats i tidigare vetenskapliga 

forskningssammanhang till skillnad från influencers. En influencer kan definieras 

som en individ med högt inflytande på sociala medieplattformar och som mot en 

ersättning sprider information om ett företags produkter via sitt stora nätverk 

(Kadekova & Holiencinova 2018 ; Stubb et al. 2019). Influencers relevans och den 

effekt de har på människor har visat sig genom att deras följare tenderar att förlita sig 

på deras åsikter för att fatta diverse köpbeslut (Casaló et al. 2020 ; Schaefer 2012), då 
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de har kommit att fungera som experter inom sina respektive affärsområden 

(Rahman et al. 2014). Detta är något som skulle kunna förklara sambandet mellan 

tillit och investeringar och varför människor föredrar att investera i aktier som de 

känner till eller har hört talats om (Cohen 2009 ; Huberman 2001). Att investera i 

dessa bolag som känns bekanta är något som ökar investerarens känsla av förtroende 

och säkerhet (Guiso, Sapienza, Zingales 2008). Georgarakos och Pasini (2011) menade 

att individer litar på andra vid investeringar, men att denna tillit inte nödvändigtvis 

är kopplad till finansiella institutioner och deras rådgivare. Om det inte vore för 

denna tillit till andra och deras avsikter skulle individer inte investera i aktier och 

andra mer riskabla instrument (Klein & Shtudiner 2015).  

Den typ av tillit där människor förlitar sig på influencers och den information som de 

presenterar via sociala medieplattformar är något som kan ifrågasättas då Gruber 

(2020) menar att det krävs kommunikation i verkligheten för att uppnå en stark tillit. 

Denna fysiska kommunikation är något som professionella finansiella rådgivare kan 

bidra med till skillnad från börsinfluencers som kommunicerar via digitala 

plattformar. Förutom kommunikation vid personliga möten kan användandet av 

professionella rådgivare enligt tidigare forskning bidra till att individer investerar på 

ett mer rationellt sätt (Lu et al. 2020 ; Gerrans & Hershey 2017 ; Kramer 2016), något 

som går hand i hand med klassisk ekonomisk teori. Men, denna teori är inte 

tillräckligt behjälplig för att kunna förklara den nyare typ av irrationell handel som 

uppstått som ett resultat av indirekt rådgivning via sociala medier. Något som 

däremot beteendevetenskaplig finans möjligen kan förklara.  

Huruvida finansmarknaderna är effektiva eller inte och om marknadsaktörerna är 

rationella eller inte beror till störst del på hur människor ser på marknaderna (Tseng 

2006). Att individer tillåts ha olika perspektiv på saker och ting främjas av det 

postmoderna synsättet där existensen av flera olika verkligheter accepteras (Firat & 

Venkatesh 1993 ; Lyotard 1984 ; Venkatesh 1999). ”Postmodernism” är ett 

vetenskapligt perspektiv och ett samlingsbegrepp som tillämpas för att beskriva 

samhällelig utveckling (Firat & Venkatesh 1993). Postmodernismen karaktäriseras av 

en scepticism mot modernismens metanarrativ då absoluta sanningar, tron på 

vetenskap och andra kunskapsparadigm ifrågasätts, istället lämnas plats för 

paradoxer, överdrifter, och upplösandet av gränser (Ibid). En gränsdragning som 

upplösts i den postmoderna samtiden är gränsen mellan äkta och fejk (Firat & 

Venkatesh 1993 ; Kien 2020). Något som resulterat i framväxten av begreppet 

”hyperreality”. Hyperreality kan betraktas som ett tillstånd där verklighet och fiktion 

går samman, då man inte längre kan urskilja var den ena börjar och den andra slutar. 

Detta har lett till att en kopia av det som ursprungligen var verkligt kan komma att 

bli lika verkligt eller verkligare än originalet (Firat & Venkatesh 1993). McGoun 

(1997) studerade aktiepriser utifrån ett postmodernistiskt synsätt och argumenterade 

för hur finansmarknaden kan betraktas på olika sätt i det postmoderna samhället. 

Han tog upp marknaden som ett exempel på hyperreality i en poststrukturalistisk 
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terminologi, detta eftersom att finansmarknaden flyter nästan helt frikopplad från 

den verkliga materiella ekonomin men kan ändå komma att påverka den. En 

finansiell tillgång kan betraktas som teckenpengar där tillgångens värde ligger i den 

kunskap som krävs för att inneha tillgången istället för vad som faktiskt kan köpas, 

till skillnad från verkliga pengar. Vinster som görs återinvesteras oftast i det 

hyperrealistiska spelet som är finansmarknaden (Ibid).  

McGoun (1997) antyder att finansmarknadens hyperrealistiska natur måste utforskas 

för att kunna skapa en större förståelse för marknaden och dess effekter, eftersom att 

endast behandla finansmarknaden som rationell fortsätter att visa människors 

okunnighet. Macintosh (2003) menar att forskare inom finansbranschen blivit mer 

medvetna om det hyperrealistiska tillståndet i det samtida samhället och att enbart 

klassisk ekonomisk teori inte kan förklara den förändrade naturen i dagens 

finansvärld (Ibid). Därav kommer denna studie att applicera ett postmodernistiskt 

synsätt där både klassisk ekonomisk teori och beteendevetenskaplig finans används 

för att öka förståelsen för finansiell rådgivning i dagens postmoderna samhälle.  

Det finns många tidigare studier som studerar beteendevetenskaplig finans och 

existensen av olika beteendepåverkningar inom finansiella beslut, samt den krock 

som uppstått med den klassiska ekonomiska teorin då investeringar inte alltid 

genomförs på ett rationellt sätt (Barber & Odean 2008 ; Hon-Snir, Kudryavtsev & 

Cohen 2012 ; Chang 2014 ; Babshetti, Shivaprasad & Singh 2021). Något som däremot 

saknas inom forskningsfältet är förståelsen för börsinfluencers och deras samexistens 

med professionella licensierade rådgivare. 

1.2 Syfte 
Syftet med studien är att beskriva och analysera börsinfluencers som fenomen och 

deras samexistens med professionella licensierade rådgivare. Studien syftar även till 

att beskriva på vilket sätt betydelsen av den finansiella rådgivarrollen kan ha 

förändrats.  

1.3 Frågeställningar 
• På vilket sätt har finansiell rådgivning förändrats? 

• Vad är en börsinfluencer?  

• På vilket sätt har tillit betydelse vid investeringsprocesser?  
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2. Teoretiskt ramverk 

Då syftet och frågeställningarna behandlar två motsatta parallella fenomen består det 

teoretiska ramverket av teorier som fångar in de båda trenderna och deras 

samexistens. Inledningsvis kommer avsnittet att behandla 2.1 Det klassiska 

finansparadigmet som länge varit en integrerad del av finansmarknadens lagar och 

regler. Detta avsnitt är positionerad först i det teoretiska ramverket då området länge 

varit utgångspunkten för finansiell forskning samt för förståelsen av de efterföljande 

avsnitten. I avsnittet förklaras slumpvandringsteorin som innebär att det är omöjligt 

att förutspå framtida aktiekurser utifrån tidigare kursrörelser. Till detta avsnitt följer 

fyra underrubriker, den första är 2.1.1 Den effektiva marknadshypotesen, som 

presenterar tidigare forskning kring hypotesen om effektiva marknader där vikten 

läggs på rationalitet och att alla har tillgång till samma information. 2.1.2 Den 

rationella investeraren används för att beskriva det rationella beteendet på 

finansmarknaden, att individer söker sig mot nyttomaximering samt agerar utifrån 

analyser baserade på fundamental fakta. 2.1.3 Behovet av finansiell rådgivning 

fokuserar på tidigare forskning kring den finansiella rådgivarrollen och hur den 

fyller olika nyttofunktioner beroende på individens kunskap. Rubriken 2.1.4 Riktad 

kritik mot den effektiva marknadshypotesen - Den irrationella investeraren belyser kritik 

mot den klassiska ekonomiska teorin i form av att den finansiella marknaden inte 

endast består av rationella investerare. Denna kritik är en av flera anledningar till att 

den förändrade naturen på dagens finansmarknad inte enbart kan förklaras av det 

klassiska finansparadigmet. 

För att vidare kunna diskutera och analysera de två olika rådgivningstrenderna 

tillkommer avsnittet 2.2 Beteendevetenskaplig finans, som ämnar till att beskriva den 

irrationalitet på marknaden som det klassiska finansparadigmet och dess teorier inte 

kunnat förklara. Till denna följer de två underrubrikerna 2.2.1 Flockbeteende och 2.2.2 

Tillgänglighetsheuristik vilket är två centrala områden inom beteendevetenskaplig 

finans. 2.2.1 Flockbeteende används för att förklara individers tendens att imitera 

andras investeringar istället för att agera på egen insamlad information och 2.3.2 

Tillgänglighetsheuristik tar upp forskning kring individers val att investera i bolag de 

hör eller läser om ofta och där informationen är mer lättillgänglig. Denna typ av 

lättillgängliga information kan bland annat erhållas från börsinfluencers, men då det 

saknas tidigare forskning om fenomenet används 2.3 Influencers som kan tänkas 

skapa en förståelse för börsinfluencers uppkomst, agerande och framväxt. Vidare 

följer avsnittet 2.4 Förtroende och tillit där tidigare forskning om begreppen 

presenteras, där definitionerna tycks vara subjektiva för individers emotionella 

uppfattningar. I avsnittet presenteras även att det är fundamentalt att skilja på 

personligt förtroende och systemförtroende. 
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Därefter presenteras avsnitt 2.5 Det postmoderna samhället som används för att vidare 

kunna skapa en förståelse för de två rådgivningtrendernas samexistens, det 

rationella med professionella rådgivare och det irrationella med börsinfluencers. 

Teorin belyser samhällets utveckling bort från den modernistiska tron där allt måste 

vara antingen/ eller till den postmodernistiska synen att saker och ting kan vara både 

och. Teorin beskriver också hur individer tillåts ha olika perspektiv och 

uppfattningar av saker och ting, vilket skulle kunna betyda att det som är rationellt 

för en individ inte nödvändigtvis är det för en annan. Med andra ord skulle det 

irrationella kunna betraktas vara det rationella. Till detta följer underrubriken 2.5.1 

Den hyperrealistiska marknaden som belyser tidigare forskning kring finansmarknaden 

som med hjälp av nya medie- och kommunikationstekniker blivit hyperrealistisk. 

Avslutningsvis i punkt 2.6 presenteras studiens analysmodell som sammanfattar 

teoriavsnittet och dess sammankoppling. 

2.1 Det klassiska finansparadigmet 
Det klassiska finansparadigmet har sin grund i den effektiva marknaden. Det hela 

började med teorin om aktieprisernas slumpvandring som bygger på antagandet att 

prisförändringarna härleds av samma fördelning och att de är oberoende av 

varandra (Fama 1965). En följd av detta blir därmed att aktiens historiska 

fluktuationer och olika trender anses vara helt oanvändbara för att förutsäga aktiens 

framtida pris. Med denna grund kan tekniska analyser alltså inte användas för att 

prestera bättre än marknaden och därmed uppnå överavkastning (Ibid). Enkelt 

förklarat innebär teorin om slumpvandring att aktieprisernas framtida rörelse är 

minst lika svår att förutse som en lång serie med slumpmässiga siffror.  

Om marknaden ska kunna anses vara effektiv krävs det att ett stort antal rationella 

investerare reagerar och agerar på minsta möjliga informationsövertag för att kunna 

uppnå någon form av kapitalvinst. Fama (1965) påstod att marknadens föränderliga 

karaktär och slumpmässiga prisvariationer förklaras av att marknadspriset 

konvergerar till det fundamentala värdet. Under samma tidsperiod presenterade 

Samuelson (1965) ett argument där han menade på att marknadens slumpmässighet i 

prisvariation hade sin grund i konkurrensen mellan investerare och inte som Fama 

påstod gällande hänsyn till det fundamentala värdet.  

2.1.1 Den effektiva marknadshypotesen 

Den effektiva marknadshypotesen har sitt ursprung i Famas empiriska analys om 

aktiepriser och kan ses som en vidareutveckling av slumpvandringsteorin. Han 

definierade den effektiva marknaden som en marknad där det finns många rationella 

vinstmaximerare som aktivt konkurrerar, där varje aktör försöker förutsäga 

värdepappers framtida marknadsvärde och där viktigt aktuell information är fritt för 

alla deltagare att ta del utav (Fama 1965). År 1970 publicerade Fama sin hypotes om 

effektiva marknader och definierade marknadseffektivitet med att priset på en 

finansiell tillgång alltid speglas av den information som finns tillgänglig (Fama 1970). 
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Med detta menas att när ny information tillkännages omvärderas tillgången 

omedelbart av aktörerna och tillgångspriserna bör därför inte förändras utifrån 

gammal och redan befintlig information (Fama 1970).  

Då den effektiva marknadshypotesens giltighet ej har kunnat fastställas har den 

kontinuerligt blivit granskad i den akademiska litteraturen (Narayan et al. 2015). 

Dock bekräftas alltid hypotesen slentrianmässigt eftersom den inte anses kunna 

förkastas då den inte kan bekräftas (Ibid). Denna hypotes om effektiva marknader 

bygger på existensen av rationella beteenden hos marknadsaktörerna.  

2.1.2 Den rationella investeraren 

Homo oeconomicus, eller den ekonomiska människan, är en central del i hypotesen 

om en effektiv marknad. Modellen om homo oeconomicus går att spåra till Adam 

Smiths studier om det mänskliga beteendet i den vanliga ekonomin och grundas i 

antagandet om att det mänskliga beteendet alltid är rationellt samt att individer drivs 

av ett egenintresse att uppnå maximal nytta (Kargol-Wasiluk, Wildowicz, Zalesko 

2018). Vriend (1996) menar att rationellt beteende är detsamma som ekonomiskt 

beteende då rationalitet inom ekonomi innebär att varje enskild aktör väljer det mest 

fördelaktiga alternativet med beaktande till dennes preferenser givet upplevda 

möjligheter. Där möjligheterna fastställs av att man tagit hänsyn till alla upplevda 

nackdelar och fördelar. Ett grundläggande antagande inom den klassiska 

ekonomiska teorin är ett rationellt beteende, att individer alltid antas vara rationella 

när beslut ska tas (Miller och Modigliani, 1961). Den klassiska ekonomin antas vara 

rationell på två sätt, det första innebär att nyttighetsteorin ses som en självklarhet hos 

individen, vilket innebär att det alltid finns ett mål och ett syfte att uppnå maximal 

nytta (Thaler 1980). Det andra antagandet förutsätter att den beslutsfattande 

individen agerar på objektiv fakta istället för spekulationer (Thaler 1980). 

Preda (2004) presenterade regler som borde följas för att lyckas med framgångsrika 

investeringar, dessa regler gällde främst investeringsbeteende då ekonomisk 

framgång ansågs vara baserat på individers agerande. Investerarens beteende skulle 

främjas av kapacitet för självkontroll och brist på känslor, utöver det var 

kontinuerliga marknadsundersökningar och utvärderingar av bolagen 

grundläggande villkor för höga avkastningar och ett rationellt beteende (Ibid). Ett 

rationellt beteende grundades på principer och eftertänksamhet eftersom detta 

ansågs styra marknaden, istället för saker som marknadsbeteende vilket präglas av 

passioner alternativt aspekter av panik eller hysteri. Detta antydde på att 

panikbeteende förklarades som en brist på självkontroll och när fel gjordes var det en 

avsaknad av respekt för de grundläggande reglerna. Detta då investeraren inte 

korrekt utvärderat informationen eller låtit sig manipuleras av andra (Ibid). Preda 

(2004) beskriver vidare att en rationell investerare är en individ med målet att 

maximera värdet på aktier och obligationer i en portfölj. För att lyckas med detta 

handlade det inte om tur, utfallet var istället beroende av individens kognitiva 
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ansträngningar. Där kognitiva förmågor var grunden till rationalitet i ekonomiskt 

beteende exempelvis vid analys av balansräkningar, tolkning av aktiediagram eller 

granskning och utvärdering av diverse nyheter relaterade till bolaget (Ibid). 

Som konstaterat är det rationella beteendet hos homo oeconomicus ett viktigt 

antagande i klassiska ekonomiska och finansiella modeller. Hu (2012) skriver att 

påverkan från detta paradigm går långt utöver den akademiska världen då det 

lägger grunden för den nuvarande makroekonomin och monetära politiken. 

Paradigmet har dessutom blivit en integrerad del av dagens finansmarknads lagar 

och regler (Ibid). Brennan och Lo (2012) menar att det finns ökade bevis där ett av 

dem är den senaste globala finanskrisen som tyder på att individer inte alltid är 

rationella i sitt handlande utan ofta fattar slumpmässiga beslut. Den verkliga 

finansiella marknaden består inte av rationella investerare i praktiken utan snarare 

av ordinära människor (Ibid). Lusardi och Mitchell (2011) menar att åtskilliga av 

dessa individer har bristfälliga kunskaper och färdigheter gällande ekonomi som inte 

är tillräckliga för att kunna fatta rationella investeringsbeslut på den komplexa 

finansmarknaden. Vilket kan vara en av flera anledningar till att dessa individer 

känner ett behov av att erhålla finansiell rådgivning. 

2.1.3 Behovet av finansiell rådgivning 

Tidigare forskning antyder att institutionella investerare och rådgivare är bättre 

informerade och mindre benägna att påverkas av irrationalitet (Barber et al. 2009 ; 

Boehmer & Kelley 2009 ; Griffin, Harris, & Topaloglu 2003). Enligt den klassiska 

synen är det de institutionella investerarna och rådgivarna som är de rationella 

aktörerna på aktiemarknaden då de har en tendens att sälja övervärderade tillgångar 

och köpa undervärderade tillgångar (Zeng 2016). Investerare som tar hjälp av 

finansiella rådgivare har dessutom större sannolikhet att göra diversifierade 

investeringar (Lu et al. 2020). Genom diversifiering tillåts investerare att ta till vara 

på många investeringsmöjligheter för olika tillgångar vilket minskar portföljrisken 

på ett effektivt sätt och ökar sannolikheten för en mer rationell portfölj (Lu et al. 2020 

; Pozzi, Di Matteo, Aste 2013 ; Bodie, Kane, Markus 2021). Individer med lägre 

finansiella kunskaper har visat sig löpa en större risk att begå ekonomiska misstag 

och de med högre kunskap har en tendens att i större utsträckning vända sig till 

professionella rådgivare (Calvet, Campbell, Sodini 2009). Individer som fattar 

finansiella beslut baserat på information framtagen på internet, i böcker och 

tidningar har visat sig öka de ekonomiska kunskaperna (Rooij et al. 2010).  

En professionell finansiell rådgivare kan hjälpa till med att tillgodose behovet av att 

motta investeringsriktlinjer, något som unga investerare vanligtvis finner ett behov 

av (Hackethal, Haliassos, Jappelli 2012). Forskarna menar dock att det inte alltid går 

att förlita sig på att dessa licensierade rådgivare kan tillgodose behovet eftersom 

rådgivare med kommissionsbaserade inkomster helst lägger sin tid på att hjälpa 

erfarna individer som handlar med större summor. Detta är något som skapar tvivel 
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om hur hållbar den finansiella rådgivningen är som en lösning på problemet med 

den begränsade ekonomiska kunskapen i samhället då de unga oerfarna inte alltid 

får den uppmärksamhet och stöd som de behöver (Ibid).  

Ekonomisk rådgivning kan antingen fungera som en ersättning eller ett komplement 

av en konsuments egen finansiella kompetens när investeringsbeslut ska fattas, 

genom opartisk rådgivning av finansiella experter kan således negativa effekter 

orsakade av individens okunskap komma att elimineras (Gerrans & Hershey 2017 ; 

Kramer 2016). Risken för negativa effekter går dock inte att utesluta då finansiella 

rådgivare kan ha en tendens att bistå med partisk rådgivning genom att exempelvis 

föreslå placeringar i onödigt dyra produkter för att tjäna så mycket pengar som 

möjligt (Kramer & Lensink 2012).  

2.1.4 Riktad kritik mot den effektiva marknadshypotesen - Den irrationella 

investeraren 

Att den finansiella marknaden i praktiken kanske inte består av rationella investerare 

är ett av flera argument som bidragit till att klassisk ekonomisk finansteori med den 

effektiva marknadshypotesen i spetsen fått ta emot kritik. 

Cirka ett decennium efter Famas (1970) introduktion av den effektiva 

marknadshypotesen började det riktas argument och kritik mot teorin. Bland annat 

var det argument som att den effektiva marknadshypotesen bara är relevant ur ett 

akademiskt och teoretiskt perspektiv samt att den är alldeles för generaliserad för att 

kunna ge en korrekt bild av verkligheten (Schiller 1990). Kritiker mot den effektiva 

marknaden menar att det finns otaliga händelser i marknadshistorian som inte kan 

ha förklarats av rationella investerare och att det måste ha varit psykologiska 

överväganden som har spelat den dominerande rollen (Malkiel 2003).  

Thaler (1999) gjorde redan år 1999 ett starkt påstående att termen beteendefinans i en 

inte alltför avlägsen framtid skulle komma att ses som en korrekt och överflödig fras. 

Då han menade att individers beteende har en stark koppling till förändringar i 

aktiepriser. Han menade att det inte fanns någon annan typ av ekonomi och att 

framtida ekonomer rutinmässigt skulle införa lika mycket “beteende” i sina modeller 

som de observationer de gör i den verkliga världen, allt annat skulle vara irrationellt 

(Thaler 1999).  

2.2 Beteendevetenskaplig finans 
Ett område som vuxit fram som en respons av att den klassiska ekonomiska teorin 

inte längre kunde förklara de reaktioner och den irrationalitet som uppstod på 

marknaden är behaviour finance (Jeffrey & Putman 2013; (Babshetti, Shivaprasad & 

Singh 2021), som på svenska benämns som beteendevetenskaplig finans.  
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Beteendevetenskaplig finans integrerar beteendemässiga och psykologiska teorier 

med den klassiska ekonomin (Babshetti, Shivaprasad & Singh 2021) och 

utgångspunkten för beteendevetenskaplig finans är att den klassiska ekonomiska 

teorin ignorerar hur riktiga människor fattar beslut (Bodie, Kane & Marcus 2021). 

Under 1990-talet skedde det en revolution inom psykologifältet som vidare ledde till 

framstegen inom beteendevetenskaplig finans med det centrala synsättet att 

mänskliga känslor spelar en mycket stor roll när det gäller finansiella beslut (Ibid). 

Babshetti, Shivaprasad & Singh (2021) menar att fokuset på investerarnas beteende 

och förståelsen för hur deras psykologiska faktorer kan påverka aktiepriser gör att 

människor kan kategoriseras i de två grupperna “rationellt folk” och “normalt folk”. 

“Rationellt folk” är människor som är helt logiska i sitt beslutsfattande och “normalt 

folk” är de som inte är helt logiska då de har en tendens att övertygas av kognitiva 

fördomar och heuristik under beslutsprocessen. Vidare diskuterar forskarna att den 

första gruppen som är helt rationella kanske inte existerar medan den andra gruppen 

istället kan ses som halvrationella investerare som försöker fatta lämpliga beslut men 

som ändå är föremål för olika beteendepåverkningar (Ibid). Beteendevetenskaplig 

finans kan delas in i flera delområden där ett av dem är flockbeteende.  

2.2.1 Flockbeteende 

Att imitera andra och deras handlingar ligger i den mänskliga naturen, det är så vi 

lär oss nya saker, utvecklas och blir bättre, oavsett vad det gäller (Komalasari 2016). 

Chang (2014) menar att det finns starka bevis för existensen av detta flockbeteende 

på den finansiella marknaden då individer blir påverkade i sin beslutsprocess av 

andra runt omkring sig. Hon-Snir, Kudryavtsev & Cohen (2012) påstår att 

flockbeteendet är en av de vanligaste förklaringarna till överreaktioner på 

aktiemarknaden. På den finansiella marknaden definieras begreppet flockbeteende 

som en individs beteende när de imiterar andras observerade handlingar eller 

rörelser på marknaden istället för att ta investeringsbeslut som är baserade på egen 

insamlad information (Hon-Snir, Kudryavtsev & Cohen 2012). Flockbeteende är 

bland de mest nämnda finansiella termerna men även en av de minst förstådda 

(Ibid). Detta på grund av svårigheterna att mäta och kvantifiera förekomsten av 

beteendet vilket är något som utgör ett hinder för en omfattande forskning (Ibid). 

Trots dessa svårigheter finns det två punkter som individer har en tendens att 

enhälligt komma överens om. För det första hjälper begreppet flockbeteende att 

förklara avvikelser från hela marknaden. Då enskilda individuella fördomar inte är 

tillräckligt för att ändra priser och avkastning på marknaden har det endast en 

verklig avvikande effekt om det finns en större social “förorening” med ett starkt 

emotionellt innehåll. Den andra punkten är att allmänheten har accepterat att stora 

flockar kan resultera i en situation där marknadspriset inte återspeglar den relevanta 

tillgängliga informationen vilket leder till att marknaden blir instabil och ineffektiv 

(Ibid).  
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För att en investerare ska ha möjligheten att imitera andra behöver hen vara 

medveten om andras handlingar samt kunna påverkas av dessa (Bikhchandani & 

Sharma 2000). De finns flera möjliga förklaringar till rationellt flockbeteende på 

finansmarknaden där en av förklaringarna är ofullständig information (Ibid).  

Alla aktörer på marknaden har tillgång till allmän relevant information vid 

bedömningen av framtida potentiella investeringar. Aktörernas kvalitetsbedömning 

av denna information är dock något som är privat och således inte något man kan ta 

del av från andra (Bikhchandani & Sharma 2000). Hur andra aktörer agerar på 

marknaden är något som kan observeras och är därmed något som är imiterbart, 

men inte de signaler och känslor som har framkallat besluten och det är heller inte 

möjligt att veta vad andra investerare har för information (Ibid). Resultatet av detta 

blir att en individ som inte har all tillgänglig information agerar på andra 

investerares beslut då det anses vara ett tecken på att det är en bra investering. Detta 

betyder dock inte att den information som den andra investeraren besitter måste vara 

bättre utan det kan till och med vara raka motsatsen, att denne haft sämre 

information och möjligtvis även baserat sin investering på ytterligare någon annans 

beslut. Beteenden likt dessa kan leda till spekulativa bubblor som exempelvis IT-

bubblan som ägde rum mellan 1995 och 2001 (Ibid). 

2.2.2 Tillgänglighetsheuristik 

Tillgänglighetsheuristik är ett annat huvudområde inom den beteendevetenskapliga 

finansen, begreppet ämnar till att beskriva individers systematiska partiskhet som 

grundas i deras förtroende för lättillgänglig information som de kan associera med 

(Tversky & Kahneman 1973). Shiller (1998) menar att investerares uppmärksamhet 

för olika investeringsmöjligheter kan påverkas av växlande vågor av allmän 

uppmärksamhet och ouppmärksamhet. Tillgänglighetsheuristiken indikerar således 

att investerare lägger majoriteten av vikten på det som är lättillgängligt, 

iögonfallande och information som är mer levande (Chen et al. 2017). Istället för att 

göra egna noggranna analyser väljer individer att investera i aktier som känns 

bekanta och familjära, exempelvis aktier de har hört eller läst om. När 

investeringsbeslutet äger rum tenderar individer enbart att överväga aktier som 

nyligen har fångat deras uppmärksamhet, aktier som har setts i nyhetsflöden eller 

aktier det har pratats om i fikarummet (Barber & Odean 2008).  

Daniel, Hirshleifer & Teoh (2002) menar att investerare överlag är för godtrogna. När 

de undersöker information och värdeindikatorer tänker de inte tillräckligt på 

möjligheten att andra möjligtvis har incitament att manipulera signalerna för att 

förstärka investerarnas positiva känslor inför den potentiella investeringen. 

Trovärdigheten kan förklaras av den begränsade uppmärksamheten och det faktum 

att tillgängligheten av en stimulans gör att den väger tyngre hos investeraren (Ibid).  
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Ett förenklat exempel på tillgänglighetsheuristik vid investeringar är att individer 

väljer aktier baserat på vilka bolag som gör mest reklam. På grund av att 

informationen i form av reklam är relativt lättillgänglig blir investerare villiga att 

investera i bolag som de hör om ofta. Detta oavsett om bolaget är bra eller inte alls 

passar individens mål och risknivå. I verkligheten finns det många olika bolag som 

kanske skulle passa ännu bättre i individens portfölj och som kan lokaliseras genom 

informationskällor som är tillgängliga för allmänheten. Då individer kan se denna 

process som besvärlig förlitar de sig istället på den information som är mer 

lättillgänglig, exempelvis information som presenteras via sociala medier.  

2.3 Influencers  
Framväxten av sociala medier har resulterat i att dess användare har erhållit makten 

att kunna engagera andra individer genom skapandet av inflytelserikt innehåll, 

något som i sin tur genererat i möjligheter för vanliga människor att kunna bli 

erkända opinionsledare (Guerreiro, Viegas, Guerreiro 2019; Nurhandayani, Syarief, 

Najib 2019; Ceyhan 2019). Detta har bidragit till en helt ny markandsföringsdynamik 

(Childers, Lemon, Hoy 2018), där dessa opinionsbildare kommit att fungera som 

marknadsförare inom olika affärsområden, vilket har lett till framväxten av 

begreppet “influencers” (Guerreiro, Viegas, Guerreiro 2019; Nurhandayani, Syarief, 

Najib 2019; Ceyhan 2019). En influencer kan definieras som en individ med högt 

inflytande på sociala medieplattformar och som mot en ersättning sprider 

information om ett företags produkter och/eller varumärke via sitt stora nätverk 

(Kadekova & Holiencinova 2018 ; Stubb et al. 2019). Dessa influencers har kommit att 

fungera som experter inom sina respektive områden (Rahman et al. 2014), något som 

bidragit till att deras följare tenderar att söka eller förlita sig på deras åsikter för att 

kunna fatta diverse köpbeslut, vilket har uppenbarat influencers relevans och effekt 

på människor (Casaló et al. 2020 ;Schaefer 2012). Trots att begreppet influencer är 

relativt nytt finns det tidigare forskning om populära offentliga personer som 

genomför samarbeten med olika företag för att hjälpa till med att stärka deras 

marknadsposition (Bergkvist & Zhou, 2016; Erdogan, 1999). Förutom att göra 

samarbeten med olika företag jobbar influencers även mycket med self-branding 

vilket betyder att hen, med hjälp av sin offentliga position, utvecklar ett eget 

personligt varumärke på sociala medieplattformar (Ang, Khamis, Welling 2017). 

I och med den digitala utvecklingen har företag genomgått en förändring och lämnat 

den traditionella marknadsföringen till att istället vända sig till influencers. Detta då 

de traditionella marknadsföringsmetoderna ofta uppfattas som störande, i motsats 

till marknadsföring via influencers som oftast upplevs som något positivt (Tiago & 

Veríssimo 2014). Ett affärsområde som på senare tid börjat använda influencers är 

finans. Där dessa influencers förutom att göra reklam för företag även använder sina 

sociala medieplattformar i syfte att sprida kunskap om den finansiella marknaden. 

Detta har bidragit till att småsparare nu kan söka investeringsrådgivning direkt från 



 

 

21 
 

andra investerare (Chen et al. 2013). Något som i sin tur lett till att individer känner 

en tillit till finansiell information som publiceras av börsinfluencers. 

2.4 Förtroende och tillit 
Tillit och förtroende är uttryck som finansiella institutioner, ofta banker, flitigt 

använder och anser vara betydande eftersom det är av yttersta vikt för finansiella 

rådgivare att etablera och upprätthålla kundernas tillit (Lachance & Tang 2012). 

Begreppen har dock flera betydelser och saknar därmed en tydlig definition 

(Bamberger 2010). En definition av tillit och förtroende är en outtalad 

överenskommelse mellan två olika parter, där ena parten sätter sin tillit till den 

andras agerande och lämnar därmed över kontrollen till denne. Begreppen kan dock 

användas i flera andra situationer (Ibid). I verkligheten är tillit och förtroende 

subjektiva begrepp för människors emotionella uppfattningar, en individs känsla av 

tillit och förtroendeskapande behöver således inte innebära att känslan delas av 

motparten eller andra individer. Begreppens innebörd kan således ses vara relativt 

fritt att själv definiera. Cohen & Huberman (2001) menar att det finns ett samband 

mellan tillit och att investera i bekanta bolag. Denna tillit till andra människor 

behöver dock nödvändigtvis inte kopplas till finansiella institut och professionella 

licensierade rådgivare (Georgarakos & Pasini 2011). Att känna en känsla av tillit 

behöver dock inte alltid vara något positivt eftersom Olsen (2012) menar att det kan 

medföra nackdelar, där det finns en risk att individer litar på omoraliska och 

opålitliga människor, där individen inte fullt ut kan bedöma den betrodda parten 

(Ibid).  

Den betrodda parten skulle antingen kunna vara en individ eller en institution, det är 

därför viktigt att skilja på personligt förtroende och systemförtroende (Esterik-

Plasmeijer & Raaij 2017 ; Gruber 2020 ; Solarz 2015). Det personliga förtroendet 

innefattar det förtroende individer har för en annan individ medan 

systemförtroendet innebär förtroendet och tilliten till banker och andra finansiella 

institutioner (Esterik-Plasmeijer & Raaij 2017). Gruber (2020) menar att det personliga 

förtroendet och kommunikation med fysisk närvaro spelar en betydande roll då 

behovet av personlig orientering inte fullt ut kan kompenseras med hjälp av digitala 

verktyg, även om det finns ett förtroende för teknik och masskommunikation. 

Framväxten av teknik och masskommunikation bidrog till att åtkomsten av 

information och kunskap blev mer lättillgänglig, vilket är en anledning till att det 

skedde en samhällelig utveckling som blivit känt som postmodernism.  

 2.5 Det postmoderna samhället 
Postmodernism är ett vetenskapligt perspektiv och även ett samlingsbegrepp som 

har fått mycket uppmärksamhet inom samhällsvetenskapen med många franska 

filosofer i spetsen som bland annat Baudrillard och Lyotard (Alvesson 1995). 

Begreppet postmodernism direktöversätts till “efter modernism” och syftar till att 

beskriva den samhälleliga utvecklingen från det modernistiska synsättet. 
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Postmodernism ifrågasätter den modernistiska synen när det gäller vad som är 

verkligt och inte. Tron på vetenskapen och andra kunskapsparadigmer ifrågasätts 

och istället lämnas det plats för överdrifter, paradoxer och upplösandet av tidigare 

gränser (Firat & Venkatesh 1993). Termen postmodernism användes för första 

gången på 1960-talet för att förklara gryningen av en ny epok som Jean Francois 

Lyotard beskrev vara kännetecknad av den gradvisa nedgången inom den gamla 

världens föråldrade ideologier och trosystem (Yazdani, Murad, Abbas 2011).  

Den identifierbara skillnaden mellan modernism och postmodernism är skillnaden i 

informationens, kunskapens och kommunikationens natur (Ibid). Modernismens 

grundsyn på dessa områden bygger på kriterier som framsteg, förnuft och att 

människan är i centrum (Ibid), medan postmodernism förkastar den mänskliga 

agenten som centrum för rationell kontroll och förståelse (Cooper & Burrell 1988). 

Den postmoderna kulturen uppmuntrar hedonism, självförlåtelse samt besattheten 

av egen personlig image eller stil (Yazdani, Murad, Abbas 2011). Jean Baudrillard 

menade att det postmoderna ämnet bör ses som ett tomt skal som inte kan utöva 

någon form av kritisk bedömning. Detta innebar att individens verklighet inte skulle 

begränsas eller bli kritiserad utifrån karaktär och yrkesval. Han definierade 

postmodernism som den sena kapitalismens kulturella logik (Ashley & Orenstein 

2005). 

En av anledningarna till att denna samhälleliga utveckling tog fart var att åtkomsten 

till kunskap och information gjordes mer lättillgänglig i och med datoriseringens 

frammarsch där tidigare manuella arbeten förenklades med hjälp av datorkraft 

(Lyotard 1984). Detta ledde till att individer kunde läsa och ta till sig kunskap från 

olika källor som inte alltid delade samma syn och var därmed inte överens. Det var 

inte längre självklart vilken information man skulle lita på, kunskap och makt ansågs 

vara två sidor av samma fråga: Vem bestämmer vad kunskap är och vem vet vad 

som behöver bestämmas? (Ibid). Upplösandet av gränser likt dessa och vad som är 

på riktigt kontra fejk ledde till framväxten av begreppet hyperreality. 

2.5.1 Den hyperrealistiska finansmarknaden 

Hyperreality eller hyperverklighet, är tillstånd som tyder på att vi som människor 

konstruerar våra egna verkligheter och att de verkligheterna är en produkt av våra 

fantasier, uppfinningar, visualiseringar och pragmatiska behov (Venkatesh 1999). 

Verklighet och fiktion flyter samman då det inte längre är möjligt att bedöma var den 

ena börjar och den andra slutar. En följd av detta blir att en kopia av det som 

ursprungligen var verkligt kan komma att bli lika verkligt eller till och med ännu 

verkligare än själva originalet (Firat & Venkatesh 1993).  

Baudrillard (1984) som studerade de traditionella hyperrealistiska marknaderna 

menade att dessa marknader fungerar som ett stort distributionsnät och att det är ett 

bevis på hyperverkligheten. Enligt honom är de hyperrealistiska marknadernas roll 
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att centralisera, rationalisera samt att distribuera varor oavsett destination 

(Baudrillard 1984). Detta är en kontrollerad socialisering på en homogen (och virtuell 

när den hyperrealistiska marknaden är online) offentlig plats avsedd för konsumtion 

(Schinckus 2008). Enligt Schinckus (2008) kan analyser av det traditionella 

hyperrealistiska marknadsfenomenet hjälpa till att få en bättre förståelse för den 

moderna utvecklingen på finansmarknaden. Parallellt med hyperrealistiska 

marknaden för konsumtionsvaror har finansmarknaden en tendens att bli mer och 

mer opersonlig, standardiserad och ett neutralt territorium (Ibid).  

Hyperverkligheten på finansmarknaden blir allt tydligare enligt McGoun (1997), som 

menar att finansmarknaden flyter i princip helt frikopplad från den materiella och 

ursprungliga ekonomin. Schinckus (2008) menar att utvecklingen av nya medie- och 

kommunikationstekniker inom det finansiella området kan ses som en 

vidareutveckling mot Baudrillards simulering. Detta då de nya teknikerna har haft 

den effekten att vi kopplar bort oss från verkligheten genom att vi människor har 

skapat en ny “finansiell hyperverklighet” (Schinckus 2008). Schinckus (2008) 

intention är dock att förtydliga att den hyperrealistiska ekonomin inte är en följd av 

spekulation utan att det är skillnaden mellan investeraren och spekulanten som 

tappar sin mening. Den anses bara handla om självrefererande utbyten och reklam 

och de spekulativa aktiviteter som härrör från den hyperrealistiska ekonomin anses 

bara vara ett modernt sätt att karaktärisera investerarnas beteende (Ibid). Macintosh 

(2003) menar att forskare inom finansbranschen blivit mer medvetna om det 

hyperrealistiska tillståndet i det samtida samhället och att enbart klassisk ekonomisk 

teori inte kan förklara den förändrade naturen i dagens finansvärld. 

2.6 Analysmodell 
Studiens analysmodell presenteras nedan i figur 1 och är utformad efter 

teoriavsnittets nyckelbegrepp. Modellen visar på hur de två rådgivningstrenderna 

samexisterar och den är indelad i två delar, där den vänstra sidan representerar det 

“rationella” och den högra sidan, det “irrationella”. Högst upp till vänster återfinns 

det klassiska ekonomiska finansparadigmet som ska hjälpa till att skapa en förståelse för 

på vilket sätt finansmarknaden kan betraktas som rationell, att aktiepriser alltid 

återspeglar den information som är tillgänglig och att marknadsaktörerna antas fatta 

rationella investeringsbeslut. På motsatt sida finner vi teorin om beteendevetenskaplig 

finans som till skillnad från klassisk ekonomisk teori hjälper till med att utveckla och 

förklara de irrationella investeringsbeslut som tas på marknaden. Båda dessa synsätt 

på finansmarknaden är av väsentlig betydelse för att kunna beskriva den förändrade 

naturen i dagens finansvärld eftersom det tidigare konstaterats att det klassiska 

ekonomiska finansparadigmet inte själv kan göra det. Efter dessa två synsätt 

presenteras två olika versioner av den enskilde investeraren, dels den rationella 

investeraren som antas göra egna fundamentala analyser och dels den irrationella 

investeraren som agerar på andras rekommendationer istället för att lokalisera och 

agera på objektiv fakta, något som flockbeteende och tillgänglighetsheuristik ämnar till 
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att beskriva. Vidare illustreras det hur en professionell rådgivare är mer enhetligt med 

den vänstra delen av analysmodellen, den rationella sidan innehållande det klassiska 

ekonomiska finansparadigmet, den rationella investeraren och egna fundamentala analyser 

medan den högra mer irrationella sidan mynnar ut i börsinfluencers. De komponenter 

som befinner sig på samma horisontella nivå kan betraktas som varandras motsatser, 

men i ett postmodernt samhälle främjas dessa paradoxer då det kan vara både och 

istället för antingen/eller eftersom en enda definition av verkligheten inte existerar. 

Det är även dessa nyckelbegrepp som tillsammans med det postmoderna synsättet 

som ska hjälpa till att öka förståelsen för finansiell rådgivning i dagens postmoderna 

samhälle.   

Figur 1: Analysmodell 
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3. Metod 

3.1 Vetenskaplig ansats 
Denna studie hade ett postmodernistiskt synsätt, vilket innebar dels ett försök att 

skapa en större förståelse för arten av det moderna samhället och dels ett sätt att 

tänka om och representera samhällsvetenskapens natur såväl som dess anspråk 

rörande kunskap (Bryman & Bell 2017). Att det postmodernistiska synsättet 

applicerades vid genomförandet av studien medförde således att resultatet endast 

ska betraktas som en av flera versioner av den yttre verkligheten, detta eftersom 

synsättet har en kritisk inställning till en enda definitiv version av verkligheten 

(Bryman & Bell 2017 ; Firat & Venkatesh 1993). Synsättet implicerar en preferens att 

söka efter mångfald eftersom fler versioner av den yttre verkligheten bidrar till en 

ökad förståelse för den, även om det inte kan finnas en slutgiltig version (Bryman & 

Bell 2017). Detta synsätt inbegrep således även det som annars avgränsas bort, i 

denna studies fall avgränsades inte det rationella med det klassiska 

finansparadigmet bort utan samtliga delar hade en betydande funktion för att kunna 

beskriva de två parallella rådgivningstrenderna i den postmoderna samtiden. 

Studien kunde således visa och lyfta fram två motsatta perspektiv och verkligheter 

istället för att enbart visa en förenklad version, något som medfört att studien kan 

anses ha varit mer inkluderande. 

 

Förutom det postmodernistiska synsättet hade studien även ett kvalitativt 

förhållningssätt, detta i enlighet med studiens syfte som var att beskriva och 

analysera börsinfluencers och deras samexistens med professionella rådgivare. Hade 

en kvantitativ forskningsmetod valts hade studiens syfte varit svårt att uppnå 

eftersom dess karakteristiska inriktning inte beaktar frågor gällande hur och varför 

olika beteenden uppstår utan istället fokuserar på att ett konstaterat beteende 

inträffar (Bryman & Bell 2017). Då denna studie strävade efter att beskriva hur det 

kommer sig att individer vänder sig till börsinfluencers vid investeringsbeslut istället 

för att göra egna fundamentala analyser eller ta hjälp av professionella rådgivare var 

det en av flera anledningar till att studiens forskningsdesign var av kvalitativ art. 

Kvalitativ forskning kännetecknas enligt Bryman & Bell (2017) bland annat av de fyra 

inriktningarna; (1) Försöka se världen med undersökningspersonernas ögon, (2) beskriva och 

betona kontexten, (3) betoning på processer samt (4) en flexibilitet med viss brist på en tydlig 

struktur. (1) Att försöka se världen med undersökningspersonernas ögon innebär att 

man utgår ifrån deras uppfattningar och åsikter om den sociala verkligheten, därmed 

låter man respondenternas ord och ämnen styra analysens struktur till en viss del, till 

skillnad från att strukturera analysen utifrån förutbestämda begrepp och teorier 

(Bryman & Bell 2017). I denna studies fall innebar detta att respondenternas 

uppfattning om börsinfluencers blev den främsta utgångspunkten vid analysen 

eftersom fenomenet är nytt och outforskat. Däremot tar denna studie avstånd från en 

enda sann verklighet då det postmodernistiska synsättet applicerades. Synsättet kan 
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beskrivas som antirealistiskt i den mening att man förnekar en existerande verklighet 

som kan få en slutgiltig förklaring, istället är det de verklighetsbilder som skapas 

som är av intresse (Ibid). Då studien hade detta postmodernistiska synsätt låg 

fokuset framförallt på (2) beskrivning och betoningen av kontexten, vilket är 

postmodernismens inverkan som bidragit till fenomenet börsinfluencers och deras 

samexistens med de modernistiska fenomenen, idealet och tron på en objektiv och 

rationell finansiell rådgivning. Gällande inriktning (3) betoning på process, handlar 

det om att beskriva hur skeenden och mönster utvecklas över tid (Ibid). I denna 

studie är det hur finansiell rådgivning utvecklats och förändrats i och med den 

teknologiska utvecklingen och börsinfluencers framväxt. Det som en gång var 

finansiell rådgivning har ändrat skepnad i och med postmoderna samhälleliga 

förändringsprocesser. Studien kan även anses varit av ett mer (4) flexibelt slag då 

insamling av data bland annat skedde utifrån semistrukturerade intervjuer, en 

intervjuform som på förhand kunde beröra vissa teman för att sedan låta 

respondenterna tala fritt och på sådant vis kunna ta del av mer djupgående 

information (Ibid). 

Vidare hade studien en abduktiv ansats som utgångspunkt vid genomförandet av 

studien. En abduktiv ansats är en konstellation av både induktion och deduktion och 

genom att studien tog detta ställningstagande inskränktes den inte av de olika 

begränsningarna som är förknippade med de två ansatserna (Bryman & Bell 2017; 

Dubois & Gadde 2002 ; Peirce 1974). Begränsningar som förknippas med deduktion 

är ett förlitande på strikt logik vid teoriprövning och hypotesfalsifiering medan den 

induktiva ansatsen kritiserats för att den empiriska datan inte alltid kan utgöra 

teorigenerering (Ibid). Den abduktiva ansatsen är således ett alternativ där både 

slutsatser grundad i teori och empiriska tolkningar som kan bidra till att utveckling 

av befintliga teorier tillåts (Mantere & Ketokivi 2013).  

3.2 Metod för datainsamling 
Den forskningsdesign som studien hade vid datainsamlingen var dels en kvalitativ 

dokumentstudie och dels semistrukturerade intervjuer. Dokumentstudien delades 

upp i två delar där den första delen återger vad finansiell rådgivning är i lagens 

mening och vilka skyldigheter det medför. Denna del byggde på lag (2007:528) om 

värdepappersmarknaden, lag (2003:862) om finansiell rådgivning och 

Europaparlamentets och rådets direktiv 2014/65/EU. Den andra delen av 

dokumentstudien ämnade till att återge funktionen av börsinfluencers genom att 

analysera olika virtuella dokument publicerade på Instagram av individer vars 

konton består av tips kring handel med finansiella instrument. Det genomfördes 

även semistrukturerade intervjuer med personer som följer denna typ av konton för 

att kunna återge fler uppfattningar om fenomenet. När flera olika metoder används 

vid datainsamling som sedan ska användas för att öka förståelsen för ett fenomen 

kan det ses som en typ av triangulering (Bryman & Bell 2017; Carter et al. 2014; 

Patton 1999). Då denna studie ämnade till att skapa en förståelse för fenomenet 
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börsinfluencers och det saknades tidigare forskning inom området, ansågs det mest 

lämpliga tillvägagångssättet vara att kombinera dessa två metoder för att kunna 

skapa en grundläggande uppfattning över vilken typ av finansiell information de 

delar med sig av samt hur det kan betraktas som indirekt rådgivning. Detta gjordes 

genom att observera för att sedan beskriva diverse inlägg, händelser och annan 

information som publicerats på den sociala medieplattformen Instagram av totalt 5 

stycken börsinfluencers. Urvalet presenteras i tabell 1 i punkt 3.2.1. Att 

informationen och bilderna beskrevs istället för att de framställdes visuellt hade med 

upphovsrättsliga skäl att göra, där tillstånd att använda bilderna för detta syfte 

saknades. Förutom dokumentstudien genomfördes även semistrukturerade 

intervjuer med individer som följer börsinfluencers på Instagram, detta gjordes för 

att få flera perspektiv på fenomenet och på sådant sätt öka förståelsen. Denna 

intervjuform valdes med anledning av att på förhand kunna beröra vissa områden 

och sedan låta respondenterna tala fritt om ämnet, detta då det kunde resultera i mer 

djupgående information (Bryman & Bell 2017). En fördel med denna typ av intervju 

är att frågor kan läggas till längs med intervjuernas gång då möjligheten att avvika 

från den framtagna intervjuguiden existerar samt att ordningsföljden på frågorna 

kan ändras, vilket var ytterligare en anledning till att denna intervjuform valdes. 

Denna typ av flexibla intervjuform är inte något som tillåts i kvantitativa studier då 

det riskerar de standardiserade elementen i intervjuprocessen och därmed studiens 

validitet och reliabilitet (Ibid). 

3.2.1 Urval 

De börsinfluencers som ingick i dokumentstudien valdes med anledning av att de 

nämndes av respondenterna som konton de följer men även för deras antal följare, 

då den stora mängden följare gör att de kan betraktas som några av Sveriges största 

instagramkonton där aktietips ges. I tabell 1 presenteras en översikt av dessa 

börsinfluencers konton och hur statistiken såg ut 2021-05-13. Användarnamnet är det 

namn som är sökbart för att hitta kontot, antal följare är antalet andra konton som 

valt att följa profilen och därmed få upp deras inlägg i ett flöde. Antalet inlägg är 

antalet bilder och/eller videos som respektive konto delat med sig utav och som går 

att återfinna om inlägget inte raderas eller arkiveras. I analysen benämndes även 

börsinfluencerna som B1-B5, där B stod för börsinfluencer. 

 
Tabell 1: Översikt av börsinfluencers för dokumentstudien 
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Respondenterna som deltog vid intervjuerna presenteras i tabell 2, de utgör ett icke-

sannolikhetsbaserat urval men även ett målstyrt urval då respondenterna valdes 

utifrån kriterier som var i linje med studiens mål och därmed kunde relatera till den 

sociala företeelsen med börsinfluencers. Kriterier respondenterna behövde uppfylla 

var att de skulle ha ett intresse för den finansiella marknaden och sociala medier 

samt följa minst en individ vars konto huvudsakligen består av tips kring handel 

med finansiella instrument på Instagram. Individerna som deltog i studien är en del 

av vår bekantskapskrets vilket Malhotra et al. (2013) menar är en fördel då effektiva 

djupgående intervjuer bör bygga på intimitet, något som är enklast att uppnå med 

bekanta respondenter. Samtliga respondenter är dessutom i 20 årsåldern, vilket var 

ett medvetet val då det är en av de åldersgrupper som är mest aktiva på Instagram 

(Svenskarna och internet 2020). Fem av sex respondenter sparar i aktier varav den 

sjätte har som mål att börja spara i aktier. Tre respondenter, R1, R4 och R6 har en 

kandidatexamen i företagsekonomi. 
 
Tabell 2: Översikt av intervjuernas respondenter 

3.2.2 Utformning av Intervjuguide 

Intervjuguiden skapades för att underlätta genomförandet av intervjuerna då det 

fungerade som en slags vägledning och säkerställde att samtliga intervjuer 

genomfördes på samma villkor. Intervjuguiden utformades utifrån studiens 

teoretiska referensram och problematisering för att kunna uppfylla studiens syfte att 

beskriva och analysera börsinfluencers som fenomen och deras samexistens med professionella 

licensierade rådgivare. Studien syftar även till att beskriva på vilket sätt betydelsen av den 

finansiella rådgivarrollen kan ha förändrats. Intervjuguiden är uppdelad i två delar där 

den första delen representerar frågor baserade på teorierna tillhörande 

analysmodellens (figur 1) vänstra “rationella” sida, medan den andra delen är 

baserad på den högra “irrationella” sidan. Vid val av intervjufrågor granskades de 

tidigare vetenskapliga studierna för att sedan kunna beröra relevanta områden 

genom att forma frågorna utifrån den tidigare forskningen och dess slutsatser. 

Intervjufrågorna har utformats på ett sådant sätt att de inte är för detaljerade och 

specifika, detta då studien kan komma att förlora sitt fokus samt att det kan sätta 

stopp för intressanta tankar runt omkring (Bryman & Bell 2017). En intervjuguide 

kan ses som en kort minneslista som visar vilka områden och frågeställningar som 
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ska täckas eller beröras vid genomförandet av semistrukturerade intervjuer (Ibid). 

Det viktiga är att frågorna fungerar som ett stöd för att forskaren ska få information 

om hur respondenterna upplever sin egna värld och sitt egna liv (Ibid). 

Intervjuguiden bestod av 17 frågor som gemensamt togs fram. 

Intervjuguidens första del består av frågor kopplade till rationella investeringsbeslut 

formell finansiell rådgivning, tillit och är baserad på teorierna Den rationella 

investeraren, Behovet av finansiell rådgivning och Förtroende och tillit (Gerrans & 

Hershey 2017 ; Kramer 2016 ; Lusardi och Mitchell 2011 ; Preda 2004 ; Barber et al. 

2009 ; Boehmer & Kelley 2009 ; Lachance & Tang 2012 ; Klein & Shtudiner 2015 ; 

Cohen 2009 ; Huberman 2001).  

Rationella beslut och formell rådgivning  

• På vilket sätt skulle du beskriva din egna kunskap kring ekonomi? Anser du att den är 

tillräcklig för att kunna fatta rationella investeringsbeslut på egen hand?  

• Hur länge har du investerat? 

• Varför började du? 

• Hur ser processen ut innan du når beslutet att investera i en aktie? 

• Vart letar du information om potentiella aktier att investera i? 

• Anser du att det är rationellt att ta hjälp av utbildade rådgivare på banken? Känner 

du tillit till dem? 

            - Varför, varför inte? 

• Vad känner du tillit till vid investeringsbeslut?  

• Hur viktig anser du att denna tillit är? 

• Hur viktigt anser du att objektiv fakta och fundamentala analyser är vid 

investeringsbeslut? 

• Har du tidigare tagit hjälp av rådgivare på banken för sparande och investeringar? 

- Om ja, hur var din upplevelse av det? 

- Om nej, vad beror det på? 

• Enligt dig, vilka är fördelarna samt nackdelarna med att ta hjälp av utbildade 

rådgivare?  
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Intervjuguidens andra del bestod av frågor om irrationalitet och indirekt rådgivning 

via sociala medier och var till största del baserad på tidigare forskning kring de valda 

teorierna flockbeteende och tillgänglighetsheuristik (Babshetti, Shivaprasad, Singh 2021 ; 

Komalasari 2016 ; Chang 2014 ; Hon-Snir, Kudryavtsev & Cohen 2012 ; Bikhchandani 

& Sharma 2000), men även tidigare forskning om influencers (Guerreiro, Viegas, 

Guerreiro 2019; Nurhandayani, Syarief, Najib 2019; Ceyhan 2019) för att kunna 

beröra det nya outforskade fenomenet börsinfluencers. 

Irrationella beslut och indirekt rådgivning via sociala medier 

• Hur skulle du definiera en influencer?  

• Hur skulle du definiera en börsinfluencer? 

• Vilka börsinfluencers följer du? 

• Varför följer du börsinfluencers? 

• Känner du tillit till börsinfluencers?  

• Har ett aktietips via Instagram eller någon annan social plattform lett till att du 

investerat i bolaget?  

- Hur kommer det sig? Varför inte?  

• Varför tror du att de publicerar inlägg där de på något sätt belyser specifika aktier? 

• Vilka likheter och/ eller skillnader ser du mellan börsinfluencers och utbildade 

rådgivare?  

• Kan du relatera till att det någon gång diskuteras aktier och specifika bolag i din 

omgivning på sistone? 

- Om ja, hur har det påverkat dig? 

3.2.3 Intervjuprocess 

Respondenterna kontaktades under ett tidigt skede för att låta dem ta del av studiens 

syfte och sedan låta dem själv fundera och fatta beslutet om de ville delta eller inte, 

där samtliga tillfrågade var positivt inställda till att delta. Då studiens genomförande 

krävde att respondenterna skulle ha någon typ av relation till finansiell rådgivning 

och börsinfluencers säkerställdes detta omgående och samtliga visade sig följa minst 

ett konto på Instagram som de relaterade till någon form av just finansiell rådgivning 

via sociala medier. Innan intervjun började upplystes intervjudeltagarna åter igen om 

studiens syfte för att säkerställa att detta var förstått sedan det första kontakttillfället. 
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Vidare informerades respondenterna om att de svar och den data de skulle bidra 

med endast skulle användas för forskningsändamålet. Det tydliggjordes även att 

intervjun var frivillig och att de när som helst fick avbryta om så önskades. De 

tillfrågades sedan om de ville ge sitt godkännande gällande att intervjun skulle 

spelas in för att sedan transkriberas, vilket ingen hade någon invändning mot. De 

fick även tillgång till den färdiga studien för att säkerställa att studien visat en 

korrekt bild av deras svar och uppfattningar. Alla personliga uppgifter om 

respondenterna behandlades med stor försiktighet, namn och telefonnummer 

raderades från samtliga enheter när det inte längre ansågs vara nödvändigt att 

behålla dem. Då coronapandemin påverkat möjligheterna för fysiska möten fick 

deltagarna själv välja vilken plattform intervjun skulle äga rum på för att försöka 

uppfylla en sådan bekväm och komfortabel miljö som möjligt för respondenten.  

3.2.4 Etiska och samhälleliga aspekter 

Vid genomförandet av kvalitativa studier finns det vissa etiska regler och krav som 

bör uppfyllas (Bryman & Bell 2017). Dessa etiska regler behandlar områdena 

frivillighet, samtycke, integritet, konfidentialitet och anonymitet samt att de 

medverkande ska få tillräcklig information om studiens mening (Ibid). Då de 

medverkande har blivit erbjudna och informerade om de olika valmöjligheterna har 

denna studie beaktat de etiska kraven som innefattar nyttjandekravet, 

samtyckeskravet, informationskravet samt konfidentialitets- och anonymitetskravet 

(Bryman & Bell 2017 ; Malhotra et al. 2013). En mer djupgående genomgång av hur 

denna studie har levt upp till dessa krav återfinns i avsnittet ovan, ‘3.2.3 

Intervjuprocess’.  

3.2.5 Metod vid analys 

Då studien använde sig av både en dokumentstudie och semistrukturerade 

intervjuer har två analysmetoder använts, dels en kvalitativ innehållsanalys och dels 

en tematisk analys. Den kvalitativa innehållsanalysen användes då det är ett av det 

vanligaste tillvägagångssättet när dokument ska analyseras (Bryman & Bell 2017) och 

denna metod möjliggjorde att den insamlande empirin kunde analyseras och 

diskuteras utifrån teman som kan känneteckna fenomenet. Dokumentstudiens 

empiri, analys och diskussion placerades först för att ge en övergripande bild av vad 

finansiell rådgivning är i lagens mening för att sedan analysera fenomenet med 

börsinfluencers och hur de är verksamma på Instagram. Detta då förståelsen kan ses 

vara nödvändig för att sedan kunna relatera till intervjuernas empiri, analys och 

diskussion. Metoden innebär ett sökande efter teman i det material som analyseras, 

för att belysa dessa teman används ofta kortare citat och beskrivningar av det 

analyserade materialet (Ibid). Med hjälp av denna metod kunde sex teman 

identifieras bland de studerade börsinfluencerna, dessa var anonymitet, 

reklamsamarbeten, tävlingar med målet att öka antalet följare, synen på 

professionella rådgivare och indirekt rådgivning, rekommendation av specifika 
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aktier. Dokumentstudiens avsnitt är indelat i 2 huvuddelar likt analysmodellen, en 

rationell och en irrationell med en sammantagen analys avslutningsvis. Den 

rationella delen innefattade rubrik 4.1 Professionell finansiell rådgivning då det tidigare 

konstaterats att det är rationellt att ta hjälp av dessa vid investeringsbeslut. Därefter 

presenterades den mer irrationella delen med rubrik 4.2 Börsinfluencers med 

tillhörande underrubriker, som alla är rubricerade efter de sex identifierade teman 

ovan, det var även dessa teman som möjliggjorde beskrivandet av börsinfluencers 

material på Instagram. Avslutningsvis redogjordes den sammantagna analysen 

utifrån det material som presenterades i de två olika huvuddelarna under rubriken 

4.3 En jämförelse mellan de två rådgivningstrenderna. 

För att analysera de semistrukturerade intervjuerna använde denna studie en 

tematisk analys. Analysmetoden innebär försök att hitta kopplingar, samband och 

mönster som anses vara betydande för studien (Bryman & Bell 2017). Tematisk 

analys är bland de vanligaste förekommande analysmetoderna vid kvalitativa 

dataanalyser och ansågs vara relevant för denna studie då det möjliggjorde 

upptäckten av skillnader och likheter i respondenternas svar vilket var av intresse för 

studiens syfte (Ibid). Avsnittet är strukturerad utifrån intervjuguiden, denna 

intervjuguide är baserad på studiens analysmodell som illustrerar samexistensen 

mellan de två olika rådgivningstrenderna i den postmoderna samtiden och visar upp 

en “rationell” sida och en “irrationell” sida. Därmed delades även analysavsnittet 

upp i två delar under rubrikerna 5.1 Rationella beslut och formell rådgivning och 5.2 

Irrationella beslut och indirekt rådgivning via sociala medier.  

3.3 Trovärdighet och äkthet - kvalitetskriterier 
Bryman & Bell (2017) menar att begreppen validitet och reliabilitet behöver bytas ut 

vid tillämpning av en kvalitativ forskningsmetod. Detta är även något som Guba och 

Lincoln (1981) konstaterade, att all forskning behöver omfattas av någon form av 

sanningsvärde, tillämpbarhet, neutralitet och konsistens för att kunna ses som 

värdefull. Guba och Lincoln (1981) ersatte begreppen validitet och reliabilitet mot 

trovärdighet och äkthet vid bedömningar av kvalitativa studier. Bryman & Bell 

(2017) tar upp fyra delar som tillsammans bildar trovärdigheten, dessa är 

tillförlitlighet, överförbarhet, pålitlighet samt konfirmering.  

3.3.1 Tillförlitlighet 

För att lyckas uppfylla det första begreppet, tillförlitlighet, bör man enligt Bryman 

och Bell (2017) verifiera att studien har utförts i enlighet med god forskningssed. 

Detta gjordes genom att spela in intervjuerna för att sedan transkribera dem och 

efteråt tilläts den intervjuade att läsa igenom sina svar. Alla respondenter fick även 

att möjligheten att ta del av studien för att kunna bekräfta att empirin stämmer 

överens med det som sagts.  
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3.3.2 Överförbarhet 

Överförbarheten handlar om resultatet är användbart i andra kontexter och 

sammanhang (Bryman & Bell 2017). I ett försök att öka studiens överförbarhet 

strävade vi efter att producera det som Geertz (1973) kallar för thick descriptions. 

Detta innebär noggranna beskrivningar av miljöer och andra viktiga detaljer 

(Bryman & Bell 2017). Kvalitativa studier fokuserar på djupet istället för bredden 

(Ibid), därför har fokuset legat på att ge noggranna djupa beskrivningar om hela 

studiens genomförande, bland annat val av artiklar, insamling av empiri, 

urvalskriterier och tillvägagångssätt.  

3.3.3 Pålitlighet 

Pålitligheten handlar om att lämna en redogörelse för alla faser och de beslut som 

har tagits under studiens gång (Bryman & Bell 2017). Denna del anses inte vara en 

vanlig teknik på grund av det lätt uppstår problem då denna redogörelse är en 

mycket krävande uppgift då kvalitativa studier ofta genererar enorma mängder data 

(Ibid). Trots detta gjordes det i denna studie ett försök att leva upp till detta 

kriterium, bland annat genom de utförda intervjuerna och transkriberingarna som 

gjorde det möjligt att genomföra en fördjupad analys av det insamlade materialet. I 

metodavsnittet redovisades även samtliga viktiga val och de beslut som har tagits 

under hela studiens genomförande. Vi har även strävat efter att diskutera och 

förklara eventuella fördelar samt nackdelar med valet av metod för att vara så 

transparent som möjligt.  

3.3.4 Konfirmering 

Den sista delen, konfirmering, handlar om att förklara i vilken grad egna värderingar 

samt teoretisk inriktning kan ha påverkat studiens utförande och resultat (Ibid). Då 

vi redan innan studiens genomförande hade en tvivelaktig syn till att investera 

utifrån börsinfluencers tips och råd via sociala medier var det extra viktigt för oss att 

vara så objektiv som möjligt och kritiskt diskutera de val som uppstod under 

studiens genomförande.  

3.3.5 Äkthet 

För att stärka äktheten är det viktigt att undersökningen ger en tillräckligt rättvis bild 

av de olika åsikter och de uppfattningar som finns hos de undersökta individerna 

(Bryman & Bell 2017). I ett försök att stärka denna studies äkthet har vi strävat efter 

att ge en rättvisande bild av respondenternas intresse för den finansiella marknaden, 

sociala medier och försökt förmedla deras egna syn på börsinfluencers. 
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3.4 Kritisk granskning 
3.4.1 Val av källor och källkritik 

För att stärka studiens trovärdighet var valet av källor av stor betydelse. Då det 

strävades efter att välja referentgranskade vetenskapliga artiklar användes 

Mittuniversitetets databas primo som den primära källan. Vid sökandet efter dessa 

artiklar användes sökord och sökfraser som influencer, financial hyperreality, 

postmodernism, random walk, rational investing, effective market hypothesis, behavioral 

finance, herding, availability heuristic och financial advisor, financial trust. Därefter 

säkerställde vi att resultatet enbart skulle bestå av artiklar som uppfyllde kravet 

“Peer-reviewed” och vidare lästes ett tiotal artiklar igenom för varje begrepp utifrån 

relevanta titlar. Därefter valdes de artiklar som ansågs vara mest relevanta och 

intressanta utifrån studiens syfte och frågeställningar. Som ett komplement till 

databasen primo användes även Google Scholar för att utöka möjligheterna till att 

hitta de mest relevanta och användbara artiklarna, målet var att använda artiklar 

som ofta blivit citerade. Dock behöver inte antalet citeringar betyda att artikeln 

besitter någon slags kvalitetsstämpel då äldre artiklar ofta kan ha fler citeringar av 

naturliga skäl. Den litteratur som användes i denna studie lokaliserades via tidigare 

referentgranskade artiklar där den valda litteraturen har varit återkommande genom 

ett flertal studier samt upplevts som relevant för detta arbete. Efter att ha gått igenom 

den tidigare forskningen identifierade vi ganska snabbt att det existerar ett 

forskningsgap kring det relativt nya fenomenet börsinfluencers samt deras 

samexistens med licensierade rådgivare.  

3.4.2 Metodkritik 

Med ett målstyrt urval finns det flera nackdelar, en betydande nackdel är att det inte 

är sannolikhetsbaserat. Detta medför att studiens resultat inte kommer att vara 

generaliserbart till en större grupp individer (Bryman & Bell 2017). De menar även 

att generaliserbarheten överlag är problematiskt inom kvalitativ forskning då det 

inte är möjligt att stickproven i en kvalitativ undersökning kan komma att 

representera en hel population (Ibid). Därav hade ett större urval med fler intervjuer 

varit en fördel för att stärka slutsatserna (Ibid). Då vi kände samtliga respondenter 

sedan tidigare ökade risken för partiska åsikter samt att respondenterna kan ha 

förändrat sina svar eller valt att dölja vissa åsikter. Som det tidigare nämnts var 

intervjuerna semistrukturerade vilket innebär undvikandet av raka frågor, något 

som minskar risken att påverka respondenternas uppfattning av fenomenet (Bryman 

& Bell 2017). En nackdel med intervjumetoden är däremot risken för bias, det vill 

säga att personliga åsikter kan komma att appliceras i analysen då utfallet av 

intervjuerna beror på tolkningen av den insamlade empirin tillsammans med 

förkunskaper inom forskningsämnet (Malhotra et al. 2013). Med det menas att andra 

forskare eventuellt skulle ha kunnat tolka intervjupersonerna på ett annat sätt. 

Ytterligare en kritik till studien är avsaknaden av tidigare erfarenhet av att 

genomföra intervjuer för forskningsmässiga ändamål.  
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4. Dokumentstudiens empiri, analys och diskussion 

Följande avsnitt är likt analysmodellen uppdelat i två delar, en rationell och en mer 

irrationell. Det har sedan tidigare konstaterats att det är rationellt att ta hjälp av 

professionella finansiella rådgivare om man på egen hand inte kan fatta 

investeringsbeslut, därför redogör avsnitt 4.1 för de regelverk och riktlinjer dessa 

rådgivare behöver förhålla sig till. Däremot har det växt fram en nyare typ av 

irrationell handel på den finansiella marknaden i och med börsinfluencers 

uppkomst. Då det saknas tidigare forskning om fenomenet är avsnitt 4.2 med 

tillhörande underrubriker tänkt att ge en översikt och en förståelse för hur 

börsinfluencers agerar och på vilket sätt det kan uppfattas som indirekt rådgivning. 

Avslutningsvis i detta avsnitt sker en sammantagen analys av de två 

rådgivningstrenderna. 
 

4.1 Professionell finansiell rådgivning 
Investeringsrådgivning definieras i lag (2007:528) om värdepappersmarknaden som 

”tillhandahållande av personliga rekommendationer till en kund i fråga om en eller flera 

transaktioner som avser finansiella instrument”. Det är även den lagen som tillsammans 

med lag (2003:862) om finansiell rådgivning till konsumenter reglerar finansiell 

rådgivning inom svensk rätt. Båda lagarna innefattar vilka skyldigheter finansiella 

rådgivare har gentemot konsumenter men där lag (2007:528) om 

värdepappersmarknaden även inkluderar näringsidkare. Under 2014 antogs 

dessutom MiFID II-direktivet av Europaparlamentet och rådet och där direktivet 

implementerades under 2018 främst i lagen (2007:528) om värdepappersmarknaden.  

 

I och med MiFID-direktivets införande har rådgivningsprocessen blivit allt mer 

komplex. En privat investerare behöver först och främst informera rådgivaren om 

sina finansiella kunskaper samt befintliga placeringar. Därefter behöver en 

bedömning göras av den privata investerarens risktolerans för att förstå hens 

möjligheter att hantera potentiella förluster vilket är en väsentlig komponent för att 

bedöma lämpligheten samt att det ger riktlinjer för hur rådgivaren ska planera den 

fortsatta investeringsrådgivningen (lag (2007:528) om värdepappersmarknaden ; 

Europaparlamentets och rådets direktiv 2014/65/EU). När denna information har 

dokumenterats kan rådgivaren gå vidare och bistå med mer detaljerad rådgivning 

om specifika placeringar. Denna dokumentation kallas för en lämplighetsförklaring 

och den innehåller placeringsråd, eventuellt en avrådan till placeringar, och även hur 

dessa råd uppfyller kundens önskemål och behov (Ibid). Vid framläggandet av det 

färdiga placeringsförslaget behöver det framgå och vidare dokumenteras vilken 

rådgivare som har lämnat placeringsförslaget, vilken placeringshorisont rådgivaren 

räknat med, vilka risker som investeringen innebär och även en motivering till varför 

placeringen passar kunden i fråga (Ibid). Det krävs även en passandebedömning, 

som till skillnad från lämplighetsförklaringen genomförs enbart första gången en 
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privatperson vill börja handla med komplicerade finansiella instrument, detta för att 

avgöra om personen är bekant med produkten (Ibid). 

 

För att den finansiella rådgivningen ska råda enligt lag (2003:862) om finansiell 

rådgivning till konsumenter krävs det även att konsumenten anses ha haft 

förtroende och känt tillit till att ett rådgivningsavtal har uppstått. Det som avgör om 

konsumenten haft denna tillit till placeringsförslagen bedöms utifrån företagets 

agerande gentemot konsumenten enligt lag (2003:862). Företaget bör därför vara 

väldigt tydliga i sitt agerande mot konsumenten och därmed informera om företaget 

bistår med finansiell rådgivning. Det som konsumenten uppfattar som rådgivning är 

således rådgivning och då är konsumenten skyddad enligt lagen. Detta medför att ett 

stort ansvar vilar på rådgivarnas axlar, till skillnad mot börsinfluencers som inte har 

inte alls är reglerad eller har samma tillsyn. 

 

4.2 Börsinfluencers  
I det följande avsnittet presenteras studiens insamlade empiri från dokumentstudien 

bestående av virtuella dokument från studiens valda börsinfluencers (se tabell 1) 

med tillhörande analys och diskussion. Rubriceringen i avsnittet är baserad på 

huvudpoängerna som görs inom varje del och vad som eventuellt skulle kunna 

tänkas känneteckna en börsinfluencer. Då denna del ämnar till att beskriva på vilket 

sätt dessa individer kan betraktas som influencers används till störst del teorin “2.1 

Influencers” vid analys och diskussion.   

4.2.1 Anonymitet 

Ett karaktärsdrag som de flesta av studiens valda börinsfluencers verkar dela är 

viljan att vara anonym, i dagsläget har B1-B4 inte gått ut med sina riktiga namn utan 

använder istället ett alias, aliaset presenterades under användarnamn i tabell 1. B4 

motiverade sitt anonymitetsval på Instagram den 10 december 2019 på följande sätt, 

“Dels vet jag inte hur min arbetsgivare skulle se på saken, dels så är jag väldigt öppen med 

min privatekonomi, vilken kanske kan ge negativa konsekvenser i mina 

relationer.”(spargurun 2019). B5 är dock ett undantag, han är öppen med sitt förnamn 

och utseende då han kontinuerligt publicerar bilder och videor på sig själv i diverse 

investeringssammanhang.  

Valet med anonymitet är något som skiljer sig åt från “vanliga” influencers, då en 

influencer brukar var en offentlig person (Ang, Khamis, Welling 2017). Trots att 

majoriteten av studiens valda börsinfluencers är anonyma, jobbar de ändå med self-

branding, där deras användarnamn/alias blir namnet utåt för deras följare och 

därmed kan betraktas som ett personligt varumärke. 
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4.2.2 Reklamsamarbeten 

Reklamsamarbeten mellan företag och opinionsbildare med syftet att stärka 

varumärket och konkurrenssituationen är inget nytt (Childers, Lemon, Hoy 2018 ; 

Bergkvist & Zhou, 2016; Erdogan, 1999), dock har det på senare tid blivit allt 

vanligare att företag verksamma inom finansbranschen tar kontakt med 

inflytelserika finansprofiler för olika samarbeten.  

B1 publicerade ett inlägg den 26 april 2021 som var ett betalt samarbete med 

företaget Opti. Där skriver B1 att Opti är en så kallad fondrobot som utifrån 

algoritmer väljer bra aktiefonder för att få till en bra riskspridning och grym 

riskjusterad avkastning över tid (Investmentcouple 2021). De presenterade även en 

rabattkod som innebar 50% lägre förvaltningsavgift i ett kvartal och uppmuntrade 

sina följare att använda den.  

B2 gjorde den 14 april 2021 ett reklamsamarbete med företaget NOWO. I det 

publicerade inlägget skriver B2 att NOWO är ett “väldigt innovativt och roligt sätt att 

pensionsspara på” (Pengabingen__ 2021c), och uppmuntrade sina följare att testa det.  

I ett inlägg publicerat den 29 mars av B3 presenterade även han ett samarbete med 

Opti med motiveringen “Alla sparare skulle enligt min mening behöva en Opti, 

antingen som det enda sparandet eller i kombination med Avanza/Nordnet eller 

övriga banker” (100miljonersmannen 2021c). I inlägget förklarade han även att Opti 

är baserad på modern portföljteori som innebär att investerare kan nå en högre 

riskjusterad avkastning genom att sprida sina tillgångar (Ibid).  

B4 lade den 11 oktober ut en annons för Komplett Mastercard i ett inlägg bestående 

av en bildserie där första bilden har texten “Vilket betalkort borde du ha?” och 

bildserien avslutas med en bild där han skriver hur hans generella rekommendation 

är komplett kreditkort och att det i hans mening är det bästa kreditkortet på 

marknaden, att det är kostnadsfritt och ger 1–2% bonus på alla köp, där bonusen 

betalas ut i rena pengar (Spargurun 2020c). 

B5 har även han gjort flera betalda reklamsamarbete med opti.se, bland annat i ett 

inlägg från den 30 april 2021 bestående av en bildserie där tillhörande text är “Kan 

man bli miljonär medan man samlar navelludd? Så här enkelt är det” varav han hänvisar 

till att man kan skapa ett konto hos Opti via länken i han biografi (Ekonomigurun 

2021b).  

De inlägg som hänvisas till ovan är bara ett fåtal av alla betalda reklamsamarbeten de 

publicerat på Instagram. Många av dessa profiler har samarbeten med samma 

företag då det går att identifiera mönster att de vid ungefär samma tidpunkter gör 

reklam för dessa företag, ett företag som alla ingått samarbeten med är opti.se. Den 

främsta annonseringen sker dock via Instagram stories, ett verktyg på Instagram där 
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man kan dela en bild (händelse) i endast 24 h om inte individen/individerna bakom 

kontot aktivt tar ett val och sparar ned händelsen som en höjdpunkt. En av 

huvudanledningarna till att dessa individer kan betraktas som influencers är på 

grund av dessa reklamsamarbeten. Detta då en influencer tidigare i studien 

definierats som en individ med högt inflytande på sociala medieplattformar och som 

mot en ersättning sprider information om ett företags produkter och/eller varumärke 

via sitt stora nätverk (Kadekova & Holiencinova 2018 ; Stubb et al. 2019). 

Definitionen är något som samtliga av de studerade finansprofilerna kan tänkas 

uppfylla då de har instagramkonton på flera tusentals följare och har därmed vad 

som kan anses vara ett stort nätverk. De ingår sedan samarbeten med företag där de 

erhåller ersättning. Vad som kan ses som unikt är att majoriteten, om inte alla  

samarbeten, har en anknytning till ekonomi. De marknadsförda företagen och 

produkterna ska oftast enligt dessa influencers hjälpa till med att antingen spara eller 

tjäna pengar. Två företag som marknadsförs ofta är nätmäklarna Avanza och 

Nordnet eftersom influencernas huvudfokus verkar vara hur man kan tjäna pengar 

på den finansiella marknaden, vilket är en av flera anledningar till att de kan 

benämnas som börsinfluencers. 

4.2.3 Tävlingar med målet att öka antalet följare 

Börsinfluencers har även en tendens att ingå samarbeten med varandra genom att 

skapa tävlingar där de tillsammans lottar ut handplockade aktier till någon eller 

några av sina följare. Den 25 april 2021 gick B1, B2 och B5 ihop och bildade en tävling 

där de tillsammans lottade ut aktier värda 10.000 kronor i Tesla, Facebook och Apple. 

Kravet för att delta var att följa börsinfluencerna bakom tävlingen samt att gilla 

inlägget (ekonomigurun 2021a). Den 2 maj 2021 genomförde B3 och B4 en liknande 

tävling tillsammans med ytterligare en finansprofil. De lottade ut en aktieportfölj 

värd 12.000 kronor där innehavet bestod av Microsoft, Apple, Tesla och 

Facebookaktier. Denna tävling hade samma krav på att följa alla tre profiler och gilla 

bilden (100miljonersmannen 2021d ) 

Det är tydligt att motivet bakom dessa tävlingar är att öka följarskaran, detta då fler 

följare resulterar i växande intäkter från diverse olika samarbeten och det är ytterst 

troligt att reklamintäkter och andra samarbeten genererar en stor andel av 

finansprofilernas totala intäkter. I ett inlägg publicerat den 1 oktober 2020 avslöjade 

B4 att han under föregående månad tjänade 126 000 kronor på Instagram (spargurun 

2020a). Det existerar därmed starka ekonomiska incitament till att bedriva dessa 

typer av konton på Instagram, där antalet följare har en betydande del i 

intäktsmöjligheterna. 

4.2.4 Uppmuntrande till finansiella investeringar 

Antalet aktieägare har under de senaste åren ökat, samtidigt har studier 

argumenterat för att många individer har en bristfällig kunskap för att kunna fatta 

egna rationella investeringsbeslut på den komplexa finansmarknaden (Lusardi & 
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Mitchell 2011), speciellt är det många unga som besitter en begränsad ekonomisk 

kunskap (Hackethal, Haliassos, Jappelli 2012). Det har också konstaterats att det 

rationella när individer inte har den kunskap som behövs eller behöver vägledning 

av något slag vid investeringsbeslut är att ta hjälp av en professionell rådgivare (Lu 

et al. 2020 ; Gerrans & Hershey 2017 ; Kramer 2016). Trots detta tycks en av 

börsinfluencernas huvuduppgifter vara att promota aktier som sparform, samtliga av 

studiens börsinfluencers, B1-B5 har delat med sig av ett flertal inlägg där de 

framställer den finansiella marknaden som simpel och som en plats där vem som 

helst kan bli miljonär.  

B1 publicerade ett inlägg den 8 augusti 2020 men texten “Varför du bör börja 

investera NU” där de visar på vilken skillnad fem år kan ha på den summa som en 

individ beräknas ha vid 65 års ålder. Detta gör de genom att jämföra en som börjar 

spara när den är 20 år med en som börjar vid 25 år, båda har samma startkapital på 

20 000 kr, en månadsinvestering på 2 500 kr och en genomsnittlig avkastning på 8%. 

Vid 65 års ålder beräknas den som började investera vid 20 årsåldern ha 14 miljoner i 

kapital medan den som började när denne var 25 år beräknas ha 9,3 miljoner. 

Huvudpoängen är att 5 år kan utgöra en skillnad på flera miljoner, i detta fall 4,7 

miljoner kronor (Investmentcouple 2020). Uppmaningen från B1 till dennes följare är 

att “Våga börja NU”.  

Ett liknande inlägg publicerades av B2 den 1 mars 2021 där han påpekade att “Det 

bästa är att börja investera tidigt, och har man inte börjat tidigt så är den bästa tiden att 

starta NU”, vidare i inlägget exemplifieras det hur ett månadssparande på 3000 

kronor och en genomsnittlig årsavkastning blir ett kapital på 31 miljoner över en 45 

års period (Pengabingen__ 2021b).  

B3 publicerade ett inlägg den 11 januari 2021 där det lyfts fram att alla kan bli 

miljonärer och att det aldrig är för sent att börja spara, han återger ett exempel att 

genom att månadsspara 1500 kr i en indexfond med låg avgift och som beräknas ge 

en årlig avkastning på 8%, då skulle det ta knappt 22 år skriver han 

(100miljonersmannen 2021a).  

B4 publicerade den 6 oktober 2020 ett inlägg bestående av en bildserie med 

bildtexten “Alla kan!” Första bilden i bildserien är en illustration av Albert Einstein 

med texten “Är det svårt att köpa sin första aktie” därefter följer bilder med texter som 

“det är svårare att lära sig cykla” “det tar längre tid att se ett avsnitt av din favoritserie, “det 

är mer riskabelt att slösa bort pengarna”, “det kostar mer att ha ett konto på Netflix […] 

Avanza är kostnadsfritt” (Spargurun 2020b).  

B5 lade ut ett inlägg den 11 juli 2020 där han visar “8 enkla steg för att bli rik” där det 

första steget enligt han är “kom igång” där skriver han bland annat, “för att kunna 

utnyttja ränta-på-ränta är det viktigt att börja tidigt”, och vidare rekommenderar att 
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skapa ett konto på Nordnet eller Avanza där kan följarna enligt B5 “börja bygga din 

pengamaskin” (Ekonomigurun 2020). 

Samtliga av dessa inlägg går att betrakta som om dessa börsinfluencers uppmuntrar 

individer till att börja investera, helst i en tidig ålder samt att de framställer den 

finansiella marknaden som enkel och användarvänlig. Att börja investera i en tidig 

ålder kan bedömas som ett bra råd eftersom deras olika argument gällande att man 

hinner spara ihop pengar under en längre tid är till synes logiska. Men, har man en 

avsaknad av relevant kunskap för att fatta egna investeringsbeslut, något som många 

unga konstaterats ha, är kanske denna sparform inte att rekommendera, det krävs att 

den enskilde investeraren har kunskap om den finansiella marknaden och dess 

risker. Saknas denna kunskap kan inte rationella investeringsbeslut fattas och genom 

att dessa börsinfluencers framställer marknaden som enkel, där vem som helst kan 

bli rik, blir det indirekt uppmuntran till irrationalitet hos deras följare som har en 

kunskapsbrist. Att framställa marknaden på detta sätt kan kritiskt diskuteras utifrån 

ett moraliskt perspektiv eftersom alla individer besitter olika mycket kunskap inom 

ämnet och eftersom det handlar om pengar kan en som inte är tillräckligt insatt 

uppleva stora förluster och i ett mardrömsscenario till och med förlora allt.  

4.2.5 Synen på professionella rådgivare 

Denna indirekta uppmuntran till irrationalitet går emot klassisk ekonomisk teori 

eftersom den grundas i att investerare är rationella (Miller och Modigliani, 1961, 

Thaler 1980) och börjar individer följa dessa uppmaningar trots en avsaknad av 

kunskap kommer dem inte att kunna fatta egna rationella beslut. Kan en inte fatta 

dessa beslut är det rationella att söka efter rådgivning av professionella rådgivare. 

Detta eftersom man då har en tendens att investera på ett mer rationellt sätt (Lu et al. 

2020 ; Gerrans & Hershey 2017 ; Kramer 2016). Men, om en individ börjat investera i 

finansiella tillgångar som en följd av uppmaningar från börsinfluencers, hur ser 

tilliten ut för professionella rådgivare? Denna fråga är av intresse eftersom många av 

studiens valda börsinfluencers verkar dela liknande uppfattningar kring 

professionella licensierade rådgivare. 

B2 lade ut ett inlägg den 16 februari 2021 där han visualiserade en konversation 

mellan en bankkund och en bankrådgivare. Bankkunden frågar om hjälp gällande 

vilken fond han ska välja varpå rådgivarens respons är “Jag ska se vilken fond banken 

tjänar mest på” (pengabingen__ 2021a).  

B5 publicerade ett inlägg den 10 maj 2021 bestående av en video som han benämner 

som “sparrådgivning med banken”, där han vill visa hur han upplevde hans möte med 

banken gällande diskussion av sparande och pension, varav nästa sekvens visar hur 

han spelar rådgivaren och att de ville upprätta ett långsiktigt sparande i deras egna 

fonder via en AF-depå (aktie- och fonddepå) med 3% i avgift. Detta följs av en text 

som lyder “Sparar själv på Avanza, Nordnet, Opti. Länk i bion” medan han själv låtsas 
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springa bort från banken. Till videon skrev han bland annat “Detta var bokstavligen 

min dialog med banken sist jag hade “spar- och pensionsrådgivning”. Mina föräldrar betalade 

sjuka summor i fondavgifter i många år av bankernas fondfusk, Saknades en finansinsta då..” 

(Ekonomigurun 2021c). Videon har fått flertal kommentarer där han får medhåll av 

hans följare och andra börsinfluencers, bland annat B1 som kommenterade “hahaha. 

Detta vi snackade om igår”.  

Då det tidigare konstaterats att influencers har en effekt på deras följare som innebär 

att följarna förlitar sig på deras åsikter (Casaló et al. 2020 ; Schaefer 2012) eftersom de 

kan betraktas som något utav experter inom det området de är verksamma inom 

(Rahman et al. 2014) skulle följden här kunna bli att individer inte ser banken som ett 

rådgivningsalternativ och istället förlitar sig helt på börsinfluencers och det material 

de publicerar.  

4.2.6 Indirekt rådgivning, rekommendation av specifika aktier  

Dessa börsinfluencers delar gladeligen med sig av sina egna innehav och berättar när 

och vilka aktier de köper och det verkar inte finnas någon tydlig gräns mellan vad 

som är yttrandefrihet och vad som räknas som kursmanipulation. Av rättsliga skäl 

friskriver de sig genom förklaringen att det publicerade materialet inte ska uppfattas 

som någon form av rådgivning, men hur stor betydelse det har för följarna kan 

ifrågasättas när det ser de publicerade aktierna, allt positivt som skrivs om dom samt 

den avkastning som investeringen genererat.  

B4 publicerade ett inlägg den 3 februari 2021 där han presenterade bolaget Evolution. 

I den inledande texten skriver han “Ett av mina favoritcase, Evolution!”. I de 

tillhörande bilderna tas det upp information om bolagets bransch, prestationer och 

framtida möjligheter. Längst ned i inlägget, i kursiv stil, tillkommer meningen “Detta 

ska inte uppfattas som rådgivning” (spargurun 2021a).  

I ett inlägg publicerat den 4 mars 2021 delade B3 med sig av sin syn på 

Samhällsbyggnadsbolaget, han skrev då att bolaget är “ett av de mest spännande 

bolagen i min portfölj” inlägget avslutas med friskrivningen “Detta är ingen 

köprekommendation” (100miljonersmannen 2021b).  

Att använda sig utav friskrivningar var dock inte lika vanligt för 1 år sedan när 

fenomenet med börsinfluencers inte var aktuellt i samma grad. Idag används 

friskrivningen i princip på samtliga inlägg, ibland kan den vara tydlig medan andra 

gånger kamoufleras texten, då den medvetet utformas för att smälta in med 

bakgrunden och där en liten teckenstorlek används, något som gör det svårt att 

uppfatta texten med blotta ögat. 

Individer som väljer att agera på dessa indirekta rekommendationer anses inte ha ett 

rationellt- och ekonomiskt beteende då det innebär att man istället skulle tagit 
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hänsyn till alla möjligheternas fördelar och nackdelar (Vriend 1996). Att ha ett 

ekonomiskt beteende innebär även att individer drivs av att uppnå maximal nytta 

(Kargol-Wasiluk, Wildowicz, Zalesko 2018 ; Thaler 1980), vilket är en avsaknad 

egenskap vid dessa imitationsinvesteringar. Att imitera andras handlingar är dock 

något som ligger i den mänskliga naturen (Komalasari 2016) vilket skapar 

flockbeteenden på den finansiella marknaden (Hon-Snir, Kudryavtsev & Cohen 

2012), en faktor som möjligtvis spelar en stor roll i skapandet av dessa 

flockbeteenden är dessa börsinfluencers med sin till synes inspirerande attityd och 

uppmuntrandet av vissa aktier eller sektorer.  

Efter att ha granskat B1-B5 under några veckors tid har det blivit tydligt att de flesta 

indirekta rekommendationerna, likt exemplen ovan, har presenterats i form av en 

händelse på Instagram, vilket som tidigare förklarat innebär att bilden och den 

tillhörande texten raderas efter 24 timmar. I ett inlägg från den 15 februari 2021 skrev 

B4 att “den bittra sanningen är att det inte finns några säkra kort, riskfria investeringar eller 

garanterade succéer”, vidare uppmanade han att vara försiktig om någon på sociala 

medier utlovar detta, då det antagligen är någon som försöker lura en (spargurun 

2021b).  

4.3 En jämförelse mellan de två rådgivningstrenderna 
Vad som kan konstateras utifrån dessa två redogörelser är att banker och andra 

finansiella institutioner med rådgivning som en del av sin verksamhet har strikta 

regler som måste följas och tydliga skyldigheter gentemot konsumenterna. MiFID 

direktivet tvingar till ett informationsutbyte från båda parterna för att dels 

säkerställa att rådgivaren förstår konsumentens kunskaper, önskemål och 

förutsättningar och dels för att konsumenten ska förstå rådgivarens placeringsplan 

från början till slut, detta gör att konsumenten är skyddad enligt lag (2003:862) om 

finansiell rådgivning och lag (2007:528) om värdepappersmarknaden. Till skillnad 

från börsinfluencers som via sina instagramkonton kan nå ut till tusentals människor 

och ge informell rådgivning samt diverse tips utan att omfattas av någon av dessa 

lagar. Fenomenet bidrar till en indirekt rådgivning även om den inte är personlig kan 

den bidra till att individer förlitar sig på deras åsikter vid investeringsbeslut, genom 

att bland annat visa deras avkastning. Men, med en enkel friskrivning frånsäger de 

sig ifrån allt ansvar, samtidigt tar de på sig rollen som en trovärdig inspirationskälla 

när det kommer till handel med finansiella instrument. Då den ökade regleringen på 

den finansiella marknaden oftast har argument om ökat konsumentskydd eller att 

den finansiella marknaden har utvecklats kan det tämligen vara aktuellt att se över 

och på något sätt inkludera det nya fenomenet börsinfluencers i lagstiftningen. 

 

 



 

 

43 
 

5. Intervjuernas empiri, analys och diskussion 

I detta avsnitt kommer den insamlade empirin från de genomförda intervjuerna 

presenteras, analyseras och diskuteras. Detta görs för att skapa en större förståelse 

för respondenternas syn på finansiell rådgivning i dagens postmoderna samhälle. 

Avsnittet är indelat och rubricerat utifrån de två teman som tillsammans med 

analysmodellen varit med och format intervjuguiden. Dessa två teman är “Rationella 

beslut och formell rådgivning” och “Irrationella beslut och indirekt rådgivning via sociala 

medier”. 5.1 Rationella beslut och formell rådgivning” utgör intervjuguidens första del 

och den grundas i analysmodellens vänstra “rationella” sida. Den första delen ämnar 

bland annat till att få veta om, och på vilket sätt, fundamentala faktorer betyder 

något vid investeringsbeslut samt vilka åsikter respondenterna har om professionella 

rådgivare. Avsnittets andra del “5.2 Irrationella beslut och indirekt rådgivning via sociala 

medier” har sin grund i analysmodellens högra mer “irrationella” sida. Denna del 

ämnar till att analysera om det viktiga vid investeringsbeslut istället är information 

baserad på annat än objektiv fakta. Delen ämnar även till att ytterligare öka 

förståelsen för börsinfluencers genom att få respondenternas åsikter om fenomenet, 

och till viss del se på vilket sätt den skiljer sig åt/överensstämmer med den 

information som presenterades i avsnitt “4. Dokumentstudiens empiri, analys och 

diskussion”. 

5.1 Rationella beslut och formell rådgivning 
Intervjuguidens första del började med att låta respondenterna berätta om sina egna 

ekonomiska kunskaper, om de anser att kunskaperna är tillräckliga för att kunna 

fatta egna rationella beslut och vilken erfarenhet de har av investeringar. Detta 

gjordes för att försöka återge en rättvis bild av respondenterna och skapa en 

överblick över deras generella intresse för den finansiella marknaden.  

Tabell 3: Respondenternas ekonomiska kunskaper 

Intervjufråga R1 R2 R3 R4 R5 R6 

På vilket sätt 

skulle du beskriva 

din egna kunskap 

kring ekonomi? 

Anser du att den är 

tillräcklig för att 

kunna fatta egna 

rationella 

investeringsbeslut? 

Goda 

ekonomiska 

kunskaper 

Goda 

ekonomiska 

kunskaper 

Inte 

tillräckligt 

goda 

kunskaper 

Goda 

ekonomiska 

kunskaper 

Ganska 

medelmåttig 

Goda 

ekonomiska 

kunskaper 

Tabell 3 presenterar respondenternas ekonomiska kunskaper, överlag ansåg 

respondenterna att de besitter relativt goda ekonomiska kunskaper för att fatta 

rationella investeringsbeslut, där enbart R3 uttryckte att han inte har tillräckliga 

kunskaper. R6 tyckte att hon besitter goda ekonomiska kunskaper men trots detta 
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ansåg hon sig inte alltid fatta egna rationella beslut, då hennes spontanitet tidigare 

har lett till förhastade investeringsbeslut. Ett annat intressant utfall var att, trots goda 

ekonomiska kunskaper, väljer vissa respondenter att inte ta egna investeringsbeslut. 

I kontrast till detta väljer R3, som anser att han inte har tillräckligt goda kunskaper, 

att ändå investera på egen hand. 

“Enligt mig själv har jag goda ekonomiska kunskaper men jag känner att investeringar är en 

sån stor och viktig grej så jag har tagit hjälp” (R4) 

“Min kunskap är väl ganska medelmåttig men jag fattar ändå beslut på egen hand” (R5) 

“Ja jag anser att jag har goda ekonomiska kunskaper men det betyder inte att jag alltid fattar 

rationella beslut, jag kan vara ganska spontan i mina investeringar” (R6) 

Tabell 4: Respondenternas investeringserfarenhet 

Intervjufråga R1 R2 R3 R4 R5 R6 

Hur länge har 

du investerat? 

3 år  2 år  ca. 1,5 år 1 år Drygt 8 

månader  

2,5 år 

Det visade sig att ingen av respondenterna har mer än 3 års erfarenhet av finansiella 

investeringar, vilket går att utläsa i tabell 4. R1 är den som har investerat längst 

medan R5 är den som har minst erfarenhet i form av tid. Respondenterna tillfrågades 

också varför de började med investeringar där den främsta anledningen till det 

växande intresset var vänner och bekanta.  

“Jag fick upp ögonen för börsen för cirka 3 år sedan, intresset kom till från en kompis som var 

duktig på investeringar” (R1) 

“Jag började investera för drygt 2 år sedan. många på jobbet började prata om börsen och 

Avanza vilket fick mig att bli intresserad. Såg även mycket på sociala medier” (R2) 

“För 2 år sedan efter en aktiespararkurs, jag hade tidigare velat börja eftersom jag vill få mina 

pengar att växa men jag kände att jag inte hade tillräckliga kunskaper. Min pappa har 

investerat i fonder och det var väl lite hans förtjänst att jag fick upp ögonen för börsen” (R6) 

På frågan “Hur ser processen ut innan du når beslutet att investera i en aktie?” 

svarade fyra av sex respondenter att det är viktigt att bevaka olika börsinfluencers på 

Instagram för att ta del av deras åsikter om bolaget. 

“Först ser jag över framtiden gällande branschen. Därefter kollar jag vad det utpekade 

företaget gör som skiljer sig från mängden. Går bolaget med vinst redan idag, ja då ökar 

chansen till att jag väljer just det bolaget. Allt är dock inte på egen känsla. Oftast äger någon 

investeringsprofil detta bolag sedan tidigare vilket också kan kännas som en "trygghet" (R2) 
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“Jag brukar prata med intresserade vänner och även kolla på Instagram och Twitter där jag 

följer många duktiga konton” (R3) 

R4, som anser sig ha goda ekonomiska kunskaper, berättar att hon enbart sparar i 

fonder och att hon tog det beslutet med en rådgivare på banken. För de övriga 

respondenterna är en tydlig del i beslutsprocessen att konferera med vänner och 

bekanta men även att bevaka börsinfluencers på Instagram för att kunna ta del av 

deras åsikter kring bolag. Detta trots att majoriteten av respondenterna anser att de 

besitter tillräckliga kunskaper för att fatta egna rationella beslut. Som tidigare 

nämnts antas marknaden enligt det klassiska finansparadigmet vara rationell på två 

sätt, det första innebär att individer vid investeringsbeslut strävar efter att uppnå 

maximal nytta (Thaler 1980), vilket för respondenternas del skulle kunna vara fallet, 

att de via råd från vänner och bekanta men även börsinfluencers anses maximera sin 

nytta. Men, gällande det andra antagandet betraktas inte respondenterna som 

rationella eftersom det skulle förutsätta ett beslutsfattande baserat på objektiv fakta 

(Ibid), vilket inte är fallet, då respondenternas investeringsprocesser är mer 

komplexa, innehållande fler faktorer och innefattar åsikter från andra. Däremot 

skulle det kunna gå att betrakta som att de besitter egna unika syner på innebörden 

av vad som är rationellt. Detta stödjs av det postmoderna synsättet som tillåter 

individer att skapa sig olika unika uppfattningar om saker och ting och dess 

betydelser, med detta synsätt existerar inte en enda version av en definitiv verklighet 

(Firat & Venkatesh 1993 ; Lyotard 1984). 

Tabell 5: Respondenternas syn på professionella rådgivare och deras tillit till dem 

Intervjufråga R1 R2 R3 R4 R5 R6 

Anser du att det 

är rationellt att 

ta hjälp av 

utbildade 

rådgivare på 

banken? 

Nej inte 

nödvändigtvis 

Ja, särskilt 

om man är 

nybörjare 

Ingen 

erfarenhet 

Inget behov 

Ja, bra för 

oss 

oerfarna 

Ja, om man 

inte har 

tillräcklig 

kunskap 

Ja, de är 

utbildade. 

Känner du tillit 

till dem? 

 

Ingen tillit Vet ej Ingen tillit Stark tillit Vet ej Känner tillit 

Att det skulle vara rationellt att ta hjälp av professionella rådgivare hade 

respondenterna olika syner på (se tabell 5). Enligt R2, R4, R5 och R6 är dessa 

rådgivare ett bra hjälpmedel när man är ny och oerfaren. R2 förklarade att han aldrig 

har tagit hjälp av professionella rådgivare men menar att det troligtvis hade varit bra 

och mer rationellt när han började med investeringar. R2 och R5 ville inte ta någon 

ställning i frågan om tillit då båda menade att de inte har tillräcklig erfarenhet av 

professionella rådgivare (se tabell 5). R1 och R3 hade en negativ inställning till att 
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erhålla professionell rådgivning, då de bland annat förklarade att de varken har 

förtroende eller tillit till rådgivare då han hört att dem prioriterar sitt egna intresse 

och rekommenderar därför sparformer som i första hand gynnar banken.  

“Nej det tycker jag inte alls att det behöver vara. Vad jag har hört så rekommenderar 

bankrådgivare bara egna produkter om de kan. Säkert för att de ska tjäna så mycket pengar 

som möjligt. Jag har varken ett jättestort förtroende eller tillit till dem” (R1) 

För respondenterna som delade en mer positiv syn på professionella rådgivare sades 

bland annat: “Ja det tycker jag. Dem är bra för personer som inte känner sig redo att 

investera helt själv” “Ja jag känner stark tillit till dem eftersom de är utbildade” (R4). 

Förklaringarna till de respondenter som inte känner någon tillit till professionella 

rådgivare kan liknas vid risken att lita på omoraliska människor som ibland kan ha 

en egen agenda (Olsen 2012). 

Då majoriteten av respondenterna ansåg att det kan vara rationellt att ta hjälp av 

professionella rådgivare beroende på egen kunskap blev nästkommande fråga utav 

ytterligare intresse för att se vilka som tidigare tagit hjälp och hur de upplevde det. 

Tabell 6: Respondenternas erfarenhet av professionella rådgivare 

Intervjufråga R1 R2 R3 R4 R5 R6 

Har du tidigare tagit 

hjälp av rådgivare på 

banken för sparande och 

investeringar? 

Ja Nej Nej Ja Nej Ja 

R1, R2, R4 och R6 har tidigare redogjort för att de har goda ekonomiska kunskaper 

enligt dem själva för att fatta egna rationella beslut, trots detta har R1, R4 och R6 

erhållit rådgivning från banken (se  tabell 6). Deras upplevelser skiljer sig dock åt. R1 

blev erbjuden professionell rådgivning via telefon från sin bank i samband med ett 

hypotekslån vilket han tackade ja till, men då han inte hade tillräckligt högt 

förtroende valde han att inte placera några pengar i de rekommenderade 

investeringsalternativen. Detta är hans hittills enda rådgivarerfarenhet. R2 har ingen 

erfarenhet av bankrådgivare, han uttryckte sig “min tanke är att bankerna någonstans 

behöver tänka på sig själva och rekommenderar sådant som även gynnar dem själva”, vilket 

är likt den syn R1 hade gällande den rationella avsaknaden då banken först behöver 

tänka sig själva. R2 menade dock att det troligtvis hade gynnat honom att prata med 

banken då han började investera, en känsla som R1 möjligtvis också kände innan han 

väl mottog sin första, och enda, rådgivning. R4 har tidigare redogjort för att hon 

anser att det är rationellt att söka hjälp från rådgivare, hennes upplevelse var bra och 

hon var nöjd med investeringsförslaget. De fonder som valdes är de enda 

investeringarna som hon har i dagsläget. När det kommer till R6 har hon valt att ta 
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hjälp av en rådgivare från hennes bank eftersom hon är medveten om hennes 

tendens till att ta allt för höga risker vid investeringar. Hon ser på rådgivningen som 

ett komplement till hennes egna investeringsbeslut. 

Individer med bra ekonomiska kunskaper har tidigare visats sig vara mer benägna 

att ta hjälp av professionella finansiella rådgivare och de med sämre ekonomiska 

kunskaper löper en större risk att begå misstag på den finansiella marknaden 

(Calvet, Campbell, Sodini 2009). R3 och R5 har enligt dem själva inte tillräckliga 

ekonomiska kunskaper och ingen av dem har valt att ta hjälp av professionella 

rådgivare, vilket skulle kunna betyda att risken för dem att begå misstag på den 

finansiella marknaden är högre (Ibid). Att individer med bra ekonomiska kunskaper 

är mer benägna att ta hjälp av professionella rådgivare går i detta fall enbart att 

koppla till R4 och R6 som ansåg sig ha goda kunskaper men ändå väljer professionell 

rådgivning, vilket ökar chanserna till att de finansiella besluten leder till bättre 

investeringar (Rooij et al. 2010). Enligt tidigare forskning skulle även R4 vara den 

individen som investerar på det mest rationella sättet då hon i dagsläget enbart 

förlitar sig på professionella rådgivare som tidigare forskning menar är bättre 

informerade och mindre benägna att påverkas av irrationalitet (Barber et al. 2009 ; 

Boehmer & Kelley 2009 ; Griffin, Harris, & Topaloglu 2003), och enligt Zeng (2016) 

innebär rationella investeringar att ta hjälp av licensierade rådgivare. R6 menar själv 

att hon inte alltid fattar rationella beslut, därför kan hon inte enbart betraktas som en 

rationell investerare. Däremot använder hon en professionell rådgivare som ett 

komplement, något som enligt tidigare forskning kan komma att eliminera negativa 

effekter (Gerrans & Hershey 2017 ; Kramer 2016). Detta görs för att hon är medveten 

om att hennes egna beslut leder till ett för högt risktagande. Genom att ta hjälp av en 

rådgivare har hon och R4 en större sannolikhet för diversifierade investeringar (Lu et 

al. 2020), vilket minskar portföljrisken på ett effektivt sätt och ökar sannolikheten för 

en mer rationell portfölj (Lu et al. 2020 ; Pozzi, Di Matteo, Aste 2013 ; Bodie, Kane, 

Markus 2021). 

R3 uttryckte sig inte ha tillräckliga kunskaper för att fatta egna rationella beslut men 

vill heller inte erhålla rådgivning från professionella rådgivare då han är nöjd med 

den information som han får från vänner och investeringsprofiler på Twitter och 

Instagram. Därför kan han, R1, R2 och R5 vid första anblick ha en avsaknad av ett 

rationellt beteende då de grundar sina investeringsbeslut på annat än professionell 

rådgivning (Barber et al. 2009 ; Boehmer & Kelley 2009 ; Griffin, Harris, & Topaloglu 

2003). I dagens postmoderna samtid behöver dock detta inte vara fallet (Schinckus 

2008). I och med utvecklingen av nya medie- och kommunikationstekniker inom det 

finansiella området har resultatet blivit en ny hyperverklig finansmarknad (Ibid). 

Vilket skulle kunna innebära att det är fullt rationellt att söka sig till Instagram och 

andra plattformar för finansiell rådgivning. Det har även visat sig att andelen 

individer som grundar investeringsbeslut på information hämtad från internet ökar i 

takt med att individernas ekonomiska kunskaper ökar (Rooij et al. 2010), vilket är 
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något som skulle kunna styrka att det även kan anses rationellt med 

investeringsbeslut grundade på andra informationskällor än enbart professionella 

rådgivare. För att ta reda på vilka informationskällor som skulle kunna vara av 

betydelse vid investeringsprocesser och beslut var nästkommande fråga om tillit 

betydande. 

Tabell 7: Faktorer som respondenterna känner tillit till vid investeringsbeslut 

Intervjufråga R1 R2 R3 R4 R5 R6 

Vad känner du tillit 

till vid 

investeringsbeslut? 

Min 

magkänsla  

Tillit till 

mig själv 

Magkänslan 

Mina beslut 

och ingen 

annans 

Vänner 

Andra 

förebilder 

De som är 

utbildade 

inom 

området 

Personer 

med mer 

kunskap 

än mig 

Magkänslan 

Närstående 

och vänner 

som har 

kunskap 

Det som skapar tillit vid investeringsbeslut framgår i tabell 7 och det visade sig vara 

både magkänslan och tilliten till sig själv men även andra personer med mer 

kunskap inom området. Gemensamt för R1, R2 och R6 var magkänslan och att det är 

viktigt att själv vara den som tar det slutgiltiga beslutet, även om de gärna tar del av 

andras åsikter. R3, R4 och R5 förlitar sig i en större utsträckning på individer med 

mer kunskap än dem själva.  

“Min tillit baseras på vad vänner och andra förebilder investerar i” (R3) 

“Jag litar mest på de som är utbildade inom området, det är viktigt för mig att ta hjälp av dem 

som kan” (R4) 

Tabell 8: Vikten av objektiv fakta och fundamentala analyser 

Intervjufråga R1 R2 R3 R4 R5 R6 

Hur viktigt 

anser du att 

objektiv fakta 

och 

fundamentala 

analyser är? 

Viktigt att 

bolaget 

går med 

vinst 

Beror på 

bolaget 

Det 

viktigaste är 

affärsidéen 

och 

potentialen 

Ingen koll på 

detta 

Viktigaste är 

att jag tror 

på bolaget 

Ingen koll 

på detta 

Bolag som 

går plus är 

viktigt 

Undersöker 

inte det så 

mycket 

Produkten 

är viktigast 

Inte 

jätteviktigt 

Grafen kan 

ha betydelse 

En intressant iakttagelse är att ingen av respondenterna nämnde bolagets 

prestationer i Tabell 5 “Vad känner du tillit till vid investeringsbeslut?”. Trots detta 

ansåg majoriteten av respondenterna att det är viktigt att bolaget går med vinst och 

att de har en bra produkt (se tabell 8). Respondenterna verkar således inte koppla 

tilliten till själva bolaget, istället är det vänner, förebilder och individer med mer 

kunskap som skapar denna tillit.  
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“Fakta kan övertyga dig mer om att ditt beslut är rätt att ta. Men den behöver inte vara 

nödvändig” (R2) 

“Jag är inte så duktig på detta men i mina fonder går iallafall alla företag med vinst så det är 

väl viktigt antar jag” (R4) 

“Jag tittar bland annat på kursgrafer och ser hur den har förändrats under olika intervaller” 

(R6)  

Det går att se vissa likheter i respondenternas svar och Predas (2004) forskning som 

indikerade att det är kognitiva förmågor som är grunden till ett rationellt ekonomiskt 

beteende där analyser av exempelvis balans- och resultaträkningar kan användas. 

Det går dock inte att fastställa att respondenterna använder dessa balans- och 

resultaträkningar då de inte tydligt framgick under intervjun, samt att två av 

respondenterna berättade att de använder hemsidan börsdata.se för att ta del av viss 

information om bolaget. R6 var den enda som visade ett intresse för kursgraferna och 

ansåg att de har en viss betydelse i hennes beslutsprocess, “Jag försöker koppla tidigare 

hastiga kursrörelser med tidigare bolagsnyheter”. Tolkningar av aktiediagram och 

granskningar av aktienyheter är även något som Preda (2004) belyste som grund i 

det rationella ekonomiska beteendet.  

För att avslutningsvis sammanfatta intervjuguidens första del, innehållande 

analysmodellens (Figur 1) vänstra “rationella” sida tillfrågades respondenterna vilka 

fördelar respektive nackdelar de kopplar till professionella rådgivare. Detta gjordes 

för att de eventuella nackdelarna kan vara bidragande faktorer till uppkomsten och 

utvecklingen av analysmodellens högra “irrationella” sida med den nyare typ av 

“irrationell” handel som uppstått som ett resultat av indirekt rådgivning via sociala 

medier.  

Enligt dig, vilka är fördelarna samt nackdelarna med att ta hjälp av utbildade 

rådgivare? 

Samtliga respondenter delade synen på att det kan vara ett bra hjälpmedel för 

människor som inte har tillräckligt med kunskap eller de som inte vill fatta 

investeringsbeslut på egen hand, vilket även är en tydlig fördel enligt tidigare 

forskning som antyder att den professionella rådgivningen fungerar som en 

ersättning eller ett komplement av konsumentens egna ekonomiska kunskaper. 

Genom denna opartiska rådgivning kan således denna okunskap elimineras (Gerrans 

& Hershey 2017 ; Kramer 2016). Att professionell rådgivning skulle vara opartisk är 

dock något som R1, R2, R3, R5 och R6 inte höll med om. De ansåg att en av 

nackdelarna är att bankens rådgivare mest troligt har en agenda där deras mål är att 

rekommendera bankens egna fonder då det är något som gynnar banken.  
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“Jag tror att det kan vara fördel för lite äldre människor som inte är lika tekniska och kan hitta 

information själv och som inte heller använder sociala medier där det är lätt att hitta 

information om börsen” (R3) 

“Nackdelarna kan väl vara att rådgivarna kanske har en agenda att gynna sig själv eller 

banken och erbjuda lite dyrare alternativ” (R5) 

Respondenternas syn på nackdelar med professionell rådgivning liknar Kramer & 

Lensink (2012) forskning där de menar att de negativa effekterna av denna typ av 

rådgivning aldrig går att utesluta eftersom att finansiella rådgivare kan ha en 

tendens att vara partiska i sin rådgivning genom att rekommendera investeringar i 

onödigt dyra produkter för att själv kunna maximera sin vinst. Det har tidigare 

konstaterats att tre av studiens sex respondenter har erhållit finansiell rådgivning, 

varav två, R4 och R6 är nöjd med den. Dock tog R6 upp bankens egenintresse som en 

nackdel med professionella licensierade rådgivare. Vad som också framgick är att R1, 

den äldsta respondenten, är den enda som blivit erbjuden rådgivning medan R4 och 

R6 på egen hand fått kontakta banken och bett om hjälp, vilket skulle kunna tyda på 

att Hackethal, Haliassos & Jappellis (2012) resultat att unga investerare, med ofta 

mindre kapital, inte får den hjälp de faktiskt behöver eftersom rådgivare med 

kommissionsbaserade inkomster helst lägger sin tid på att rådgiva människor med 

större summor. Vilket har medfört att den finansiella rådgivarrollen kan ifrågasättas 

som en lösning på problemet med samhällets begränsade ekonomiska kunskaper 

(Ibid).  

5.2 Irrationella beslut och indirekt rådgivning via sociala medier 
Intervjuguidens andra del fokuserar på den högra mer “irrationella” sidan av 

analysmodellen (Figur 1) och den började med att låta respondenterna själv ge sin 

definition av influencers för att sedan komma in på börsinfluencers. Den 

genomgående definitionen var att en influencer är en person som har många följare.  

“När jag tänker på en influencer tänker jag på personer på Instagram med många följare som 

ofta gör reklam tillsammans med stora företag” (R1) 

“Personer med många följare på Instagram som samarbetar med företag för att sälja 

produkter” (R2) 

“En influencer är en person med många följare som lägger ut inspirerande bilder och visar 

upp en viss livsstil. Det känns som att influencers förknippas alltmer med marknadsföring av 

olika produkter eller tjänster” (R4) 

Det är tydligt att respondenterna delar synen på influencers med tidigare forskning 

där en definition är att en influencer är en individ med högt inflytande på sociala 

medieplattformar som mot ersättning sprider information om ett företags produkter 

via sitt stora nätverk (Kadekova & Holiencinova 2018 ; Stubb et al. 2019). Efter att ha 
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tagit del av respondenternas definition av influencers var det ytterst intressant samt 

nödvändigt att ta reda på deras definition av en börsinfluencer, då fenomenet i 

dagsläget saknar en definition i tidigare forskningssammanhang.  

“För mig är en börsinfluencer personer med stora konton på Instagram som postar inlägg om 

aktier och fonder och vad de tycker och tänker” (R1) 

“En börsinfluencer är någon som är aktiv på börsen, syns utåt och inspirerar andra till att 

göra samma sak” (R2) 

“En börsinfluencer skulle jag säga är någon som har ett sånt inflytande och kan påverka 

andra när det gäller vilka aktier de ska köpa” (R3) 

“Personer med många följare som är engagerade i investeringar på sociala medier och försöker 

engagera och lära andra” (R4) 

“För mig är börsinfluencers samma sak som en influencer men mer fokuserat på börsen och 

investeringar” (R5) 

“Någon med många följare som vill ge kunskap om börsen, tips på hur man ska tänka” (R6) 

Enligt samtliga respondenter förknippas begreppet börsinfluencer med någon som 

på något sätt delar sina tankar och tips kring aktier och den finansiella marknaden 

överlag. Fyra av respondenterna nämner även att det är individer som har stora 

konton med många följare vilket är i likhet med alla respondenternas genomgående 

definition av vad en influencer är. En intressant iakttagelse är att ingen av 

respondenterna nämnde reklamsamarbeten när de tillfrågades att definiera 

börsinfluencers, något som däremot nästan samtliga valde att ta med i sin definition 

av en influencer. Dock förekommer dessa reklamsamarbeten nästan dagligen även 

hos börsinfluencers, då det tidigare i punkt “4.2 Reklamsamarbeten” gjordes en 

djupare analys av detta. Där framgick det att studiens valda börsinfluencers främst 

gör samarbeten med företag som har en ekonomisk anknytning. Att ingen av 

respondenterna tog upp dessa reklamsamarbeten mellan börsinfluencers och företag 

skulle kunna betyda att det inte är något som kännetecknar fenomenet till skillnad 

från “vanliga” influencers. Detta skulle innebära att det som presenterades i punkt 

4.2 inte nödvändigtvis är ett kriterium för att klassificeras som en börsinfluencer. En 

tänkbar anledning till att ingen av respondenterna tog upp reklamsamarbeten vid 

definitionen av en börsinfluencer skulle kunna vara att de inte betraktar det som 

påfrestande reklam och att de därmed i likhet med Tiago & Veríssimos (2014) 

forskning upplever den som något positivt. Men, för att kunna bekräfta detta 

antagande behövs mer forskning. 

Då de tidigare redogjorts att ett krav för att kunna vara en del utav urvalet var att de 

skulle följa minst en börsinfluencer på Instagram tillfrågades även respondenterna 
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vilka börsinfluencers de valt att följa och varför. De mest nämnda var 

investmentcouple, pengabingen__, 100miljonersmannen, spargurun och 

ekonomigurun då samtliga nämndes av minst tre respondenter, dessa är också några 

av Sveriges mest följda konton där tips kring den finansiella marknaden ges. I tabell 

1 illustreras statistik som bland annat visar deras antal följare. Andra börsinfluencers 

som nämndes var frökeninvestera, varanpension, enkronaomdagen, oscarfagler, 

kursdubblaren, spargeneralen.  

Tabell 9: Respondenternas anledning till att följa börsinfluencers 

Intervjufråga R1 R2 R3 R4 R5 R6 

Varför följer du 

börsinfluencers? 
Håller mig 

uppdaterad 

om börsen 

och vad 

som är 

“hett” 

 

Motiverande 

Inspirerande 

Ta del av 

deras tankar 

De är 

duktiga  

Gör 

mycket 

inlägg 

om 

börsen 

För att 

lära mig 

mer om 

hur aktier 

och börsen 

fungerar 

Inspiration  

De lägger 

upp 

relevanta 

händelser 

Inspiration 

Lära mig 

tekniska 

analyser 

I tabell 9 framgår det att samtliga respondenter nämnde att de följer börsinfluencers 

för att de är inspirerande samt att de är snabba och frekventa med att posta relevanta 

och aktuella inlägg om aktier och den finansiella marknaden. Detta skulle kunna 

tänkas innebära att dessa börsinfluencers engagerar individer genom att fungera som 

en inspirationskälla för dem, vilket i likhet med tidigare forskning görs genom 

skapandet av inflytelserikt innehåll (Guerreiro, Viegas, Guerreiro 2019; 

Nurhandayani, Syarief, Najib 2019; Ceyhan 2019). Det är även detta inflytelserika 

innehåll som bidrar till att människor följer dem, vilket är en anledning till att de kan 

betraktas som influencers (Ibid). R4 och R6 nämnde att de följer börsinfluencers i 

lärandesyfte, då R4 vill lära sig mer om aktier och den finansiella marknaden för att 

eventuellt kunna börja göra egna investeringar utan hjälp från en professionell 

rådgivare. Medan R6 har ett intresse för att lära sig mer om tekniska analyser, hon 

följer därför en börsinfluencer som speciellt riktat in sig på denna typ av analyser då 

han bland annat erbjuder en kurs inom området mot en kostnad. R2, R3 och R4 

motiverade varför de följer börsinfluencers enligt följande: 

“De motiverar dig att det lönar sig att investera, hur du ska tänka i motgångar, hur de tänker 

kring sina investeringar samt att du har någon att dela ditt intresse med” (R2) 

“Jag följer dem för att jag tycker de är duktiga och gör mycket inlägg om börsen, det är 

inspirerande” (R3) 

“Jag följer börsinfluencers för att lära mig mer om aktier och hur börsen fungerar, min 

förhoppning är att våga börja investera i aktier själv” (R4)  
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Tabell 10: Responderas tillit till börsinfluencers 

Intervjufråga R1 R2 R3 R4 R5 R6 

Känner du tillit 

till 

börsinfluencers? 

Till viss del Stor tillit 

till vissa 

Ja Ja, vissa Ja, vissa Till viss del 

 

I tabell 10 presenteras det att samtliga respondenter känner någon form av tillit till 

börsinfluencers, R1 och R6 är de som uttrycker mest skepticism då de menar att de 

mest fungerar som ögonöppnare för nya bolag som de sedan undersöker på egen 

hand innan investeringsbeslut tas. R2 känner stor tillit till de börsinfluencers som han 

följer idag, men han påpekar även att han valt att avfölja vissa konton på grund av 

brist på tillit då han ansett att de endast är ute efter att påverka specifika aktiekurser, 

göra reklam för sig själv eller att de inte strävar efter att vara bra förebilder. ”De 

profilerna jag följer idag känner jag väldigt stor tillit för och tycker att samtliga av deras 

beslut baseras på mogna, riskspridda och logiska investeringar. De "rekommenderar" inget 

men förklarar varför de gör si och så” (R2). Även R4 och R5 delar liknande syn som R2. 

R3 hade tidigare inte reflekterat över saken, men när han tillfrågades uttryckte han 

sig “Jag tycker de delar och skriver om relevanta aktier som har fått mig att handla vissa 

aktier så ja, antagligen”.  

Vad som skulle kunna betraktas vara en intressant iakttagelse är jämförandet mellan 

tabellerna 5 och 10, de visar på att respondenterna överlag känner en större tillit till 

börsinfluencers än professionella rådgivare. Då samtliga respondenter uttryckte 

någon typ av tillit till börsinfluencers medan det endast var två stycken, R4 och R6, 

som uttryckligen sade sig ha tillit för professionella rådgivare. Detta skulle kunna 

tänkas bero på att samtliga respondenter har någon form av erfarenhet till 

börsinfluencers medan endast tre har fått professionell finansiell rådgivning.  

Denna tillit till börsinfluencer skulle kunna förklaras av att influencers ofta ses som 

experter inom sitt område (Rahman et al. 2014), vilket tidigare forskning har kommit 

fram till är en bidragande faktor till att följarna bygger ett förtroende för influencern 

och förlitar sig på deras åsikter (Casaló et al. 2020 ;Schaefer 2012). Något som i sin tur 

kan ha en effekt på följarna, där influencerns åsikt kan vara av relevans vid ett 

köpbeslut (Ibid) eller i börsinfluencerns fall, ett investeringsbeslut. Något som 

nästkommande fråga kan tänkas visa eftersom respondenterna tillfrågades om de 

agerat på börsinfluencers aktieinlägg. 
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Tabell 11: Sammanställning av respondenternas agerande utifrån aktietips 

Intervjufråga R1 R2 R3 R4 R5 R6 

Har ett aktietips via 

Instagram eller 

någon annan social 

plattform lett till att 

du investerat i 

bolaget? 

Ja Ja Många 

gånger 

Nej Ja Tror inte 

det 

 

Fyra av sex respondenter, R1, R2, R3 och R5 har investerat i ett bolag efter att ha hört 

om det via Instagram eller annan social medieplattform först, vilket visas i tabell 11. 

Både R1 och R2 poängterade dock att de är noga med egna granskningar av bolag 

som de fått upp ögonen för genom aktietips av börsinfluencers. R1 motiverade sitt 

svar med “Det har hänt att jag har köpt en aktie efter att ha läst om den på Instagram. Det 

har varit aktier jag aldrig hade hört talas om men som var inom en bransch jag tror på och 

gillar”. Aktietipsen från dessa börsinfluencers har därmed fungerat som en något 

utav en ögonöppnare, men själva investeringsbeslutet är inte enbart baserat på den 

information som presenterats via sociala medier. R3 motiverade sina aktieköp som 

han gjort till följd av tips från börsinfluencers med att den presenterade 

informationen lät intressant och logisk. Även R5 har köpt aktier i ett bolag efter att 

hon läst om det för första gången på Instagram “Jag tyckte bolaget lät intressant och fick 

en positiv känsla. Många verkar investera i detta, och liknande bolag också, det har dock bara 

hänt en gång hittills”. Hon är nöjd med tipset då aktien gått bra. R4 är den enda 

respondent som medvetet inte valt att agera på börsinfluencers tips. R4 sa bland 

annat att tipsen kommit att öka hennes intresse för den finansiella marknaden 

ytterligare samt att sedan hon börjat följa denna typ av konton har hennes kunskap 

ökat, men hon känner sig inte redo för att börja fatta egna investeringsbeslut än. R6 

som både tar egna investeringsbeslut och till viss del förlitar sig på en professionell 

rådgivare är osäker på om detta har inträffat, eventuellt att ett aktietips omedvetet 

fått henne att få upp ögonen för ett bolag. Sedan menar hon att om det inte har hänt 

än är det förmodligen bara är en tidsfråga. Däremot vill hon tro att 

investeringsbeslutet kommer att baseras på egen information precis som R1 och R2.  

De studerade respondenterna har visat att det finns en stark koppling mellan 

börsinfluencers och deras effektiva sätt att framkalla det som Chang (2014) 

benämnde som ett flockbeteende hos sina följare, detta då respondenterna har en 

tendens att i olika grader bli påverkade av andra runt omkring sig. R3 och R5 har 

även imiterat börsinfluencers handlingar istället för att ta investeringsbeslut som är 

baserad på egen insamlad information, något som ytterligare visar på 

finansmarknadens existentiella flockbeteende (Bikhchandani & Sharma 2000 ; Hon-



 

 

55 
 

Snir, Kudryavtsev & Cohen 2012), här till följd börsinfluencers. R3 och R5 är i nuläget 

de enda respondenter som enbart agerat på den finansiella information som 

presenterats via börsinfluencers medan R4 hittills helt förlitat sig på professionella 

rådgivare. För att skapa en uppfattning om vad finansiell rådgivning är och vilka 

som kan erhålla den i dagens postmoderna samhälle tillfrågades respondenterna att 

jämföra professionella rådgivare med börsinfluencers, detta då börsinfluencers 

eventuellt skulle betraktas som en hyperverklig version av den klassiska utbildade 

rådgivaren.  

Vilka likheter och/ eller skillnader ser du mellan börsinfluencers och utbildade 

rådgivare?  

Några likheter som togs upp var att båda vill belysa vikten av att spara pengar på 

den finansiella marknaden, båda är till synes bra informerade och verkar besitta 

goda ekonomiska kunskaper. Dock påpekade R2 och R4 att en professionell 

rådgivare skulle kunna vara säkrare och mer legitimt, R2 formulerade sig bland 

annat enligt följande “En rådgivare kan dock vara ett säkrare kort då du från början inte vet 

vem du följer på internet och kanske inte riktigt förstår vad den personen "intentioner" är”. 

Detta citat skulle kunna tyda på att tilliten till börsinfluencers är något som kan växa 

fram med tiden då följaren “lär känna” influencern allt eftersom.  

Bland respondenternas åsikter är det tydligt att de finner börsinfluencers vara bättre 

uppdaterade, modernare och mer lättåtkomliga. “De är lika på så sätt att de har goda 

ekonomiska kunskaper men börsinfluencers kanske är lite mer moderna och det är smidigare 

att hitta dem” (R3). En annan skillnad som togs upp var att professionella rådgivare 

förknippas mer med fonder medan börsinfluencers ger mer information om specifika 

bolag och deras aktier. ”Jag tycker att börinfluencers är bättre att ta hjälp av om man är 

osäker på hur aktier fungerar för det känns som att bankrådgivare har bättre koll på fonder. 

Börsinfluencers känns mer “up to date” och kommer med nya aktuella inlägg varje dag” (R4). 

Samtliga respondenter utom R4 tog upp att det är lättare att se vad en börsinfluencer 

åstadkommit i jämförelse med en rådgivare, då instagramkontot kan ses lite som 

bevis eftersom de redovisar sina resultat i form av avkastning och utveckling. Detta 

skulle kunna vara ytterligare en förklaring till den tidigare jämförelsen mellan tabell 

5 och 10, där fler respondenter hade tillit till börsinfluencers i jämförelse med 

professionella rådgivare. 

R1, R2 och R6 är tydliga med att redogöra att de inte ser på börsinfluencers som 

rådgivare, främst av den anledning att de friskriver sig från ansvaret genom att 

kommunicera att deras åsikter inte ska uppfattas som rådgivning eller 

köprekommendationer, denna typ av friskrivning var något som diskuterades i 

punkt 4.2.6. R1 uttryckte sig “För mig är de två helt olika saker. Börsinfluencers är ett 

hjälpmedel för att enkelt ta del av information och hålla sig uppdaterad om marknaden och 

vissa heta aktier. Utbildade rådgivare på banken vill väl mest att man ska investera i banken 



 

 

56 
 

och de känns även lite omoderna”. Vad det gäller R3 och R5 är de medveten om att 

denna friskrivning brukar användas men de lägger ingen större vikt på den då dem 

båda menar att de högt värderar börsinfluencers åsikter vid investeringsbeslut. R5 

menar att hon förlitar sig till stor del på den information som presenteras av de 

börsinfluencers hon följer, av den anledningen att de har många följare, vilket hon 

ser som en typ av kvalitetsstämpel, på att den information som presenteras i större 

utsträckning är korrekt. Även R3 menar att även om de skriver att det inte är 

köprekommendationer är den motivering som de gör vid köp av aktier oftast av 

sådan pass hög kvalitet att han därför skulle kunna imitera investeringen. “Jag vänder 

mig oftast till börsinfluencers för att det är enkelt att ta del av dem i telefonen. Deras 

investeringsmotiveringar är logiska och håller en hög kvalitet, vilket ibland lett till att jag 

köpt samma aktier” (R3). 

För R3 och R5 skulle börsinfluencers kunna betraktas som något utav en rådgivare 

som de enkelt kan ta del av via sociala medieplattformar såsom Instagram. Båda 

respondenterna värderar börsinfluencers åsikter och övrig information som 

presenteras om bolag högt vid investeringsbeslut, vilket skiljer sig från R1, R2 och R6 

som var tydlig med att redogöra att de endast ser på börsinfluencers som en 

inspirationskälla. I det postmoderna samhället existerar det en acceptans där olika 

syner på ett fenomen främjas (Firat & Venkatesh 1993 ; Lyotard 1984 ; Venkatesh 

1999), och i denna studies fall är det börsinfluencers roll och betydelse för den 

enskilda investeraren som det råder skilda meningar om. Detta då fenomenet för 

vissa fungerar som en typ av rådgivare vars åsikter och indirekta råd har en tydlig 

roll i investeringsbeslutet, medan för andra upplevs de endast som en 

inspirationskälla i investeringsprocessen. Tidigare forskning har konstaterat att en 

anledning till att det inte längre är självklart vilken information individer väljer att 

anförtro sig till är att åtkomsten till information förenklats (Lyotard 1984). Schinckus 

(2008) tog upp att när nya medie- och kommunikationstekniker utvecklas inom det 

finansiella området resulterar det i att individer kopplar bort sig från verkligheten då 

det bidrar till skapandet av en finansiell hyperverklighet. Framväxten av sociala 

medier och fenomenet med börsinfluencers har öppnat upp för möjligheten att enkelt 

ta del av indirekt rådgivning och annan finansiell information, där det tidigare 

självklara valet var att vända sig till professionella rådgivare för hjälp med 

investeringsbeslut.  

R3 och R5 anförtror sig nästan helt till börsinfluencers medan R4 väljer att i dagsläget 

förlita sig helt på professionella rådgivare, det modernistiska valet då det tidigare 

ansågs vara det enda alternativet. De övriga respondenterna anförtror sig till sig 

själva, men där andras åsikter har en betydande del i beslutsprocessen. R6 är den 

respondent som till viss del valt att förlita sig på en professionell licensierad 

rådgivare fastän majoriteten av hennes investeringsbeslut baseras på egen insamlad 

information. Då börsinfluencers förenklat tillgängligheten av finansiell information 

med kunskap som alla kan ta del av, är det inte anmärkningsvärt att vissa individer 
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väljer att anförtro sig till den. För vem bestämmer egentligen vad kunskap är? och 

vem bestämmer vad som behöver bestämmas? (Lyotard 1984). Därför skulle man i 

denna postmoderna samtid kunna ställa sig frågorna: Vem bestämmer vad 

rådgivning är? Vem har rätt att bestämma det?  

I och med respondenternas olika syner på den finansiella rådgivarrollens betydelse 

kan de tidigare tydliga gränsdragningarna och definitionerna av en finansiell 

rådgivare ha luckrats upp. När gränser likt denna suddas ut och istället lämnar plats 

för flera verkligheter som är produkten av en individs egna visualiseringar och 

pragmatiska behov har något blivit hyperrealistiskt (Firat & Venkatesh 1993 ; 

Venkatesh 1999). Enligt respondenternas olika tolkningar och uppfattningar går det 

därför att betrakta börsinfluencern som dagens hyperrealistiska version av den 

klassiska professionella rådgivaren. Individer förlitar sig inte enbart i samma 

utsträckning på de modernistiska fenomenen, idealet och tron på en objektiv och 

rationell rådgivning utan den teknologiska utvecklingen och postmoderna 

samhälleliga förändringsprocesser har bidragit till nya medie- och 

kommunikationstekniker som i sin tur skapat fenomenet börsinfluencers. Den 

hyperverkliga naturen på den finansiella marknaden som McGoun (1997) och 

Macintosh (2003) antydde på blir än allt mer tydlig i och med det nya fenomenet. 

Med deras indirekta råd på sociala medier når de ut till en stor grupp unga 

människor. Den grupp som enligt Hackethal, Haliassos & Jappelli (2012) oftast har 

störst behov av finansiell rådgivning men är även de som inte får den 

uppmärksamhet de behöver från den ursprungliga rådgivaren, den professionella 

licensierade rådgivaren. Vilket skulle kunna vara en ytterligare förklaring till varför 

de relativt unga respondenterna har en positiv syn på börsinfluencers.  

Varför tror du att de publicerar inlägg där de på något sätt belyser specifika 

aktier?  

Enligt samtliga respondenter är börsinfluencernas vilja att förmedla vidare sin 

kunskap en av huvudanledningarna till att de publicerar inlägg om utvalda aktier. 

Ett flertal respondenter menade dock att det kan finnas två sidor då de ibland fått 

känslan att syftet med inläggen är för egen vinning, “Om en börsinfluencer specifikt 

belyser en aktie som är lågt omsatt och som hen själv äger, känns det lite som att syftet är att 

göra egen vinst eftersom priset ökar snabbt om många börjar köpa den” (R1). Efter 

dokumentstudiens granskning av B1-B5:s inlägg, visade det sig dock att detta är 

något som sällan förekommer då de publicerade inläggen mestadels handlar om 

större bolag med hög aktieomsättning. R6 sa bland annat att de börsinfluencers som 

hon följer mest pratar om högt omsatta aktier och hon tror därför inte att det handlar 

om ett försök till marknadsmanipulation för egen vinning, däremot tror hon att en 

specifik börsinfluencer gör detta för att dela med sig av sin kunskap och därmed 

skapa en form av förtroende eller tillit, något som eventuellt skulle kunna leda till att 

individer väljer att köpa den kurs som han erbjuder. R2 har tidigare följt konton som 

han upplevt försökt skapa falska förtroenden genom att diskutera bolag på ett 
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överdrivet positivt sätt, något som ledde till att han valde att avfölja dem. Detta är 

något som även R5 har upplevt “[...] ibland kan det dock kännas som att de väljer att 

enbart visa sin positiva utveckling kring en aktie för att hajpa upp den”. 

Enligt R2, R3 och R4 delar de börsinfluencers som de följer enbart med sig av vissa 

aktier för att de gillar aktien och vill dela med sig av sina innehav och sin kunskap 

till andra. “I mitt tycke delar dem jag följer enbart med sig av vad de investerar i och varför 

de gör det. De har såklart valt aktien utav en anledning. Därav blir det per automatik att de 

"belyser" den. Men jag tror som sagt inte att det är för egen vinning” (R2)  

Samtliga intervjuer avslutades genom att tillfråga respondenterna om de har upplevt 

att aktier diskuterats i deras vardagliga miljö samt hur det har påverkat dem. Detta 

då tidigare forskning dragit slutsatser om att människor påverkas av andra i sin 

omgivning vid investeringsbeslut (Tversky & Kahneman 1973 ; Chen et al. 2017 ; 

Barber & Odean 2008), och då finansiell rådgivning i den postmoderna samtiden inte 

nödvändigtvis behöver komma från professionella rådgivare kan respondenterna 

tänkas erhålla rådgivning från annat håll.  

Tabell 12: Respondenternas upplevelse av aktiediskussioner i omgivningen 

Intervjufråga R1 R2 R3 R4 R5 R6 

Kan du relatera till 

att det någon gång 

diskuterats aktier 

och specifika bolag i 

din omgivning på 

sistone?  

Ja  Ja Ganska ofta Ja ibland Ja Relativt 

ofta 

Tabell 12 visar att respondenterna var eniga om att andra i omgivningen i olika 

grader diskuterar aktier och den finansiella marknaden. “Jag hör mer och mer folk på 

bland annat gymmet som pratar om aktier medan de tränar. Jag brukar tjuvlyssna 

och om det jag hörde var intressant brukar jag kolla om någon börsinfluencer skrivit 

om aktien” (R3). Alla respondenter förutom R4 menade att de brukar försöka lägga 

bolagsnamnet på minnet om de hör något intressant för att sedan kunna undersöka 

det ytterligare. 

“Ja det händer någon gång i veckan. Jag tycker att det är intressant, jag upplevde inte alls att 

det var så här hett med börsen för 2-3 år sedan. Jag tycker det är bra för man får höra andras 

syn och tankar” (R1)  

Gällande hur det har påverkat respondenterna menar R1 och R2 att det inte påverkat 

dem mer än att de eventuellt kan få upp ögonen för ett bolag. R3 är den respondent 

som i störst utsträckning har påverkats då han menar att om börsinfluencers pratar 

tillräckligt bra om ett företag kan han basera investeringsbeslutet enbart på det. R4 



 

 

59 
 

menar att hon hör att allt fler diskuterar investeringar på olika sätt i hennes 

omgivning och att det var en av anledningarna till att hon också bildade sig ett 

intresse för aktiemarknaden, men enligt henne har hon inte påverkats mer utöver 

det. Både R5 och R6 uttryckte att om det är en närstående eller nära vän som 

diskuterat ett specifikt bolag ökar sannolikheten att de väljer att genomföra en 

investering. Båda respondenterna förlitar sig på individer som de har en relation till, 

där deras tips och råd kan väga tungt vid investeringsbeslut. Det skulle därför kunna 

argumenteras för att detta kan gå att betrakta som en form av rådgivning. 

Börsinfluencers har tidigare i studien visat sig vara ett lättillgängligt alternativ för att 

ta del av finansiell information enligt respondenterna. R3 är den respondenten som 

har det största förtroendet för denna lättillgängliga information som börsinfluencers 

tillhandahåller och har även visat sig investera enbart på deras indirekta 

rekommendationer, utan att göra någon form av egen analys. Detta skulle enligt 

Daniel, Hirshleifer & Teoh (2002) kunna innebära att R3 är för godtrogen då han inte 

tänker tillräckligt mycket risken att andra skulle kunna ha incitament till att 

manipulera känslorna inför en potentiell investering (Ibid). Börsinfluencernas 

trovärdighet skulle ytterligare kunna förklaras av det faktum att lättillgänglighetens 

positiva effekter väger tyngre än egna analyser. Barber & Odean (2008) menade även 

att individer tenderar att enbart överväga aktier som nyligen fångat deras 

uppmärksamhet, vilket blir extra tydligt hos respondenterna då de exponeras mot 

olika aktietips dagligen via börsinfluencers på Instagram samt människor i sin 

vardagliga omgivning, dock påverkas de i olika grader. 
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6. Slutsats 

På basis av den information som studien genererat i enlighet med studiens syfte kan 

frågeställningarna besvaras. 

Frågeställning 1: På vilket sätt har finansiell rådgivning förändrats? 

Finansiell rådgivning är i lagens mening ”tillhandahållande av personliga 

rekommendationer till en kund i fråga om en eller flera transaktioner som avser finansiella 

instrument”. De som arbetar med professionell finansiell rådgivning har dessutom 

höga krav och regler som de behöver förhålla sig till i rådgivningsprocessen.  Men, 

då det tidigare har konstaterats att finansmarknaden är av föränderlig karaktär då 

nya medie- och kommunikationstekniker och antalet nya aktieägare på marknaden 

blir allt fler behöver det inte nödvändigtvis vara en professionell licensierad 

rådgivare dessa individer väljer att förlita sig på gällande rådgivning. Utan i ett 

postmodernt samhälle är det fullt acceptabelt att vända sig till familj och vänner för 

rådgivning eller som några av studiens respondenter gjorde, till börsinfluencers. 

Frågeställning 2: Vad är en börsinfluencer?  

En börsinfluencer kan definieras som en individ med många följare på en social 

medieplattform och som där delar med sig av sina tankar och tips kring aktier och 

den finansiella marknaden. En börsinfluencer kan likt vanliga influencers ha en 

påverkan på sina följare, då följarna i olika grader förlitar sig på deras åsikter och 

agerande. Dessa åsikter fyller någon typ av relevans vid investeringsbeslut, för vissa 

endast som inspiration medan för andra kan det vara helt avgörande och kan komma 

att resultera i imitation av dennes handlingar, något som indikerar på en stark tillit 

till börsinfluencers. 

 

Frågeställning 3: På vilket sätt har tillit betydelse vid investeringsprocesser?  

Denna tillit skulle kunna förklaras av att börsinfluencers, trots att majoriteten är 

anonyma, ofta ses som lättillgängliga experter inom det finansiella området. Istället 

för att förlita sig på bolagets prestationer och annan objektiv fakta väljer individer att 

förlita sig på börsinfluencernas till synes trovärdiga åsikter. Denna trovärdighet kan 

tänkas förklaras av att lättillgänglighetens positiva effekter väger tyngre än egna 

analyser. Förutom tillit till börsinfluencers i investeringsprocessen känner även 

individer tillit till familj och vänner.  

Sammanfattningsvis har börsinfluencers visat sig fylla olika behov beroende på den 

enskilda investeraren, där vissa kommit att se på fenomenet som en typ av rådgivare 

vars åsikter och indirekta råd värderas högt vid investeringsbeslut. Detta behöver 

inte vara något anmärkningsvärt då framväxten av börsinfluencer resulterat i mer 

lättillgänglig finansiell information med kunskap som alla kan ta del av. Vissa 

individer väljer att anförtro sig till denna information istället för att vända sig till 

professionella rådgivare för finansiell rådgivning, det tidigare självklara och 

ursprungliga valet. De tidigare tydliga gränsdragningarna och definitionerna av vad 
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en finansiell rådgivare är har luckrats upp och istället lämnat plats för 

börsinfluencers, fenomenet kan betraktas som produkten av individers pragmatiska 

behov av lättillgänglig finansiell rådgivning. Där resultatet är börsinfluencers, den 

hyperrealistiska rådgivaren. För vem bestämmer vad rådgivning är och vem har rätt 

att bestämma det i den postmoderna samtiden?  

Detta är bara en första redogörelse av vad fenomenet med börsinfluencers kan tänkas 

innebära, studien hade således inte som avsikt att dra generaliserbara slutsatser, utan 

endast bidra till en av flera versioner av den yttre verkligheten gällande det nya 

fenomenet börsinfluencers och vad finansiell rådgivning kan tänkas innebära i den 

postmoderna samtiden. 

Förslag till fortsatt forskning 

Som tidigare konstaterats är detta enbart är en första redogörelse av fenomenet med 

börsinfluencers, det behövs därför ytterligare forskning om det för att öka förståelsen 

för vilken effekt de har på enskilda investerare och den finansiella marknaden 

överlag. Är målet att dra generaliserbara slutsatser skulle fortsatt forskning kunna 

bedrivas på en större population med ett kvantitativt förhållningssätt. Ett annat 

alternativ skulle kunna vara att genomföra studier likt denna med ett större urval 

och förslagsvis ta fler åldersgrupper i beaktande eftersom det skulle skapa fler 

versioner av den yttre verkligheten.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

62 
 

Källförteckning 

100miljonersmannen (@100miljonersmannen), 2021a (11 januari), Alla kan bli 
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Bilaga 1 - Intervjuguide 

Rationella beslut och formell rådgivning  

• På vilket sätt skulle du beskriva din egna kunskap kring ekonomi? Anser du att den är 

tillräcklig för att kunna fatta rationella investeringsbeslut på egen hand?  

• Hur länge har du investerat? 

• Varför började du? 

• Hur ser processen ut innan du når beslutet att investera i en aktie? 

• Vart letar du information om potentiella aktier att investera i? 

• Anser du att det är rationellt att ta hjälp av utbildade rådgivare på banken? Känner 

du tillit till dem? 

            - Varför, varför inte? 

• Vad känner du tillit till vid investeringsbeslut?  

• Hur viktig anser du att denna tillit är? 

• Hur viktigt anser du att objektiv fakta och fundamentala analyser är vid 

investeringsbeslut? 

• Har du tidigare tagit hjälp av rådgivare på banken för sparande och investeringar? 

- Om ja, hur var din upplevelse av det? 

- Om nej, vad beror det på? 

• Enligt dig, vilka är fördelarna samt nackdelarna med att ta hjälp av utbildade 

rådgivare?  

Irrationella beslut och indirekt rådgivning via sociala medier 

• Hur skulle du definiera en influencer?  

• Hur skulle du definiera en börsinfluencer? 

• Vilka börsinfluencers följer du? 

• Varför följer du börsinfluencers? 
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• Känner du tillit till börsinfluencers?  

• Har ett aktietips via Instagram eller någon annan social plattform lett till att du 

investerat i bolaget?  

- Hur kommer det sig? Varför inte?  

• Varför tror du att de publicerar inlägg där de på något sätt belyser specifika aktier? 

• Vilka likheter och/ eller skillnader ser du mellan börsinfluencers och utbildade 

rådgivare?  

• Kan du relatera till att det någon gång diskuteras aktier och specifika bolag i din 

omgivning på sistone? 

- Om ja, hur har det påverkat dig? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


