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Sammanfattning 
Denna studie beskriver vad handelsorganisationer med butiksförsäljning som primär 
försäljningskanal bör fokusera på för att öka sin lönsamhet. För att samla in information har vi gjort 
en kvantitativ enkätundersökning som skickades ut till primärt 96 stycken VD:ar i Svenska 
handelsorganisationer inom B2C. Denna studie visar att handelsorganisationer har stora utmaningar 
när det gäller att hantera digitaliseringen och bli digitalt mogna, även om de aldrig tidigare investerat 
så mycket i digital teknik som under senare år. Det mest anmärkningsvärda i denna studie är dock att 
det inte finns något samband mellan deras lönsamhet och digitala mognad. Det indikerar på att deras 
investeringar de senaste åren inte bidragit till vare sig en ökad lönsamhet eller en ökad effektivitet. 
Slutsatsen belyser att handelsorganisationer bör se över synen på digital innovation och förbättra 
styrningen genom att ge anställda möjligheten att skapa bättre strategier med hjälp av digital teknik. 
Vidare bör de fortsatt värdesätta intuition men till mycket högre grad säkerställa att de har resurserna 
och möjligheterna att nyttja kund- och affärsdata, för att på så vis kunna använda sig av ett 
teknokratiskt beslutsfattande. Slutligen bör de behålla satsningar mot en mer organisk 
organisationsstruktur och säkerställa att de har mätbara målsättningar i deras digitaliseringsstrategier.

Nyckelord 

Handel, Butikshandel, Fysisk Handel, Digital Mognad, Organisationsstruktur, Beslutsfattandestil, 
Digitalisering, B2C.
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Abstract 
This research paper describes what brick-and-mortar organizations, in the new technological world, 
should focus on in order to increase their profitability. Information was collected primarily from 96 
CEO:s at Swedish retail organizations working within B2C. This study shows that retail 
organizations have great challenges in managing digitalisation and becoming digitally mature, even 
though they never invested as much in digital technology as in the recent years. The most remarkable 
result in this study, however, is that there is no link between their profitability and digital maturity. 
This indicates that their investments in recent years have not contributed to either increased 
profitability or increased efficiency. The conclusion highlights that retail organizations should review 
the view of digital innovation and improve management by giving employees the opportunity to 
create better strategies using digital technology. They should also continue to value intuition but to a 
much greater degree ensure that they have the resources and opportunities to use customer and 
business data, in order to be able to use technocratic decision-making. Finally, they should maintain 
their efforts towards a more organic organizational structure and ensure that they have measurable 
objectives in their digitization strategies.

Keywords 

Retail, Brick-and-mortar, Digital Maturity, Organizational Structure, Decision Making Style, 
Digitalization, B2C.
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Förord 
Att avsluta sina studier med en kandidatuppsats är en långtgående tradition som firar kunskap, 
vetenskap och fakta. Något som i dagens samhälle kan anses få alldeles för lite utrymme. Därför har 
det varit extra lärorikt och spännande att få möjlighet att djupdyka i moderna och klassiska studier, 
lära oss av några av handelns främsta beslutsfattare och tillämpa de kunskaper vi lärt oss under vår 
utbildning. Studien har skett under en rådande pandemi vilket ställt handelsbranschen i en kris, likt 
de aldrig tidigare upplevt. Krisen har fått oss att värdesätta relevansen av att få möjligheten att bidra 
till en bredare förståelse för utmaningarna de kommer behöva hantera när pandemin är över. 
Pandemin har även inneburit att allt vårt skrivande tillsammans skett under långa dagar, kvällar, 
nätter via telefonsamtal och hackande internetbaserade videomöten. Vi är mycket nöjda över vårt 
resultat och anser att vi kan avsluta studierna med stolthet.

Med det sagt så vill även vi tacka alla inblandade i denna studie. Ett stort tack till alla respondenter 
som valt att lägga ner tid för att besvara vår enkät mitt under sin välförtjänta julledighet. Vi vill även 
rikta ett speciellt tack till vår handledare Tommy Roxenhall som bidragit med akademiskt stöd, 
svarat på våra otaliga frågor, stöttat oss mellan våra bitvisa kriser och inspirerat oss till att prestera 
vårt allra bästa.

Tack!

Sundsvall, den 17:e januari 2021

_______________________________                 ______________________________

Fredrik Amréus Hammargården Ida Rothe 

4



Innehållsförteckning  
1. Inledning 7 

1.1 Bakgrund och problemdiskussion 7 
1.1.1 Handelsorganisationer föredrar intuitivt beslutsfa=ande 8 
1.1.2 Det finns en brist på strategiskt viktig data 8 

1.2 SyEe och frågeställning 9 

2. Teoretisk referensram 10 

2.1 Upplevd digital mognad 10 
2.2 Beslutsfa=andestil 11 
2.3 Organisationsstruktur 12 
2.4 Lönsamhet 12 
2.5 Analysmodell 13 

3. Metod 14 

3.1 Övergripande metodval 14 
3.2 Li=eratursökning 14 
3.3 Urval 14 
3.4 Datainsamling 15 
3.5 Operationalisering 17 

3.5.1 Upplevd digital mognad 17 
3.5.2 Lönsamhet 18 
3.5.3 Beslutfa=andestil 18 
3.5.4 Organisationsstruktur 18 
3.5.5 Kontrollvariabler 19 

3.6 Reliabilitet 19 
3.7 Dataanalys 20 
3.8 Etiskt förhållningssä= 20 

4. Resultat 21 

4.1 Korrelationsmatris 21 
4.2 Regressionsanalys 22 

5. Diskussion och slutsatser 23 

5.1 Diskussion 23 
5.2 Slutsatser 25 
5.3 Förslag till fortsa=a studier 25 

Källhänvisningar 26 

5



Tabell- och figurförteckning 

Bilagor 31 

Bilaga A: Frågor för kontrollvariabler 31 
Bilaga B: Upplevd digital mognad 31 
Bilaga C: Beslutfa=andestil 31 
Bilaga D: Organisationsstruktur 32 
Bilaga E: Mailutskick till 32 

Första utskicket 32 
Andra utskicket 33

Figur 1: Egenskapad analysmodell 13 

Tabell 1: Korrelationsmatris (N=96) 21 

Tabell  2: Reggresionsanalys (N=96) 22

6



1. Inledning 

1.1 Bakgrund och problemdiskussion 

Digitaliseringen har sedan 1990 talet förändrat många branscher. Förändringarna handlar om en 
utveckling av nya tekniker vilket beskrivs av Teichert (2019) som t.ex sociala medier, cloud, big data 
och analytics, inbäddade enheter, 3D-printing, sakernas internet (IoT) och artificiell intelligens. 
Investeringarna inom detta område har gått från att vara en mycket liten del av organisationernas 
verklighet, till att nu enligt Daugherty (2019) 20-30 år senare uppgå till omkring hisnande 12 500 
miljarder USD (2019). 

Det stora intresset för digitalisering beskrivs tydligt av Teichert (2019). De som presterar väl inom 
digitalisering överträffar sina konkurrenter inom flertalet dimensioner av ekonomisk prestation. 
Parviainen, Tihinen, Kääriäinen och Teppola (2017) menar att digitalisering kan sänka kostnaderna 
med upp till 90 procent för informationsintensiva processer. Digitaliseringen leder till en ökad 
förståelse för processprestanda, minskar kostnadsdrivande rutiner och ökar möjligheten att förstå 
orsaker till risker. Rosin, Proksch, Stubner och Pinkwart (2020) menar att en kontinuerlig tillgång till 
data om kunder och processer ger beslutsfattare bättre möjlighet att reagera innan problem uppstår, 
vilket genererar potentiella kostnadsbesparingar. Sammantaget är detta ett paradigmskifte som kan 
beskrivas på många olika sätt, där några av de mer populära beskrivningarna är digital orientering, 
digital transformation, digital strategi och digital mognad. Kindermann, Beutel, Garcia de Lomana, 
Strese, Bendig och Brette (2020) beskriver digital orientering som en medveten strategisk 
positionering. Parviainen et al. (2017) menar att digital transformation avser förändringar i 
processnivå, organisationsnivå, affärsdomännivå och samhällsnivå. Sebastian et al. (2017) definierar 
digital strategi som en affärsstrategi inspirerad av de möjligheter som tekniken erbjuder. Till skillnad 
från de begreppen beskriver Teichert (2019) digital mognad som ett tillstånd av att vara fullständig, 
perfekt eller redo och detta tillstånd är ett resultat av framsteg i systemutvecklingen.

Att bli digitalt mogen handlar inte enbart om ny teknik. Gill och VanBoskirk (2016) beskriver digital 
mognad som en process där man anpassar organisationens syn på digital innovation och samtidigt 
förbättrar styrningen, genom att ge anställda möjligheten att skapa bättre strategier med hjälp av ny 
teknik och kund- och affärsdata. Felaktigt genomförda investeringar inom digitaliseringar kan även 
skapa negativa effekter.  Kindermann et al. (2020) och Kane (2017a) menar att felaktigt genomförda 
strategier kan försämra resultaten och minska organisationens totala förmåga att skapa ett bra 
resultat.

En av alla branscher som genomgått stora förändringar i och med digitaliseringen är 
handelsbranschen. Det är en bransch som enligt Nordfält (2017) är en stor arbetsgivare och vars 
tillväxt anses bidra till en generellt sett stark ekonomisk drivkraft i de flesta västerländska länder. 
Handelns långsiktiga överlevnad är därav en viktig komponent för ett levande och väl fungerande 
samhälle. Shankar, Inman, Mantrala, Kelley och Rizley (2011) menar att handeln fått bättre 
möjligheter att optimera försäljningen med hjälp av digitalisering. Möjligheter inom digitaliseringen 
har enligt Grewal, Roggeveen och Nordfält  (2016) lett till att det aldrig tidigare skett så många 
investeringar som idag. 

Covin, Slevin och Heeley (2001) menar att handeln befinner sig i en lågteknologisk miljö. Inom en 
lågteknologisk miljö är det mer fördelaktigt att ta beslut baserat på kund- och affärsdata till skillnad 
mot högteknologiska miljöer, där framtiden är med osäker. 
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Detta innebär att handelsorganisationer har goda möjligheter att använda data för att förstå om en 
viss strategi har goda möjligheter att bli framgångsrik eller inte. Förutom att använda sig av data i 
sina beslut menar Covin et al. (2001) att handeln även bör ha en organisk organisationsstruktur för 
att uppnå positiv lönsamhet. En organisk organisationsstruktur definieras som decentraliserad och 
flexibel. Samtidigt visar andra studier att handeln använder sig av metoder som motverkar sina 
möjligheter att uppnå en god lönsamhet.

1.1.1 Handelsorganisationer föredrar intuitivt beslutsfattande 

Bogomolova, Szabo och Kennedy (2017) menar att handeln vanligtvis inte använder sig av data utan  
föredrar intuition och oprövade antaganden. Azar (2014) menar att handeln primärt utvecklas genom 
inspiration och imitering av andra aktörer i branschen. Det finns flera olika förklaringar till varför 
handeln föredrar intuition. Thomas, Esper och Stank (2010) anser att orsaken kan vara begränsad i 
tid. Azar (2014) anser å sin sida att det kan vara på grund av höga kostnader, medan Bogomolova et 
al. (2017) menar att orsaken är att beslutsfattare saknar kompetens och har opålitliga operativa 
beslutsunderlag och metoder.

1.1.2 Det finns en brist på strategiskt viktig data  

Grewal, Roggeveen och Nordfält (2017) menar att det saknas viktig strategiskt data och den främsta 
insamlingen sker från betalningar i kassan, online-paneler, enkäter och experiment i samt utanför 
butiken. Majoriteten av dessa metoder leder däremot till en låg extern validitet, vilket innebär att den 
insamlade datamängden inte är generaliserbar. Det leder i sin tur till att det blir kostsamt att bygga 
upp ett långtgående lärande i en bransch som upplever förändringar. 

Buder, Dieckmann, Dietrich och Wieting (2019) beskriver handelns utmaningar att samla in kund- 
och affärsdata på ett målande sätt.  Kunden kommer in i butiken, tar en kundvagn och börjar 
promenera längs gångarna. Från butikens perspektiv är denna besökare enbart en av många anonyma 
besökare. Kunden tar produkter från hyllorna, tittar på förpackningarna, jämför information, lägger 
vissa produkter i kundvagnen och ställer tillbaka andra. Kunden tar upp en till produkt men inser att 
det finns allergener och ställer därför tillbaka den på hyllan, fastän produkten kanske t.om var med på 
shoppinglistan. Efter att ha väntat ett tag i kön så betalar kunden för sig och ställer tillbaka 
kundvagnen, som nu väntar på nästa anonyma kund. Trots att kameror filmat besökarna under hela 
processen är det inte information som kan användas för att skapa en bättre besöksupplevelse, få en 
högre andel att göra ett återbesök eller för att öka butikens lönsamhet. Denna brist på kund- och 
affärsdata kan ge negativa konsekvenser. 

Aktas och Meng (2017) menar att handeln har utmaningar i att rekrytera personer med en analytisk 
bakgrund. Handeln saknar även analytiskt stöd från sina leverantörer och ledningsgruppernas har en 
utmaning i att både effektivisera distributionskedjan och dela information i organisationen. Brister i 
insamlingen av kund- och affärsdata skulle kunna vara en förklaring till dessa negativa 
konsekvenser, vilket kan driva på ett intuitivt beslutsfattande. Att handeln nu investerar allt mer i 
digitalisering behöver därför inte vara enbart positivt. Tvärtom kan det minska 
handelsorganisationernas möjligheter att bli lönsamma.

Forskare som Ailawadi, Beauchamp, Donthu, Gauri och Shankar (2009) efterlyser betydligt mer 
forskning kring beslutsfattande, organisationsstrukturer i handelsbranchen. Shankar et al. (2011) 
betonar att det finns stora underexploaterade forskningsfrågor för handeln. Grewal et al. (2016) 
tillägger slutligen att antalet olösta frågor inom handelns digitalisering fortsätter att öka i antal och 
betydelse.

8



1.2 Syfte och frågeställning 

Syftet med denna studie är att öka förståelsen för handelsorganisationer med butiksförsäljning som 
primär försäljningskanal samt sambandet mellan upplevd digital mognad, beslutsfattandestil,  
organisationsstruktur och  lönsamhet. 

Syftet har delats in i två forskningsfrågor:
1. Hur digitalt mogna upplever sig handelsorganisationerna vara? 
2. De handelsorganisationer som är mer lönsamma, har en högre grad teknokratiskt beslutsfattande 

och en högre grad organisk organisationsstruktur. Upplever de sig vara mer digitalt mogen?
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2. Teoretisk referensram 
Vi har valt fyra undersökningsvariabler för den aktuella studien. Dessa variabler är: 

1. Upplevd digital mognad (beroende variabel) 
2. Beslutsfattandestil (oberoende variabel) 
3. Organisationsstruktur (oberoende variabel) 
4. Lönsamhet (oberoende variabel)

2.1 Upplevd digital mognad 

Teichert (2019) beskriver digital mognad som ett tillstånd av att vara fullständig, perfekt eller redo, 
och att detta tillstånd är ett resultat av framsteg i systemutvecklingen inom en organisation. Gill och 
VanBoskirk (2016) beskriver digital mognad som en process där man anpassar organisationens syn 
på digital innovation och förbättrar styrningen, genom att ge anställda möjligheten att skapa bättre 
strategier med hjälp av ny teknik samt kund- och affärsdata. Irimiás och Mitev (2020) utgår ifrån att 
digitalisering visar på övergången från traditionell affärsverksamhet till en affärsverksamhet i digital 
form. De definierar upplevd digital mognad som graden av fullbordande av den digitala 
omvandlingen jämfört med dess konkurrenter. Uttrycket “digital mognad” återspeglar därav en 
organisations upplevda status gällande insatser inom digital transformation.

Sedan digitaliseringen började under 1990-talet, menar Irimiás och Mitev (2020) att nästan alla 
branscher har introducerat en rad initiativ för att öka sin affärsmässiga prestation, produktivitet och 
försäljning med hjälp av digitalisering. En av de branscher som har blivit mycket påverkad av 
digitaliseringen är handelsbranchen. Shankar et al. (2011) och Grewal et al.  (2016) beskriver 
handelsbranschen som allt mer digitaliserad, att de fått bättre möjligheter att optimera sin 
försäljning., och att den aldrig tidigare varit så digitaliserad. Samtidigt rapporterar Esper och Stank 
(2010), Azar (2014), Bogomolova et al. (2017), Aktas och Meng (2017) och Buder et al.  (2019), 
utmaningar för handeln. Dessa forskare menar att handeln föredrar intuition och oprövade 
antaganden och vidare att de har utmaningar i att rekrytera personer med en analytisk bakgrund. 
Handelsorganisationerna saknar analytiskt stöd från sina leverantörer och har utmaningar i att dela 
information i sina organisationer. Forskarna menar även att handeln har utmaningar i att effektivisera 
sina distributionskedjor. Detta är utmaningar som minskar handelns möjligheter att bli digitalt 
mogen. Sammantaget indikerar ovanstående observationer relevansen av begreppet digital mognad 
för handelsbranschen och dess utmaningar, vilket ger oss följande hypotes.

Hypotes 1. Majoriteten av handelsorganisationerna upplever sig inte ha en hög nivå av digital 
mognad.

Viktigt att poängtera är också den digitala mognadens starka teoretiska kopplingar till de restande 
valda variablerna beslutsfattandestil, organisationsstruktur och lönsamhet, vilket utvecklas nedan.
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2.2 Beslutsfattandestil 
Sedan 70-talet har man forskat på olika beslutsfattandestilar. I grunden handlar det om två 
fundamentalt olika sätt på hur människor tänker, resonerar och fattar beslut. Mintzberg (1973) 
definierar skillnaderna som entreprenöriell metod och analytisk metod. Wierenga (2011) definierar 
det som intuition och analys, Tversky och Kahneman (1974) definierar det som system 1 (intuition) 
och system 2 (analys). Khandwalla (1977) och Covin et al. (2001) beskriver det som ett intuitivt 
upplevelsebaserat beslutsfattande och ett teknokratiskt beslutsfattande. Khandwalla (1977) menar att 
ledningsgrupper, grupper av individer som har ett stort inflytande i att fatta strategiskt långsiktiga 
beslut, uppvisar olika beslutsstilar. Covin et al. (2001) menar att dessa beslutfattandestilar är 
manifestationer av olika individers värderingar, övertygelser och normer.

En intuitiv upplevelsebaserad beslutsstil påverkas starkt av chefernas “magkänslor”. Dessa känslor 
baseras ofta på tidigare erfarenheter och härrör i mindre utsträckning från en uttrycklig logik och en 
objektiv information. Intuition kan vara ett användbart verktyg när man fattar beslut och Wierenga 
(2011) menar att det finns ett växande erkännande av intuitionens värdeskapande och kraften i tyst 
kunskap. Däremot anser Stobierski (2019) att det skulle vara ett misstag att basera alla beslut på en 
strikt magkänsla. Intuition kan ge en föraning om eller skapa en gnista som leder dig in på en viss 
väg där det exempelvis handlar om att verifiera, förstå och kvantifiera data.

Studier från Bogomolova et al. (2017) menar att handeln 1) föredrar intuition och oprövade 
antaganden, 2) dess uppfattning ligger ofta i kontrast med den akademiska kunskapen om dess 
effektivitet och slutligen 3) dess beslut utvärderas vanligtvis inte mot de mål enligt vilka de 
motiverades, något som i sin tur förhindrar lämplig återkoppling inför framtida beslut. Azar (2014) 
anser dessutom att handeln primärt utvecklas genom inspiration och imitering av andra aktörer i 
branschen vilket kan tolkas som ett intuitivt beslusfattande.

En teknokratisk beslutsfattandestil beskrivs som en stil med ett högt användande av kvantitativa 
verktyg för beslutsfattandet och en övergripande benägenhet att vara systematisk, analytisk och 
vetenskaplig. Bean (2020) förklarar att det idag nästan är allmänt accepterat att ett teknokratiskt 
beslutsfattande är att föredra framför intuition, även om få bolag lyckats att använda ett teknokratiskt 
beslutsfattande. Fördelarna för digitalt mogna organisationer, såsom Gill och VanBoskirk (2016) 
beskriver dem är att de utnyttjar teknik, kund- och affärsdata för att driva innovation, samt för att 
verifiera, förstå och kvantifiera utmaningar, risker och möjligheter. Det innebär att digitalt mogna 
organisationer i stor omfattning använder sig av ett teknokratiskt beslutsfattande. I en studie av 
Stobierski (2019) med fler än 1000 ledande befattningshavare visar han att högt datadrivna 
organisationer rapporterar betydande förbättringar i beslutsfattandet jämfört med de som till högre 
grad litar på intuition. Fördelarna med datadrivna beslut är att beslutsfattaren blir mer säker och 
proaktiv i samband med att realisera kostnadsbesparingar. Rosin et al. (2020) menar vidare att dessa 
digitala funktioner stöder beslutsfattandet.

Eftersom digital mognad delvis handlar om hur väl en organisation använder kund- och affärsdata för 
att mäta framgång och informera om strategier, indikerar det att de som har en mer teknokratisk 
beslutsfattandestil till högre grad förlitar sig på data och till högre grad upplever sig vara mer digital 
mogen än sina konkurrenter.

Hypotes 2. Handelsorganisationer med högre grad teknokratiskt beslutsfattande upplever sig vara 
mer digitalt mogna än de med högre grad intuitivt beslutsfattande.
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2.3 Organisationsstruktur 
Det finns olika sätt att förklara de två olika strukturella dimensionerna i en organisation. Lee och 
Edmondson (2017) definierar en högt strukturerad organisation som en hierarkisk kultur. Palepu, 
Nitsch, Narayan, Kim och Osier (2020) definierar en platt organisations ledarskap som ett 
transformationsledarskap. Covin et al. (2001) använder sig av liknande begrepp, men beskriver 
dimensionen som mekanisk till organisk, där en mekanisk organisationsstruktur definieras av strikt 
efterlevnad av formellt föreskrivna regler. En organisk organisationsstruktur definieras å sin sida av 
ett decentraliserat beslutsfattande, hög anpassningsförmåga och flexibilitet samt en öppen 
kommunikation. Generellt sett förklarar Covin et al. (2001) att lågteknologiska branscher, såsom 
handelsbranschen, till högre grad är förknippade med en mekanisk organisationsstruktur, vilket 
indikerar att handeln generellt sett kan ses som en verksamhet präglad av strikt efterlevnad av 
formellt föreskrivna regler.

Gill och VanBoskirk (2016) förklarar digital mognad som en organisations anpassning till att stödja 
digital strategi, styrning och genomförande. Digitalt mogna organisationer som är flexibla och platta 
ger anställda större möjligheter att skapa bättre strategier med hjälp av ny teknik samt kund- och 
affärsdata. Covin et al. (2001) beskriver denna form av organisationsstruktur som organisk, vilken 
definieras av ett decentraliserat beslutsfattande, hög anpassningsförmåga, flexibilitet och en öppen 
kommunikation. Dessa organisationer låter fler personer vara med och besluta om strategier och 
förlitar sig till högre grad på personalens kompetens för att lösa utmaningar. Både Lee och 
Edmondson (2017) och Teichert (2019) anser att en sådan organisationsstruktur är en fördel i dagens 
samhälle i och med allt snabbare informationsflöden och plötsliga tekniska utvecklingar. Snabba 
förändringar i konkurrens, efterfrågan, teknik och regler gör det viktigare än någonsin för 
organisationer att kunna besvara samt anpassa sig till sin miljö. Det leder oss till följande hypotes.

Hypotes 3. Handelsorganisationer med högre grad organisk organisationsstruktur upplever sig vara 
mer digitalt mogna än de med högre grad mekanistisk organisationsstruktur. 

2.4 Lönsamhet 

Sedan 1990 har e-handeln haft en mycket hög tillväxt. Svensk handel (2018) menar att fysisk handel, 
sedan dess, haft stora lönsamhetsproblem. Utmaningar i lönsamhet skapar osäkra förhållanden. 
Covin et al. (2001) beskriver lönsamhet som en organisations livskraft, vilket i sin tur är en 
konsekvens av organisationers beslutsfattande. En del av lösningen på detta anser Gao, Chan, Chi, 
och Deng (2016), Li, Lin och Ho (2017) och Riegger, Klein, Merfeld och Henkel (2021) är att fysisk 
handel bör fokusera på digitalisering. Vilket är något som Teichert (2019), Parviainen et al. (2017) 
och Rosin et al. (2020) håller med om. De menar att digitalisering leder till förbättrade samarbeten, 
effektivare lanseringar av nya produkter, högre operativ effektivitet samt högre flexibilitet. 
Digitaliseringen leder inte enbart till ökad effektivitet. Enligt Stobierski (2019), Gao et al. (2016), Li 
et al. (2017) och Riegger et al. (2021) så leder det även till kostnadsbesparingar och ökad lönsamhet.

Även fast det enligt Grewal et al. (2016) aldrig har skett så många investeringar som idag så innebär 
det inte att det behöver vara ett samband mellan investeringar och ökad digital mognad. Tvärtemot så 
kan de ökade investeringarna vara något som minskar handelsorganisationernas digitala mognad. 
Kane (2017b) anser att själva investeringen och implementeringen av nya tekniker endast är en liten 
del av den digitala transformationen. Bara för att införandet av digital teknik oftast blivit det 
omedelbara svaret på många av de utmaningar som organisationerna står inför, så betyder inte detta 
nödvändigtvis att ny teknik också alltid är lösningen på dessa problem.
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Kindermann et al. (2020) menar att halvhjärtade digitala investeringar kan försvaga organisationens 
totala förmåga att skapa och fånga värde. Kane (2017a) menar att dessa brister även kan ge andra 
negativa följdeffekter som att anställda hittar olika sätt att undvika mandaten. De kan också dra ner 
på tempot, sabotera digitala initiativ eller använda digitala verktyg på oförutsedda sätt, som inte 
nödvändigtvis stämmer överens med chefernas uppsatta affärsmål.

Ovan nämnda observationer indikerar ett samband mellan digital mognad och lönsamhet. Det 
indikerar även att handelsorganisationers potentiella brist på digital mognad kan vara en förklaring 
på branschens lönsamhetsproblem. Det leder oss till följande hypotes.

Hypotes 4. Handelsorganisationer med högre grad av lönsamhet upplever sig vara mer digitalt 
mogna än de med en lägre grad av lönsamhet.

2.5 Analysmodell 

Analysmodellen nedan omfattas av våra fyra undersökningsvariabler. Modellen beskriver hur de 
oberoende variablerna beslutsfattandestil, organisationsstruktur och lönsamhet förväntas relatera till 
den beroende variabeln upplevd digital mognad.

Lågteknologisk miljö

Figur 1: Egenskapad analysmodell
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3. Metod 

3.1 Övergripande metodval 

Redan i inledningsskedet kunde vi formulera en problembeskrivning, eftersom vi såg ett samband 
mellan vår studie och studien från Covin et al. (2001). Vi valde att göra en kvantitativ enkätstudie för 
att få en helhetsbild kring hur digitalt mogna handelsorganisationer i Sverige upplever sig vara, samt 
hur beslutfattandestil, organisationsstruktur och lönsamhet korrelerar med upplevd digital mognad. 
Eftersom vi såg behovet av att studera ett större urval så förespråkar Trost (2012) användning av 
kvantitativ metod, vilken förklarar variationen och sambanden mellan olika förhållanden. Med en 
kvantitativ metod kan en stor mängd data hanteras på ett verkningsfullt vis. Jacobsen (2002) anser att 
det gör det enklare att sammanställa informationen och hitta samband och resultat. Det var grunden 
till varför vi valde att använda oss av det kvantitativa formatet från studien av Covin et al. (2001) för 
vår uppsats. Att formatet för denna studie följer en tidigare vetenskapligt säkerställd studie kan öka 
trovärdigheten och förbättra generaliserbarheten.

Studien är utformad genom ett deduktivt synsätt. Ett deduktivt synsätt är förhållandet mellan 
forskningspraxis och teori vilket innebär, enligt Howell (2018), att man går från teori till empiri. 
Patel och Davidsson (2011) menar att ett deduktivt arbetssätt kan stärka objektiviteten i studien 
genom att den blir mindre färgad från den enskilde forskarens subjektiva uppfattningar. De anser 
vidare att det finns en risk att detta arbetssätt kan påverka och rikta forskningen så att nya 
iakttagelser inte upptäcks. För att minimera risken av att påverka studien samlade vi, under 
litteratursökningen in ett stort antal studier där vi fokuserade på ett brett perspektiv.

3.2 Litteratursökning 

Efter att den initiala problembeskrivningen var formulerad inledde vi litteratursökning av nya studier. 
Vi fokuserade på att utforska det identifierade sambandet mellan undersökningsvariablerna 
beslutsfattande, organisationsstruktur och lönsamhet. Litteratursökningen gav oss den fjärde 
förklarande variabeln; digital mognad, som hade utvecklats och publicerats av varierande 
konsultföretag. Digital mognad är en term som Thordsen, Murawski och Bick (2020) anser har låg 
generaliserbarhet och låg intern validitet. Därför var vi noggranna med utvärderingen innan vi valde 
våra instrument. Vi fokuserade därför särskilt på att säkerställa att instrumenten hade en hög intern 
validitet och att de genomgått en kollegial granskning. En kollegial granskning leder till ökad 
trovärdighet, då den enligt Kaspar (2016) innebär att erfarna experter inom det aktuella 
ämnesområdet, validerar metoden och säkerställer resultatet. För att komma fram till de 
vetenskapliga artiklarna använde vi bland annat sökorden “intuition”, “organizational structure”, 
“digital maturity”, “digitalization”, “decision making” och “profitability”.

En potentiell nackdel till denna studie är att viss information inhämtades från hemsidor och 
metodböcker. Detta kan minska trovärdigheten eftersom den informationen inte baseras på 
vetenskapliga grunder. En av riskerna är att de artiklar och den informationen som är inhämtad från 
dessa källor kan vara vinklade.

3.3 Urval 

Den initiala planen var att genomföra en internationell studie. Med hänvisning till tidsbrist ändrats 
planen och vi satte istället fokus på svenska aktiebolag.
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Med hjälp av webbverktyget Företagsinformation.se kunde vi bland alla svenska aktiebolag välja ut 
samtliga aktiebolag med mer än 50 anställda och en SNI-kod som började på 45, 46 och 47. Dessa 
SNI-koder inkluderar alla handelsorganisationer i hela Sverige. SNI-kod 45 är handel samt 
reparation av motorfordon, SNI-kod 46 är parti- och provisionshandel utom med motorfordon, SNI-
kod 47 är detaljhandel utom med motorfordon. 

Vi valde att exkludera aktiebolag som har en av dessa SNI-koder som binäring för att minimera 
risken att rikta oss mot aktiebolag som inte primärt verkar inom handeln. Efter denna exkludering 
fanns det totalt 1130 företag kvar i vårt register. Detta register innehöll både handelsorganisationer 
som säljer till företag och privatpersoner. Eftersom vår studie fokuserar på handelsorganisationer 
som säljer till privatpersoner, samt att det inte fanns något register med den informationen, valde vi 
att besöka varje företags hemsida, läsa beskrivningen av aktiebolagens verksamhet och värdera om 
de sålde till företag eller privatpersoner. Dessa avgränsningar gav oss den information vi behövde för 
att kunna exkludera handelsorganisationerna som sålde till företag. Slutligen kunde vi sammanställa 
ett totalt register på 621 handelsorganisationer som matchade våra urvalskriterier.

För vårt urval av respondenter valde vi att fokusera på verkställande direktörer i fortsättningen 
kallade VD:ar. Fördelen med att fokusera på organisationernas VD:ar var att de  bedömdes vara mest 
lämpade att beskriva organisationsstrukturen, beslutsfattandestilen och sin upplevda digitala mognad. 
En av nackdelarna var däremot att vi väntade oss en lägre svarsfrekvens. Därför gav vi dem 
möjligheten att ge vår förfrågan vidare till en annan lämplig beslutsfattare. Mailadresser samlades in 
via webbverktyget Företagsinformation.se och offentliga register.

Med hjälp av statistikprogrammet SPSS kunde vi noggrannare granska det slutgiltiga registret. 
Baserat på postort kunde vi se att 179 svenska orter var representerade. De postorter som hade högst 
representation var Stockholm (14,7%), Malmö (4,4%), Göteborg (4,2%) och Borås (3,5%), en 
fördelning som vi ansåg var representativ för hela Sverige. Med hjälp av SNI-koder kunde vi se den 
branschmässiga fördelningen, vilket visade ett medelvärde på 46,36. Det kan ses som en god 
branschmässig fördelning av en spridning mellan SNI 45 till 47. Med hjälp av SNI-koder noterade vi 
även att 26,5% av alla handelsorganisationer verkar inom livsmedelshandel och de flesta av dessa 
företag är “ICA-företag”. Detta är en faktor som vi såg kunde påverka slutresultatet av studien. 

Registret visade även att den genomsnittliga handelsorganisationen hade en VD som var 50 år 
gammal och hade 253 anställda, samt omsatte 1 630 360 tkr och dessutom nådde denna organisation 
ett resultat på 55 858 tkr med en vinstmarginal på 3,4%.

3.4 Datainsamling 

Som insamlingsmetod valde vi att använda oss av webbenkät, likt studien från Covin et al. (2001), 
vilket gav oss en förståelse för respondenternas nuläge. En fördel med enkäter kan vara att 
respondenterna får mer tid att tänka igenom frågorna än vid personliga intervjuer (Bryman 2012). 
Common method bias är däremot en risk som kan uppkomma när man utformar ett mätverktyg. 
Common method bias innebär att det kan förekomma en viss samvarians i studiens variabler. Kock 
(2015) samt Jakobsen och Jensen (2015) menar att denna samvarians beror på utformningen av 
mätverktyget snarare än verkliga samband. Ett exempel av Jakobsen och Jensen (2015) är att 
respondenterna ger ett svar som får respondenten att se bättre ut: “Chefer som lägger stor vikt vid 
social önskvärdhet kan överdriva både användningen av ledarstil och prestanda, medan chefer med 
låg social önskvärdhet inte kommer att göra dessa överdrifter.” För att minska risken för Common 
method bias så beskrev vi tydligt studiens syfte i mailet som skickades till alla repsondenter. Vidare 
informerade vi om att alla svar var helt anonyma och att de kunde ta del av resultatet.
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Bryman (2012) förklarar att eventuella nackdelar med enkäter kan vara att man får in färre svar och 
att vissa svar inte är helt sanningsenliga. Dessa nackdelar kan även ge en påverkan vid användning 
av andra metoder. Baserat på syftet med denna studie, så ansåg vi att de positiva effekterna 
övervägde de negativa.

Webbtjänsten Surveysparrow.com användes vid utformningen av enkäten, eftersom det är en välkänd 
webbtjänst som ger ett snyggt format, där det både blir enklare för respondenterna att svara och för 
oss att sammanställa resultaten. Faktorer som Bryman (2012) belyser är viktigt vid utformningen. 
Enkäten utformades både på svenska och engelska eftersom vi antog att respondenterna kunde vara 
både svensk- och engelskspråkiga, trots att vi enbart riktade in oss mot svenska 
handelsorganisationer. För att säkerhetsställa att enkäten var enkel att förstå för respondenterna så 
skickade vi först ett utkast till tio testpersoner. Detta är en arbetsmetod som förespråkas av SCB 
(2016) för att få en tydlig bild hur väl respondenterna kan förstå frågorna. När testpersonerna hade 
genomfört enkäten kunde vi ställa frågor till dem om hur de uppfattade enkäten och hur de ansåg att 
den kunde bli bättre. Med hjälp av deras feedback kunde vi därav genomföra ett antal förbättringar 
innan enkäten skickades ut till respondenterna.

Enkätens utformning bestod av fyra sektioner med sammanlagt 19 påståenden. För att göra det 
lättare för respondenterna att besvara enkäten gjorde vi några förändringar av de valda instrumenten. 
Instrumentet för organisationsstruktur var initialt en likertskala med två motsatta påståenden. Detta 
instrument omformulerades till en enkel likertskala med ett påstående. De tidigare studierna vi 
inhämtade instrumenten från använde sig av likertskalor i en skala på ett till sju. Dessa instrument 
gjorde vi om till en likertskala på ett till sex, vilket uteslöt mittenalternativet. Detta tillvägagångssätt 
förespråkas av SCB (2018) eftersom svenskar till högre grad väljer ett mittenalternativ om ett 
alternativ erbjuds.

Vi minimerade även risken för social önskvärd bias genom att förtydliga att alla svar är anonyma och 
att det inte finns något rätt eller fel svar på frågorna. För att skapa en motivation till att svara på 
frågorna, gav vi respondenterna möjligheterna att erhålla en sammanfattning av resultaten efteråt, 
vilket 11% var intresserade av. Att använda sig av förhandsinformation, följebrev, påminnelser och 
belöningar för deltagandet är rekommenderat av SCB (2016), eftersom det kan påverka 
respondenternas upplevelse av undersökningen och motivationen att delta.

För att undvika att vi skulle påverka respondenternas sätt att svara och stärka pålitligheten i studien 
valde vi att använda beslutsfattarens ålder, utbildningsnivå, antal år med nuvarande yrkestitel, primär 
försäljningskanal, antal anställda och slutligen organisationens ålder som kontrollvariabler. Till 
enkäten kunde vi utesluta antal anställda och organisationens ålder eftersom vi kunde 
operationalisera dessa variabler via årsredovisningsdata insamlad från webbtjänsten 
företagsinformation.se.

Innan vi skickade ut enkäten säkerställde vi att vi kunde minimera risken för non-response bias. 
Studer et al. (2013) förklarar non-response bias som en eventuell skillnad beroende på om de svarar 
vid första mailutskicket eller vid en påminnelse. Forskarna menar att de som besvarar enkäten vid 
första utskicket är mer personligt engagerade i studiens syfte. Därför kan de ge ett visst typ av svar 
till skillnad från de som besvarar enkäten vid en eller flera påminnelser.

Vi valde att spara svaren för de olika utskicken i separata excel-filer och jämföra svaren i det första 
utskicket mot svaren vi samlade in vid påminnelsen. Med hjälp av SPSS kunde vi därefter analysera 
svaren var för sig och se om det uppstod några skillnader. 
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De skillnaderna som noterades var att de som svarade vid första utskicket hade en 1,2% lägre 
lönsamhet, var 0,317 mer digitalt mogna, hade 0,17 högre intuition i sitt beslutsfattande och hade 
0,196 mindre organisk organisationsstruktur. De hade 52 fler anställda och hade arbetat 2,12 år 
längre på sin position. Vår tolkning var att dessa skillnader inte skulle påverka slutresultatet.

Av alla 621 företag lyckades vi samla in 556 mailadresser. Efter första utskicket insåg vi att 7 av 
dessa mailadresser var felaktiga vilket innebar vi slutligen hade 549 potentiella respondenter. För att 
kunna uttala oss om en statistisk signifikans behövde vi samla in ca 100 svar, samtidigt som 
surveymonkey (2021) menade att man kan förvänta sig en svarsfrekvens på ca 15%. Baserat på vårt 
totala register behövde vi därav en svarsfrekvens på minst 18,21% för att samla in minst 100 svar.

Enkäten skickades till alla respondenter två gånger. Ett första mail och en påminnelse, ett 
tillvägagångssätt som rekommenderas av SCB (2016). Vi fick in 39 svar vid första utskicket. 
Därefter skickade vi ut en påminnelse och fick vi in ytterligare 57 svar, vilket gav oss totalt 96 svar.  
Vi ansåg att detta var tillräckligt då det var samma antal som i studien från Covin et al. (2001). Totalt 
fick vi ett bortfall på 453 respondenter, vilket vi ansåg berodde på semestertider, att det skickades ut 
till VD:ar som är mer upptagna och därför kanske svårare att få svar från. Ett annat skäl kan vara 
eftersom enkäten skickades ut under en rådande pandemi.

3.5 Operationalisering 

I denna studie operationaliserades den beroende variabeln digital mognad och de oberoende 
variablerna lönsamhet, beslutfattandestilen och organisationsstruktur. Dessa variabler kompletterades 
med sex kontrollvariabler, varav två av dem inhämtades av externt säkerställda källor. Variablerna 
säkerställdes med Cronbach´s Alpha och faktorladdning. Cronbach´s Alpha använde vi för att mäta 
skalreliabiliteten. Det beskriver hur väl de olika variablerna i ett index mäter samma bakomliggande 
koncept och ger ett värde mellan 0 och 1. Tröskelvärdet för Cronbach´s Alpha > 0,7. Vi använde oss 
även av en faktorladdning för att mäta begreppsvaliditeten, vilket ger ett värde mellan 0 och 1. 
Faktorladdning räknades ut med hjälp av SPSS där vi exkluderade alla värden under 0,7, vilket är 
tröskelvärdet för faktorladdning. Med hjälp av faktorladdning kunde vi räkna ut AVE och säkerställa 
att våra begrepp hade AVE > 0,5, vilket är tröskelvärdet.

3.5.1 Upplevd digital mognad 

Instrumentet vi använde för att mäta handelsorganisationers upplevda digitala mognad är framtagen 
av Irimiás och Mitev (2020). Där definieras den upplevda digitala mognaden som ett företags grad av 
fullbordande av den digitala transformationen jämfört med deras konkurrenter. Lägre poäng på denna 
skala indikerar en lägre upplevd digital mognad medan högre poäng indikerar en högre upplevd 
digital mognad. Instrumentet operationaliserades med följande frågor.

1. Digitala lösningar är mer utvecklade i vårt företag jämfört med andra företag i vår bransch.
2. Jämfört med våra konkurrenter så använder vårt företag en mer avancerad form av digital 

transformation.
3. Vårt företag är ledande inom digital transformation i vår bransch. 

Denna variabel fick ett Cronbach´s Alpha på 0,873 vilket indikerar att variablerna mäter samma 
bakomliggande koncept. Variabeln fick AVE på 0,762 vilket ligger över tröskelvärdet.
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3.5.2 Lönsamhet 

För att minska eventuella årliga variationer valde vi att operationalisera lönsamhet i form av den 
genomsnittliga vinstmarginalen efter skatt under 3 år (2017 till 2019). Detta tillvägagångssätt liknar 
studien av Covin et al. (2001). Eftersom företags årsredovisningsdata är öppen och tillgänglig för 
alla svenska aktiebolag, så kunde vi säkerställa insamlingen av den informationen via webbtjänsten 
Företagsinformation.se. 

3.5.3 Beslutfattandestil 

Instrumentet vi använde för att mäta beslutsfattandestil är skapat av Covin et al. (2001). En lägre 
poäng på denna skala indikerar en intuitiv beslutsfattandestil, medan ett högre poäng indikerar en 
teknokratisk beslutsfattandestil. Likt studien från Covin et al. (2001) så är fråga tre och fyra medvetet 
omvänd jämfört med fråga ett och två. Detta tillvägagångssätt användes för att säkerställa att de är 
medvetna om vad de svarar på. Instrumentet operationaliserades med följande frågor.

1. Våra viktiga operativa och strategiska beslut är nästan alltid baserade på resultaten från 
omfattande kvantitativa analyser av data.

2. Våra viktigaste operativa och strategiska beslut är nästan alltid beskrivna i formella skriftliga 
rapporter.

3. Vår organisation förlitar sig främst på erfarenhetsbaserad intuition (snarare än kvantitativ 
analys av data) när vi fattar viktiga operativa och strategiska beslut.

4. Generellt sett påverkas våra viktigaste operativa och strategiska beslut mycket mer av 
branscherfarenhet och lärdomar, än av resultat från formell forskning och systematisk 
utvärdering av alternativ.

 
Denna variabel fick ett initialt Cronbach´s Alpha på 0,534 vilket ligger under tröskelvärdet. Genom 
att exkludera fråga 1 och 2 höjde vi Cronbach´s Alpha till 0,695 vilket kan anses ligga nära 
tröskelvärdet. Faktoranalysen indikerade att vi behövde exkludera fråga 1 och 2 för att bibehålla en 
begreppsvaliditet över 0,5. Efter frågorna exkluderades fick variabeln AVE 0,736, vilket ligger över 
tröskelvärdet. Detta resultat kan indikera att respondenterna inte var fullt så noggrann som önskats 
när de svarade på frågorna.

3.5.4 Organisationsstruktur 

Instrumentet vi använde för att mäta organisationsstruktur är skapat av Covin et al. (2001). En lägre 
poäng på denna skala indikerar en mekanisk organisationsstruktur och ett högre poäng indikerar en 
organisk organisationsstruktur. Instrumentet operationaliserades med följande frågor.

1. Vi har öppna kommunikationskanaler. Viktig ekonomisk och operativ information flyter 
ganska fritt i vår organisation. 

2. Ledarnas arbetssätt tillåts variera fritt. Från det mycket formella till det mycket informella.
3. Vår organisation har en stark tendens till att låta experten i en given situation ha mest att säga 

till om i ett beslut. Även om detta innebär tillfällig förbikoppling av den formella auktoriteten.
4. Vår organisation lägger en stor vikt på att fritt anpassa sig till förändrade omständigheter utan 

alltför stor oro för tidigare praxis.
5. Vår organisation lägger en stor vikt på att få saker gjorda även om det innebär att bortse från 

formella förfaranden.
6. Vår organisation definieras som att ha en lös och informell kontroll. Vi har ett stort beroende 

av informella relationer och normen av att samarbeta för att få saker gjorda
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7. Vi har en stark tendens till att låta behoven i en situation och individers personlighet definiera 
ett korrekt beteende i arbetet.

Denna variabel fick ett initialt Cronbach´s Alpha på 0.678 vilket kan anses ligga nära tröskelvärdet. 
Faktoranalysen indikerade däremot att vi enbart kunde behålla fråga 3, 4 och 5 för nå en 
begreppsvaliditet över 0,5. Det resulterade i AVE 0,544 vilket ligger över tröskelvärdet.

3.5.5 Kontrollvariabler 

För att säkerställa analysen och för att motverka bias valde vi att använda oss av beslutsfattarens 
ålder, utbildningsnivå, titel, antal år som beslutsfattaren haft den nuvarande yrkestiteln, 
organisationens primära försäljningskanal, antal anställda och organisationens ålder som 
kontrollvariabler.

Beslutsfattarens ålder, utbildningsnivå, titel och antal år som beslutsfattaren haft i den nuvarande 
yrkestiteln användes för att säkerställa att det inte finns en bias mot hur de besvarar frågorna. En 
beslutsfattare som är äldre och har många år i branschen kan ha skapat sig ett gott rykte med en hög 
status, vilket kan resultera i att de beslut som hen tar inte blir lika ifrågasatta som det skulle kunnat 
bli med en yngre person med färre år i branschen. Beslutfattarens utbildning användes primärt för att 
se om det finns en skillnad mellan utbildningsnivå och den digitala mognaden. Kontrollvariablerna 
verifierades med följande frågor: “Hur gammal är du?”, “Vad är din nuvarande yrkestitel?”, “Hur 
många år har du haft din nuvarande yrkestitel?”, och “Vilken är den högsta utbildningsnivån som du 
har slutfört?”

Organisationens primära försäljningskanal definierades som fysisk handel eller e-handel. Detta gav 
oss en förståelse för om försäljningskanalerna har en viss given digital mognad, 
organisationsstruktur, lönsamhet och beslutsfattandestil. Kontrollvariabeln användes även för att se 
om de olika försäljningskanalerna påverkade den upplevda digitala mognaden. Denna variabel 
operationaliserades med följande fråga: I vilken av dessa försäljningskanaler har ni den största 
andelen av er totala försäljning?

För att minimera antalet frågor i enkäten och för att minimera risk för social önskvärd bias valde vi 
att använda oss av årsredovisningsdata från webbtjänsten Företagsinformation.se för att 
operationalisera antal anställda och organisationens ålder. Variabeln antal anställda användes och gav 
oss en bild av organisationens storlek vilket är intressant då Covin et al. (2001) anser att 
organisationens storlek och dess organisationsstruktur korrelerar till varandra. Organisationens ålder 
valdes som kontrollvariabel eftersom Covin et al. (2001) anser att äldre organisationer generellt sett 
har en mer mekanisk organisationsstruktur.

3.6 Reliabilitet   

Reliabilitet är viktig att ta hänsyn till i en studie enligt Bryman (2012) och beskrivs som en definition 
av studiens tillförlitlighet. Begreppet reliabilitet påvisar även replikerbarheten på så vis att forskaren 
i detalj beskriver sitt tillvägagångssätt så att andra forskare kan göra samma undersökning igen. För 
att säkerställa en hög reliabilitet var vi mycket noggrann i beskrivningarna av tillvägagångssättet. Vi 
bad även personer med varierande bakgrund läsa enkäten för att på så vis säkerställa att våra 
formuleringar var tydliga och enkla att förstå.
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3.7 Dataanalys 

När vi hade nått 96 svar hade vi fått in lika många svar som studien från Covin et al. (2001). Därför 
ansåg vi att det var tillräckligt många svar för att operationalisera våra variabler och påbörja analysen 
av våra hypoteser. Analysen inleddes med att skapa en korrelationsmatris med hjälp av 
statistikprogrammet SPSS. Korrelationsmatrisen gav oss en bild av hur den beroende variablen, 
oberoende variabler och kontrollvariabler korrelerar. Med hjälp av korrelationsmatrisen kunde vi 
notera eventuella problem för våra hypoteser eftersom de inte hade en nog hög statistisk signifikans. 
Vi markerade vart det uppstod en signifikans på minst 90% och fortsatte med regressionsanalysen, 
för att se om vi kunde behålla eller om vi var tvungna att förkasta våra hypoteser. Eftersom vi var 
intresserade av kausala samband mellan två variabler, exempelvis digital mognad och lönsamhet, 
samt att utgångspunkten var att det var ett linjärt samband, så valde vi att använda linjär regression. 
Regressionsanalysen gav oss även information om att det inte fanns någon risk för multikollinearitet. 
För regressionsanalysen användes följande ekvation.

Upplevd digital mognad = β2xBeslutsfattandestil + β2xOrganisationsstruktur + β3xLönsamhet + εj

3.8 Etiskt förhållningssätt 

Med hänsyn till Dataskyddsförordningen (GDPR) samt de forskningsetiska kraven (Vetenskapsrådet, 
1990) så inhämtade vi ett särskilt samtycke och förtydligade att enkäten var frivillig att besvara samt 
säkerställde att personlig information inte gick att spåra. Vi var tydliga i vårt syfte, vad vi planerade 
att undersöka och att informationen ej skulle användas till något annat ändamål än det som det var 
avsett för. Från ett samhälleligt perspektiv så är handelns effektivitet och långsiktiga överlevnad 
viktiga element för ett levande och väl fungerande samhälle. Att bidra till en förståelse för hur 
handeln kan bli mer digitalt mogen kan därför anses bidra till en förbättring av handeln och 
samhället i stort.
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4. Resultat 

4.1 Korrelationsmatris 

Tabell 1 visar en sammanfattning av statistiken för studiens variabler. Korrelationsmatrisen beskriver 
styrkan och sambanden mellan parvisa variabler samt riktningen mellan två av våra valda 
undersökningsvariabler. Vi har även valt att indikera det minsta värdet som registrerats i varje 
enskild variabel (Min), det högsta registrerade värdet (Max), medelvärde (M) och standardavvikelse 
(SD) för varje enskild variabel.

Tabell 1: Korrelationsmatris (N=96)

Korrelationsmatrisen visar att respondenternas medelålder är 50 år och att 99% av respondenterna 
arbetar som VD:ar. Detta innebär att 1% av respondenterna är en annan beslutfattare i företaget. 
Fysisk handel har en genomsnittlig digital mognad på 3,663. De har en relativt högre andel 
teknokratiskt beslutsfattande (3,276 av 6) och de har en relativt mer organisk organisationsstruktur 
(4,385 av 6). Vi kan se att vinstmarginalen på dessa handelsföretag är 3,06%, vilket kan anses vara 
relativt normalt. Respondenterna har i genomsnitt arbetat på sin position i 13 år, majoriteten av dem 
har studerat på universitet (73%) och den största andelen av respondenterna arbetar inom fysisk 
handel (86%).

Korrelationsmatrisen visar till 95% säkerhet en positiv korrelation på 0,592 mellan erfarenhet och 
beslutfattarens ålder. Organisationsstruktur och digital mognad visar till 90% säkerhet en positiv 
korrelation på 0,262. Det beskriver att de som anser sig ha en plattare organisation också anser sig 
vara mer digitalt mogen. Korrelationsmatrisen visar att digital mognad och erfarenhet till 90% 
säkerhet har en positiv korrelation på 0,263. Det innebär att ju längre de har arbetat på sin position, 
desto mer digitalt mogna upplever de sig vara. Fysiska butiker och lönsamhet visar till 90% säkerhet 
en positiv korrelation på 0,250, vilket indikerar att de som verkar inom fysisk handel har högre 
lönsamhet än e-handelsorganisationer.
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Fysiska butiker och beslutfattandestil visar till 95% säkerhet en negativ korrelation på -0,283. Det 
indikerar att fysiska butiker har en högre grad intuitiv beslutfattandestil jämfört med e-
handelsorganisationer. Vi kan även se att fysiska butiker och erfarenhet till 90% har en positiv 
korrelation på 0,230. Det indikerar att de respondenter som arbetar med fysiska butiker har arbetat 
längre på sina positioner jämfört med de som verkar inom e-handel. Det kan ses som naturligt, 
eftersom e-handel som försäljningskanal existerat under en kortare tid.

Värt att notera är att det är ytterst få respondenter som verkar inom e-handeln, därför kan det vara 
svårt att med hög säkerhet uttala sig om en påtaglig statistisk signifikans gällande jämförelser mellan 
e-handel och fysisk handel.

4.2 Regressionsanalys 

Regressionsanalysen syftar till att förklara effekten av våra valda oberoende variabler på vår 
beroende variabel “digital mognad”. Detta är genomfört i två modeller. Modell I innefattar enbart 
våra kontrollvariabler medan Modell II innefattar kontrollvariabler och våra oberoende variabler.

Tabell  2: Reggresionsanalys (N=96)

Regressionsanalysen visar att Modell II ger en bättre förklaring av digital mognad än Modell I. 
Modell II fick ett R2-värdet på 0,206, det innebär det att 20,6% av variationen i digital mognad kan 
förklaras av de oberoende variablerna. R2Δ-värde är 0,121 och F-värde på 2,746 med ett p-värde på 
0,014. Detta innebär att Modell I förklarar variationen i digital mognad med 12,1%.
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5. Diskussion och slutsatser 

5.1 Diskussion 

Syftet med denna studie var att öka förståelsen för handelsorganisationer med primär 
butiksförsäljning och det observerade sambandet mellan upplevd digital mognad, beslutsfattandestil, 
organisationsstruktur och lönsamhet. Detta genom att förstå hur digitalt mogna dagens 
handelsorganisationer är och om olika kombinationer av beslutfattandesstil, organisationsstruktur 
och lönsamhet främjar möjligheter att bli mer digitalt framgångsrik och mer digitalt mogen.

Tidigare studier från Teichert (2019), Parviainen et al. (2017) och Rosin et al. (2020) visar att det är 
fördelaktigt att bli mer digitalt mogen, eftersom dessa företag ekonomiskt sett överträffar sina 
konkurrenter. Fördelarna kan vara en anledning till varför Grewal et al. (2016) rapporterar allt större 
investeringar från handelsorganisationer i form av nya säljkanaler och nya tekniker. Däremot finns 
det även en inneboende komplexitet i att bli digitalt mogen eftersom det inte enbart handlar om att 
investera i ny teknik. Gill och VanBoskirk (2016) förklarar att digitalt mogna organisationer behöver 
anpassa organisationens syn på digital innovation. De behöver även förbättra styrningen genom att 
ge anställda möjligheten att skapa bättre strategier med hjälp av ny teknik samt kund- och affärsdata. 
Kane (2017a) och Kindermann et al. (2020) menar att riskerna och den största barriären handlar om 
organisationen och inte tekniken. Vidare menar de att felaktigt genomförda strategier kan minska 
lönsamhet, effektivitet, konkurrenskraft och organisationens totala förmåga att skapa resultat.

Resultaten av denna studie visar att majoriteten av handelsorganisationerna inte upplever sig ha en 
hög nivå av digital mognad (3,663 av 6). Vilket kan ses som ett medelvärde, varken lågt eller högt, 
och innebär att vi kan behålla vår första hypotes.

Vår andra hypotes var att handelsorganisationer med högre grad av teknokratiskt beslutsfattande 
upplever sig vara mer digitalt mogna än de med högre grad intuitivt beslutsfattande. Denna hypotes 
förkastas eftersom våra resultat inte påvisar ett statistiskt samband (β -,045, p ,665). Vi vet från 
tidigare studier av Azar (2014) och Bogomolova et al. (2017) att handelsorganisationer föredrar ett 
intuitivt beslutsfattande över teknokratiskt beslutsfattande, och att handeln primärt utvecklas genom 
inspiration och imitering av andra aktörer i branschen. En möjlig förklaring till detta skulle därav 
kunna vara att respondenterna föredrar intuition och inte anser att data, analyser och ett teknokratiskt 
beslutsfattande är nödvändigt för att bli digitalt mogen. Det skulle i så fall vara en inställning som 
går emot studier av Bean (2020) och Stobierski (2019). De menar att det idag nästan är allmänt 
accepterat att ett teknokratiskt beslutsfattande är att föredra framför intuition eftersom det leder till 
betydande förbättringar i beslutsfattandet.

Den tredje hypotesen var att handelsorganisationer med högre grad organisk organisationsstruktur 
upplever sig vara mer digitalt mogna än de med högre grad mekanistisk organisationsstruktur. Våra 
resultat visar att organisationsstruktur till 99% säkerhet har ett positivt samband med digital mognad 
(β -,267, p ,007) och att den genomsnittliga organisationen har en relativt platt organisation (4,385 av 
6). Att sambandet är positiv påvisar att ju mer organisk organisationen är, desto högre digital mognad 
upplever organisationen sig att ha. Detta ligger i linje med teoretiska referensramen för både digital 
mognad och organisationsstruktur. 

23



Både Lee och Edmondson (2017) och Teichert (2019) anser att en organisk organisationsstruktur 
ligger till fördel i dagens allt mer digitala samhälle i och med allt snabbare informationsflöden och 
plötsliga tekniska utvecklingar. Snabba förändringar i konkurrens, efterfrågan, teknik och regler 
innebär att det är viktigare än någonsin för organisationer att vara flexibla och anpassningsbara.

Den fjärde hypotesen var att handelsorganisationer med högre grad av lönsamhet upplever sig vara 
mer digitalt mogna än de med en lägre grad av lönsamhet. Regressionsanalysen visar att vi behöver 
förkasta denna hypotes, och att det inte finns något samband mellan handelsorganisationernas 
digitala mognad och deras vinstmarginal över de senaste 3 åren (β -,094, p ,355). Det indikerar att 
deras investeringar de senaste åren varken bidragit till en ökad lönsamhet eller effektivitet.

Att det inte finns något samband mellan lönsamhet och upplevd digital mognad är mycket intressant. 
Teichert (2019), Parviainen et al. (2017) och Rosin et al. (2020) menar att digitalisering leder till 
förbättrade samarbeten, effektivare lanseringar av nya produkter, högre operativ effektivitet och 
högre flexibilitet. Enligt Stobierski (2019), Gao et al. (2016), Li et al. (2017) och Riegger et al. 
(2021) så leder det även till kostnadsbesparingar och ökad lönsamhet. Möjligheten att överträffa sina 
konkurrenter inom flertalet dimensioner av ekonomisk prestation beskrivs därav som en av de 
främsta drivkrafterna till digitalisering och till att bli mer digitalt mogen.

Varför handelsorganisationers lönsamhet inte har någon effekt på deras upplevda digitala mognad 
kan bero på flertalet faktorer. Det kan bero på att de inte fullt förstår vad begreppet digital mognad 
innebär. Detta är ett scenario som vi dock anser är mindre sannolikt, eftersom digital mognad inte är 
ett nytt begrepp och en stor del av respondenterna har god utbildning. Då datainsamlingen handlade 
om deras upplevda digitala mognad i relation till deras konkurrenter skulle en brist på förståelse för 
marknaden, konkurrenter eller ny teknik kunna vara en förklaring för detta fenomen. Eftersom 
handelsorganisationerna är relativt stora och den genomsnittliga respondenten arbetat på sin position 
i 13 år, så bedömer vi att även detta scenario är mindre sannolikt.

En mer möjlig förklaring beskrivs av Grewal et al. (2017) och Buder et al. (2019). De anser att 
handelsorganisationer har en brist på kund- och affärsdata. Har de inte möjligheten att effektivt 
använda sig av kund- och affärsdata för att mäta framgångar och informera strategier, så har de inte 
heller möjlighet att mäta effektiviteten av sina digitaliseringsprojekt. Aktas och Meng (2017) 
beskriver vidare att denna brist ger negativa konsekvenser såsom utmaningar i att rekrytera personer 
med en analytisk bakgrund, brist på analytiskt stöd från leverantörer, utmaningar i att effektivisera 
distributionskedjan och dela information i organisationen. Eftersom handelsorganisationerna ändå är 
riskvilliga nog att investera under dessa förutsättningar, kan det indikera att lönsamhet inte är 
målsättningen med handlarnas digitaliseringsprojekt. Målsättningen med deras digitaliseringsprojekt 
skulle istället möjligtvis kunna vara att prova ny teknik och se om det fungerar snarare än att förstå 
hur det ökar lönsamheten och att testa snarare än att förbättra effektiviteten. Detta kan skapa den 
situation som vi ser idag, där handelsorganisationer ökar sina investeringar baserat på ett intuitivt 
beslutsfattande. Konsekvensen kan bli att investeringarna förvärrar lönsamhetsproblemen istället för 
att skörda de potentiella framgångarna.
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5.2 Slutsatser 

Denna studie bidrar till en ökad förståelse begreppet digital mognad, vilket var studiens ursprungliga 
syfte. Till skillnad tidigare studier om digital mognad från Teichert (2019), Gill och VanBoskirk 
(2016) och Irimiás och Mitev (2020) så visar att denna studie att handelsorganisationer generellt sett 
inte upplever sig som digitalt mogna. Studien visar även att de handelsorganisationer som är mer 
lönsamma, till högre grad använder teknokratiskt beslutsfattande och har en mer organisk 
organisationsstruktur, inte upplever sig vara mer digitalt mogen.

Resultatet av denna studie bidrar även till tidigare studier från Grewal et al. (2017) om framtidens 
handelsorganisationer. Resultatet belyser att handelsorganisationer bör se över synen på digital 
innovation och förbättra styrningen genom att ge anställda möjligheten att skapa bättre strategier 
med hjälp av digital teknik. Vidare bör de fortsatt värdesätta intuition men till mycket högre grad 
säkerställa att de har resurserna och möjligheterna att nyttja kund- och affärsdata, för att på så vis 
kunna använda sig av ett teknokratiskt beslutsfattande. Slutligen bör handelsorganisationerna behålla 
satsningar mot en mer organisk organisationsstruktur och säkerställa att de har mätbara målsättningar 
i sina digitaliseringsstrategier.

5.3 Förslag till fortsatta studier 

Studien belyser inte möjligheten att e-handelsorganisationer ser på konkurrensen på ett annat sätt än 
handelsorganisationer med primär butiksförsäljning. Det kan vara att de till högre grad jämför sig 
med större globala e-handelsorganisationer, medan handelsorganisationer med primär 
butiksförsäljning delvis ser handelsorganisationer med primär butiksförsäljning och e-
handelsorganisationer med primärt nationell försäljning som konkurrenter. Detta kan påverka 
resultatet av denna studie eftersom digital mognad mättes i relation till deras syn på konkurrenter. Vi 
ser även att handelsorganisationer med primär butiksförsäljning och e-handelsorganisationer kan ha 
olika uppfattningar på vad som är hög respektive låg digital mognad. Därför ser vi att fortsatta 
studier kan inkludera ett större deltagande av e-handelsorganisationer. 

Denna studie är begränsad till Svenska handelsorganisationer, nyckeltal för lönsamhet är enbart 
inhämtat för de senaste tre åren samt en relativt stor del av urvalet är s.k. “ICA-handlare”. Därför 
rekommenderar vi vidare studier vars fokus ligger på en internationell marknad över en längre 
tidshorisont. Detta kan ge en djupare förståelse för nationella skillnader och ge ett tydligare 
perspektiv på om bristerna inom handelsorganisationer skett på senare år eller under ännu längre 
tidsperiod.

För att få en djupare förståelse för beslutsfattandet i handelsorganisationer anser vi att det vore 
intressant att genomföra en studie med ett kvalitativt perspektiv. Till skillnad från denna kvantitativa 
studie skulle en sådan studie kunna belysa beslutsprocessen under investeringar i digitalisering, hur 
besluten motiveras och hur beslutsfattare ser på de potentiella effekterna av dessa beslut. I detta 
perspektiv vore det intressant att inkludera beslutsfattare i olika delar av organisationen för att få en 
bred förståelse för olika beslutfattares förutsättningar.

Eftersom denna studie är baserad på handelsorganisationer med över 50 anställda så ser vi även att 
det kan vara intressant att bredda målgruppen. Alternativt enbart inkludera handelsorganisationer 
med under 50 anställda eftersom resultaten av en sådan studie kan ge helt andra slutsatser.

25



Källhänvisningar 
Ailawadi, K.L., Beauchamp, J.P., Donthu, N., Gauri, D.K. & Shankar, V. (2009). 
Communication and promotion decisions in retailing: a review and directions for future 
research. Journal of Retailing,  85(1), 42-55. doi: 10.1016/j.jretai.2008.11.002 

Azar, O.H. (2014). The default heuristic in strategic decision making: when is it optimal to 
choose the default without investing in information search? Journal of Business Research, 
67(8), 1744-1748. doi: 10.1016/j.jbusres.2014.02.021 

Bean, R. (2020). Why culture is the greatest barrier to data success. MIT Sloan Management 
Review. Hämtad 17 november, 2020, från h=ps://sloanreview.mit.edu/article/why-culture-
is-the-greatest-barrier-to-data-success/ 

Bogomolova, S., Szabo, M. & Kennedy, R. (2017). Retailers' and manufacturers' price-
promotion decisions: intuitive or evidence-based? Journal of Business Research, 76(1), 
189-200.  doi: 10.1016/j.jbusres.2016.05.020 

Bryman, A. (2012). Social research methods. (4.th ed.) Oxford: Oxford University Press. 

Buder, F., Dieckmann, A., Dietrich, H. & Wieting, J. (2019). Technologies turning future 
brick-and-mortar stores into data-rich environments. NIM Marketing Intelligence Review, 
11(1), 48-53. doi: 10.2478/nimmir-2019-0008 

Covin, J. G., Slevin, D.P. & Heeley, M.B. (2001). Strategic decision making in an intuitive vs. 
technocratic mode: structural and environmental considerations. Journal of Business 
Research, 52(1), 51-67. doi: 10.1016/S0148-2963(99)00080-6 

Daugherty, P. (2019). Managing technology for the post-digital era. MIT Sloan Management 
Review. Hämtad 22 november, 2020, från h=ps://sloanreview.mit.edu/article/managing-
technology-for-the-post-digital-era/  

Gao, B., Chan, W.K., Chi, L. & Deng, X. (2016). Size and growth dynamics of online stores: a 
case of China’s taobao.com. Electronic Commerce Research and Applications, 17, 161-172. doi: 
10.1016/j.elerap.2016.04.005 

Gill, M. & VanBoskirk, S. (2016). The digital maturity model 4.0. Benchmarks: digital business 
transformation playbook. Forrester. Hämtad från h=ps://forrester.nitro-digital.com/pdf/
Forrester-s%20Digital%20Maturity%20Model%204.0.pdf 

26

https://sloanreview.mit.edu/article/why-culture-is-the-greatest-barrier-to-data-success/
https://sloanreview.mit.edu/article/why-culture-is-the-greatest-barrier-to-data-success/
https://sloanreview.mit.edu/article/managing-technology-for-the-post-digital-era/
https://sloanreview.mit.edu/article/managing-technology-for-the-post-digital-era/
http://taobao.com/
https://forrester.nitro-digital.com/pdf/Forrester-s%20Digital%20Maturity%20Model%204.0.pdf
https://forrester.nitro-digital.com/pdf/Forrester-s%20Digital%20Maturity%20Model%204.0.pdf
https://forrester.nitro-digital.com/pdf/Forrester-s%20Digital%20Maturity%20Model%204.0.pdf


Grewal, D., Roggeveen, A.L. & Nordfält, J. (2016). Roles of retailer tactics and customer-
specific factors in shopper marketing: substantive, methodological, and conceptual issues. 
Journal of Business Research, 69(3), 1009-1013. doi: 10.1016/j.jbusres.2015.08.012 

Grewal, D., Roggeveen, A.L. & Nordfält, J. (2017). The future of retailing. Journal of Retailing, 
93(1), 1-6.  doi: 10.1016/j.jretai.2016.12.008 

Irimiás, A. & Mitev, A. (2020). Change management, digital maturity, and green 
development: are successful firms leveraging on sustainability? Doaj, 12(10), 1-13.  

Jacobsen, D.I. (2002). Vad, hur varför: om metodval i företagsekonomi och andra 
samhällsvetenskapliga ämnen. Lund: Studentli=eratur.  

Jakobsen, M. & Jensen, R. (2015). Common method bias in public management studies. 
International Public Management Journal, 18(1), 3-30.  doi: 10.1080/10967494.2014.997906 

Kane, G. (2017). Are you taking the wrong approach to digital transformation? MIT Sloan 
Management Review. Hämtad 19 november, 2020, från h=ps://sloanreview.mit.edu/article/
are-you-taking-the-wrong-approach-to-digital-transformation/ 

Kane, G. (2017). Digital maturity, not digital transformation. MIT Sloan Management Review. 
Hämtad 18 november, 2020, från h=ps://sloanreview.mit.edu/article/digital-maturity-not-
digital-transformation/ 
              
Kaspar, W.A. 2016. Whats so important about peer review? Library & Information Science, 
77(6), 678-681. doi: 10.5860/crl.77.6.678 
        
Kindermann, B., Beutel, S., Garcia de Lomana, G., Strese, S., Bendig, D. & Bre=e, M. (2020). 
Digital orientation: conceptualization and operationalization of a new strategic orientation. 
European Management Journal, 1-13. doi: 10.1016/j.emj.2020.10.009 

Khandwalla, P. (1977). The design of organizations. Harcourt brace jovanovich inc., New York/
Chicago/San Francisco/Atlanta: Studentli=eratur.  

Kock, N. (2015). Common method bias in pls-sem: a full collinearity assessment approach. 
International Journal of e-Collaboration, 11(4), 1-10. 

Lee, M.Y. & Edmondson, A.C. (2017). Self-managing organizations: exploring the limits of 
less-hierarchical organizing. Research in Organizational Behavior, 37, 35-58. doi: 10.1016/
j.riob.2017.10.002 

27

https://sloanreview.mit.edu/article/are-you-taking-the-wrong-approach-to-digital-transformation/
https://sloanreview.mit.edu/article/are-you-taking-the-wrong-approach-to-digital-transformation/
https://sloanreview.mit.edu/article/are-you-taking-the-wrong-approach-to-digital-transformation/
https://sloanreview.mit.edu/article/digital-maturity-not-digital-transformation/
https://sloanreview.mit.edu/article/digital-maturity-not-digital-transformation/
https://www.sciencedirect.com/science/journal/02632373


Li, Y-M., Lin, L-F. & Ho, C-C. (2017). A social route recommender mechanism for store 
shopping support. Decision Support Systems, 94, 97-108. doi: 10.1016/j.dss.2016.11.004 

Aktas, E. & Meng, Y. (2017). An exploration of big data practices in retail sector. Mdpi. Hämtad 
15 februari, 2021, från h=ps://www.mdpi.com/2305-6290/1/2/12/htm 

Mintzberg, H. (1973). Strategy-making in three modes. California Management Review, 16(2), 
44-53. doi: 10.2307/41164491 

Nordfält, J. (2017). The new retailer. Journal of Retailing and Consumer Service, 34(2), 309-310. 
doi: 10.1016/j.jretconser.2016.07.010 

Palepu, S., Nitsch, A., Narayan, M., Kim,  S. & Osier, N. (2020). A flat organizational 
structure for an inclusive, interdisciplinary, international, and undergraduate-led team. 
Frontiers in Education (Lausanne),  5, 1-7. doi: 10.3389/feduc.2020.00102 

Parviainen, P., Tihinen, M., Kääriäinen, J. & Teppola, S. (2017). Tackling the digitalization 
challenge: how to benefit from digitalization in practice. International Journal of Information 
Systems and Project Management, 5(1), 63-77. doi: 10.12821/ĳispm050104 

Patel, R. & Davidson, B. (2011). Forskningsmetodikens grunder: att planera, genomföra och 
rapportera en undersökning. Lund: Studentli=eratur.   

Riegger, A.-S., Klein, J.F., Merfeld, K. & Henkel, S. (2021). Technology-enabled 
personalization in retail stores: understanding drivers and barriers. Journal of Business 
Research, 123, 140-155. doi: 10.1016/j.jbusres.2020.09.039 

Rosin, AF., Proksch, D., Stubner, S. & Pinkwart, A. (2020). Digital new ventures: assessing 
the benefits of digitalization in entrepreneurship. Journal of Small Business Strategy, 30(2), 
59-71.  

SCB. (2018). Att designa svarsalternativ i en statistisk undersökning. SCB. Hämtad från 
h=ps://scb.se/hi=a-statistik/artiklar/2018/a=-designa-svarsalternativ-i-en-statistisk-
undersokning 

SCB. (2016). Frågor och svar om frågekonstruktion i enkät- och intervjuundersökningar. SCB. 
Hämtad från h=ps://www.scb.se/contentassets/c6dd18d66ab240e89d674ce728e4145f/
ov9999_2016a01_br_x08br1601.pdf 

28

https://www.mdpi.com/2305-6290/1/2/12/htm
https://scb.se/hitta-statistik/artiklar/2018/att-designa-svarsalternativ-i-en-statistisk-undersokning
https://scb.se/hitta-statistik/artiklar/2018/att-designa-svarsalternativ-i-en-statistisk-undersokning


Sebastian, M.,  Ros, J., Beath, C., Mocker, M., Moloney, K. & Fonstad, N. (2017). How big old 
companies navigate digital transformation. Publikationen.reutlingen,  1-17. 

Shankar, V., Inman, J., Mantrala, M., Kelley, E. & Rizley, R. (2011). Innovations in shopper 
marketing: current insights and future research issues. Journal of Retailing, 87, 29-42. doi: 
10.1016/j.jretai.2011.04.007 

Stobierski, T. (2019). The advantages of data-driven decision-making. Harvard Business School, 
Business Insights. Hämtad 1 december, 2020, från h=ps://online.hbs.edu/blog/post/data-
driven-decision-making 

Studer, J., Baggio, S., Mohler-Kuo, M., Dermota, P., Gaume, J., Bertholet, N,... Gmel, G. 
(2013). Examining non-response bias in substance use research—are late respondents 
proxies for non-respondents? Drug and Alcohol Dependence, 132(1-2), 316-323. doi: 10.1016/
j.drugalcdep.2013.02.029 

Svensk handel. (2018). Det stora detaljhandelsskiftet. Svensk Handel. Hämtad från  h=ps://
www.svenskhandel.se/globalassets/dokument/aktuellt-och-opinion/pressmeddelande/
rapport_det-stora-detaljhandelsskiEet_2018-digital-version.pdf 

Svensk handel. (2020). Läget i handeln. Svensk handel. Hämtad från h=ps://
www.svenskhandel.se/globalassets/dokument/aktuellt-och-opinion/rapporter-och-foldrar/
e-handelsrapporter/laget-i-handeln-2020.pdf 

Surveymonkey. (2021). Urvalsstorlek för enkät. Surveymonkey. Hämtad från h=ps://
sv.surveymonkey.com/mp/sample-size/ 

Teichert, R. (2019). Digital transformation maturity: a systematic review of literature. Acta 
Universitatis Agriculturae et Silviculturae Mendelianae Brunensis, 67(6), 1673-1687. doi: 
10.11118/actaun201967061673 

Thomas, R.W., Esper, T.L. & Stank, T.P. (2010). Testing the negative effects of time pressure 
in retail supply chain relationships. Journal of Retailing, 86(4), 386-400. doi: 10.1016/
j.jretai.2010.07.011 

Thordsen, T., Murawski, M. & Bick, M. (2020). How to measure digitalization? A critical 
evaluation of digital maturity models. Springer link , 12066, 358-369. doi: 
10.1007/978-3-030-44999-5_30 

Trost, J. (2012). Enkätboken. Lund: Studentli=eratur.  

29

https://online.hbs.edu/blog/post/data-driven-decision-making
https://online.hbs.edu/blog/post/data-driven-decision-making
https://www.svenskhandel.se/globalassets/dokument/aktuellt-och-opinion/pressmeddelande/rapport_det-stora-detaljhandelsskiftet_2018-digital-version.pdf
https://www.svenskhandel.se/globalassets/dokument/aktuellt-och-opinion/pressmeddelande/rapport_det-stora-detaljhandelsskiftet_2018-digital-version.pdf
https://www.svenskhandel.se/globalassets/dokument/aktuellt-och-opinion/pressmeddelande/rapport_det-stora-detaljhandelsskiftet_2018-digital-version.pdf
https://www.svenskhandel.se/globalassets/dokument/aktuellt-och-opinion/rapporter-och-foldrar/e-handelsrapporter/laget-i-handeln-2020.pdf
https://www.svenskhandel.se/globalassets/dokument/aktuellt-och-opinion/rapporter-och-foldrar/e-handelsrapporter/laget-i-handeln-2020.pdf
https://www.svenskhandel.se/globalassets/dokument/aktuellt-och-opinion/rapporter-och-foldrar/e-handelsrapporter/laget-i-handeln-2020.pdf
https://sv.surveymonkey.com/mp/sample-size/
https://sv.surveymonkey.com/mp/sample-size/


Tversky, A. & Kahneman, D. (1974). Judgment under uncertainty: heuristics and biases. 
Science, 185(415), 1124-1131. doi: 10.1126/science.185.4157.1124 

Vetenskapsrådet. (1990). Forskningsetiska principer inom humanistisk-samhällsvetenskaplig 
forskning. Vetenskapsrådet. Hämtad från h=p://www.codex.vr.se/texts/HSFR.pdf  

Wierenga, B. (2011). Managerial decision making in marketing: the next research frontier. 
International Journal of Research in Marketing, 28(2), 89-101. doi: 10.1016/j.ĳresmar.2011.03.001 

30

http://www.codex.vr.se/texts/HSFR.pdf


Bilagor 

Bilaga A: Frågor för kontrollvariabler 

Dessa frågor ställs för att förfina och validera vår analys.

1. Hur gammal är du?
2. Vad är din nuvarande yrkestitel?
3. Hur många år har du haft din nuvarande yrkestitel?
4. Vilken är den högsta utbildningsnivån som du har slutfört?
5. I vilken av dessa försäljningskanaler har ni den största andelen av er totala försäljning?

Bilaga B: Upplevd digital mognad 

Vänligen ange i vilken utsträckning som du instämmer eller inte håller med om på var och en av 
följande påståenden genom att ringa in rätt nummer. Tänk generellt på vad som är den mest korrekta 
beskrivningen av ert företag.

Följande skala gäller för Digital Mognad:
Håller inte alls med - 1 2 3 4 5 6 - Håller helt med 

Bilaga C: Beslutfattandestil 

Vänligen ange i vilken utsträckning som du instämmer eller inte håller med om på var och en av 
följande påståenden genom att ringa in rätt nummer. Tänk generellt på vad som är den mest korrekta 
beskrivningen av ert företag.

Följande skala gäller för beslutsfattandestil:
Håller inte med - 1 2 3 4 5 6 - Håller med

1. Digitala lösningar är mer utvecklade i vårt företag jämfört med andra företag i 
vår bransch.

1,2,3,4,5,6

2. Jämfört med våra konkurrenter så använder vårt företag en mer avancerad 
form av digital transformation.

1,2,3,4,5,6

3. Vårt företag är ledande inom digital transformation i vår bransch. 1,2,3,4,5,6

1. Våra viktiga operativa och strategiska beslut är nästan alltid baserade på resultaten 
från omfattande kvantitativa analyser av data.

1,2,3,4,5,6

2. Våra viktigaste operativa och strategiska beslut är nästan alltid beskrivna i formella 
skriftliga rapporter.

1,2,3,4,5,6

3. Vår organisation förlitar sig främst på erfarenhetsbaserad intuition (snarare än 
kvantitativ analys av data) när vi fattar viktiga operativa och strategiska beslut.

1,2,3,4,5,6

4. Generellt sett påverkas våra viktigaste operativa och strategiska beslut mycket mer 
av branscherfarenhet och lärdomar, än av resultat från formell forskning och 
systematisk utvärdering av alternativ.

1,2,3,4,5,6
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Bilaga D: Organisationsstruktur 

Vänligen ange i vilken utsträckning som du instämmer eller inte håller med om på var och en av 
följande påståenden genom att ringa in rätt nummer. Tänk generellt på vad som är den mest korrekta 
beskrivningen av ert företag.

Bilaga E: Mailutskick till  

Första utskicket 

You are receiving this email because you have been randomly selected from one of all the leaders of 
Swedish retail organizations. The information will first be presented in Swedish and then in English 
since all the recipients do not speak Swedish.

Hej,

Vi är studenter vid Mittuniversitetet som gör vår C-uppsats och examensarbete för att studera 
handelsorganisationer i den nya tekniska världen. Vi har valt detta ämne för att bidra till en bättre 
förståelse för hur handeln kan använda sig av digitaliseringen för att skapa mer hållbara 
organisationer. Eftersom en digitaliserad och långsiktigt hållbar handel både är avgörande både för 
handelsorganisationer och samhället i sin helhet.

Därför så skulle vi vilja be om ca fem minuter av din tid till att besvara vår enkät. Ditt bidrag i denna 
studie är otroligt värdefullt. Om du däremot känner att du inte har tid så ber vi dig vidarebefordra 
detta mail till en annan lämplig beslutsfattare i din organisation. Enkäten är utformad för att den ska 
vara enkel, ta så lite tid som möjligt och gå att besvara både från mobiltelefon och dator. Alla svar är 
helt anonyma, all data hanteras konfidentiellt och svaren kommer enbart att användas för denna 
studie. Det finns inga rätt eller fel svar. 

Som tack för hjälpen!
Vi skickar gladeligen resultaten av denna studie till er eller ett sammanfattande whitepaper. Om det 
är av intresse så är det bara att svara på detta mail.

1. Vi har öppna kommunikationskanaler. Viktig ekonomisk och operativ information 
flyter ganska fritt i vår organisation.

1,2,3,4,5,6

2. Ledarnas arbetssätt tillåts variera fritt. Från det mycket formella till det mycket 
informella.

1,2,3,4,5,6

3. Vår organisation har en stark tendens till att låta experten i en given situation ha 
mest att säga till om i ett beslut. Även om detta innebär tillfällig förbikoppling av den 
formella auktoriteten.

1,2,3,4,5,6

4. Vår organisation lägger en stor vikt på att fritt anpassa sig till förändrade 
omständigheter utan alltför stor oro för tidigare praxis.

1,2,3,4,5,6

5. Vår organisation lägger en stor vikt på att få saker gjorda även om det innebär 
att bortse från formella förfaranden.

1,2,3,4,5,6

6. Vår organisation definieras som att ha en lös och informell kontroll. Vi har ett stort 
beroende av informella relationer och normen av att samarbeta för att få saker gjorda.

1,2,3,4,5,6

7. Vi har en stark tendens till att låta behoven i en situation och individers personlighet 
definiera ett korrekt beteende i arbetet.

1,2,3,4,5,6
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Click here to conduct the survey in Swedish or English

Hi,

I hope you are having a great day!

We are students at Mid Sweden University doing our final thesis and are studying retail organizations 
in the new technical world. We have chosen this topic to contribute to a better understanding of how 
retail can use digitalization to create more sustainable organizations. Because a digitalized and long-
term sustainable industry is crucial for both retail organizations and society as a whole.

That is why we kindly ask you for about five minutes of your time to answer our survey. Your 
contribution is incredibly valuable for the study but if you feel that you do not have the time to 
complete the survey, kindly forward this email to another suitable decision-maker in your 
organization. The survey is designed to be easy, take as little time as possible, and is adapted to work 
from a mobile phone and a computer. All answers are completely anonymous, confidential, and will 
only be used for this study. There are no correct answers.

As a thank-you gift 
We can happily provide you with the results of this study or a summarized white paper. Please reply 
to this email if that is in your interest.

Sincerely 
Fredrik och Ida, Mid Sweden University

Andra utskicket 

Du får den här påminnelsen eftersom undersökningen är anonym och vi inte har information om vem 
som har slutfört undersökningen. Svara på det här e-postmeddelandet om du inte vill ta del av några 
fler mail.

Hej (Namn)!

Hoppas du har en bra början på julledigheterna!  
Jag och Ida arbetar fortsatt med studien och arbetet i att bidra till en bättre förståelse för hur handeln 
med hjälp av digitaliseringen kan bli mer effektiv och lönsam. Vi har valt detta ämne som C-uppsats 
eftersom en digitaliserad och långsiktigt hållbar handel både är avgörande både för 
handelsorganisationer och samhället i sin helhet.

Vi förstår att du har ont tid men vi har tyvärr inte fått tillräckligt med svar för att kunna slutföra vårt 
examensarbete. Därför vill vi gärna be om en liten julönskan, att du eller någon annan lämplig 
beslutsfattare i din organisation besvarar enkäten. Har du inte tid så får du hemskt gärna skicka detta 
mail vidare i din organisation. Enkäten är utformad för att enbart ta 5 minuter och den går att besvara 
via både från mobiltelefon och dator. Alla svar är helt anonyma, all data hanteras konfidentiellt och 
svaren kommer enbart att användas för denna studie. Det finns inga rätt eller fel svar. 
 
Som tack för hjälpen!
Vi skickar gladeligen resultaten av denna studie till er eller ett sammanfattande whitepaper. Om det 
är av intresse så är det bara att svara på detta mail.
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Klicka här för att besvara enkäten

Vänligen 
Fredrik och Ida, Mittuniversitetet

You are receiving this reminder since the survey is anonymous and we do not have information about 
who has completed the survey. Please respond to this email if you want to unsubscribe to all future 
emails.

Hi (Namn)!

Hope you are having a great start to the Christmas holidays!
Ida and I are still working on the study and the work I do to contribute to a better understanding of 
how retailers, with the help of digitalisation, can become more efficient and profitable. We have 
chosen this topic because a digitalized and long-term sustainable industry is crucial for both retail 
organizations and society as a whole.

We understand that you are short of time but we have still not received enough answers to be able to 
complete our thesis. Therefore, we would like to ask for a small Christmas wish, that you or another 
suitable decision-maker in your organization answer the survey. If you do not have time, you are 
very welcome to pass this email forward to another suitable person.The survey is designed to only 
take 5 minutes to complete and is adapted to work from a mobile phone and a computer. All answers 
are completely anonymous, confidential, and will only be used for this study. There are no correct 
answers in the survey.

As a thank-you
We can happily provide you with the results of this study or a summarized white paper. Please reply 
to this email if that is in your interest.

Click here to conduct the survey

Sincerely 
Fredrik och Ida, Mid Sweden University
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