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Sammanfattning 

Bakgrunden till studien grundas i den ökade användningen av Buy Now Pay Later- 

tjänster (BNPL). Specifikt i Sverige med högst andel BNPL-transaktioner i världen, samt 

inom modebranschen på grund av dess höga returgrad. En stor BNPL-aktör på marknaden 

är Klarna. Klarna ger kunder möjligheten att skjuta upp sina betalningar till senare 

tillfällen. För företagen som samarbetar med en BNPL-tjänst infaller dock handlaravgifter 

mellan 1,5–7%. Syftet med studien var därför att undersöka hur Klarnas BNPL-tjänst 

påverkar vinstmarginalerna i svenska modeföretag. De vinstmarginaler som undersökts 

är rörelsemarginal, bruttovinstmarginal och vinstmarginal. Metoden som använts är en 

kvantitativ metod där data angående modeföretagens vinstmarginaler samlats in genom 

databasen Retriever Business. Det har även samlats in data primärt från företag gällande 

deras startdatum med Klarna. På så sätt kunde vinstmarginalerna jämföras innan och efter 

att samarbetet implementerades, vilket genomfördes genom flera t-test. Slutsatsen visade 

att rörelsemarginal och vinstmarginal minskade statistiskt signifikant efter att företagen 

började samarbeta med Klarna, vilket stödjer hypotes 1 och 2. Bruttovinstmarginal visade 

ingen signifikant påverkan, vilket förkastar hypotes 3.  

 

Nyckelord: BNPL-tjänster, handlaravgifter, modeföretag, e-handelsföretag, 

vinstmarginal, rörelsemarginal, bruttovinstmarginal, transaktionskostnadsteori. 

  



 

 

Abstract 

The background to the study is based on the increased use of Buy Now Pay Later (BNPL) 

services. Specifically in Sweden, which has the highest share of BNPL transactions 

globally, and in the fashion industry due to its high return rate. Klarna is a major BNPL 

provider on the market. Klarna allows customers to postpone their payments to a later 

time. However, for companies that collaborate with a BNPL service, merchant fees of 

between 1.5% and 7% are incurred. Therefore, the study aimed to investigate how 

Klarna's BNPL service affects the profit margins of Swedish fashion companies. The 

profit margins examined are operating, gross, and profit margin. The method used is 

quantitative, where data on the fashion companies' profit margins were collected through 

the database Retriever Business. Data were also primarily collected from the companies 

regarding their start date with Klarna. This way, profit margins could be compared before 

and after the collaboration was implemented, which was carried out through several t-

tests. The conclusion showed that operating and profit margins decreased statistically 

significantly after the companies began collaborating with Klarna, which supports 

hypotheses 1 and 2. Gross profit margin showed no significant effect, which rejects 

hypothesis 3.  

 

Keywords: BNPL-services, merchant fees, fashion industry, e-commerce companies, 

profit margin, operating margin, gross profit margin, Transaction Cost Theory. 
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1. Inledning 

I detta kapitel introduceras studiens ämne och bakgrund. Med fokus på användningen 

av BNPL-tjänster och Klarnas roll inom e-handeln. Kapitlet belyser det problemområde 

som undersöks, presenterar forskningsfråga, syfte och studiens bidrag. Samt redogör 

för avgränsningar och uppsatsens övergripande disposition. 

 

1.1 Bakgrund 

Enligt Browne (2021) använder miljontals av människor världen över olika ”Buy Now 

Pay Later”-tjänster (BNPL) för att finansiera sina inköp. BNPL-tjänster stod nämligen för 

2,1% av de totala transaktionerna inom e-handeln under år 2020, vilket motsvarar ett 

försäljningsvärde omkring 97 miljarder dollar (Browne, 2021). Enligt Svahn (2023) är 

användningen av BNPL-tjänster i e-handeln avsevärt vanligare i Sverige än globalt. 

Sverige sticker ut med högst andel betalningar med BNPL-tjänster i e-handeln i världen, 

cirka 24 % (Svahn, 2023).  

 

I enlighet med Guttman-Kenney, Firth och Gathergood (2023) är BNPL-tjänster en 

oreglerad fintech-produkt med hög tillväxt under de senaste åren. Tjänsten innebär att 

konsumenten har möjlighet att skjuta upp sina betalningar på inköpta varor, där de 

uppskjutna betalningarna resulterar i räntefria delbetalningar. BNPL-tjänster genererar 

sina intäkter från handlaravgifter, vanligtvis mellan 3–6 %, i stället för att ta ut ränta eller 

andra avgifter. Guttman-Kenney et al. (2023) menar även att återbetalningsstrukturen 

skiljer sig åt beroende på vilken BNPL-tjänst man använder sig utav, där vissa tjänster 

erbjuder en kredittid på 30 dagar, medan andra erbjuder en uppdelad kredit i flera delar. 

Vid utebliven betalning av krediten kan förseningsavgifter förekomma ifrån BNPL-

tjänsten, däremot är det inte alla som använder sig utav förseningsavgifter. Utöver 

förseningsavgifter vid utebliven betalning kan konsumentens skuld lämnas över till 

inkasso. Det kan även förekomma indirekta kostnader vid utebliven betalning, 

exempelvis övertrasseringsavgifter (Guttman-Kenney et al., 2023).  

 

Med hänvisning till Svahn (2023) har implementeringen av BNPL-tjänster blivit allt 

vanligare inom e-handeln, vilket bidrar till minskade övergivna varukorgar och ökad 

försäljning. BNPL-tjänster används i regel för mindre inköp, och majoriteten av 

konsumenterna betalar i tid. Detta tyder på att BNPL-tjänster inte primärt drivs av ett 

underliggande kreditbehov, utan snarare av aspekter som trygghet och smidighet när det 

kommer till näthandel. Vidare nämns även att BNPL-tjänster sannolikt är mer frekvent 

förekommande i branscher där returgraden är hög, såsom inom modeindustrin (Svahn, 

2023).  

 

Klarna har gjort ett stort avtryck runt om i världen, och enligt Guttman-Kenney et al. 

(2023) är Klarna den största BNPL-tjänsten i Storbritannien. Yan (2023) menar i sin tur 

att Klarna har etablerat sig till en marknadsledande aktör på grund av sin BNPL-tjänst.  
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Enligt Klarna (u.å.-a) grundades Klarna i Stockholm 2005, med ambitionen att förenkla 

e-handelsbetalningar. Trots den tekniska utvecklingen under de senaste åren är deras 

ursprungliga vision minst lika relevant idag som vid uppstarten. Företagets målsättning 

är att göra betalningar så enkla, säkra och speciellt så smidiga som möjligt. Klarna 

erbjuder en användarvänlig köpupplevelse där konsumenten kan välja när och hur 

betalningen ska genomföras, med endast ett klick. Idag är Klarna en ledande global 

betalningsleverantör som erbjuder innovativa och flexibla betalningslösningar till 85 

miljoner konsumenter och 575 000 butiker i 26 olika länder. Företaget tillhandahåller 

tjänster såsom direktbetalning, avbetalningar, samt olika former av BNPL-lösningar 

(Klarna, u.å.-a). 

 

1.2 Problembakgrund 

Enligt Klarna (u.å.-a) kan företag som erbjuder flexibla betalningsalternativ, såsom 

BNPL, öka både sin försäljning och sin kundnöjdhet. Genom att förenkla köpprocessen 

med förifyllda personuppgifter minskas risken för avbrutna köp, vilket i sin tur leder till 

fler fullföljda transaktioner. En av de främsta fördelarna med BNPL är möjligheten för 

kunder att prova varor först och betala senare, vilket skapar en ökad trygghet och minskar 

köpmotståndet. Detta kan i sin tur leda till att kunder lägger till fler produkter i sin 

varukorg. Genom att möta och överträffa kundernas förväntningar, stärker företag sin 

relation till konsumenterna, vilket kan öka antalet lojala och återvändande kunder. Utöver 

fördelarna vid köptillfället erbjuder Klarna även tillgång till sitt breda nätverk av 

onlinebutiker. Genom Klarna-appen får företag möjlighet att synas för en stor målgrupp 

av potentiella nya kunder. Vilket kan bidra till ytterligare ökad försäljning och 

varumärkesexponering (Klarna, u.å.-a.).   

 

Utöver att Klarna erbjuder ökade försäljningsmöjligheter och nya kunder för företagen så 

menar Klarna (2018) att Klarna betalar företaget snabbt efter att kunden har lagt sin order. 

Företaget får betalt av Klarna oavsett om kunden kan fullfölja sin betalning eller inte, 

vilket innebär att det är Klarna som bär risken om kunden inte kan betala sin kredit i tid. 

Däremot behöver Klarna få något i gengäld från företaget som de samarbetar med. Detta 

uppenbarar sig i avgifter, så kallade handlaravgifter, vilket är en del av Klarnas 

intäktsmodell (Klarna, 2018). Yan (2023) menar också på att Klarnas intäktsmodell 

bygger på handlaravgifter. Däremot nämner Yan (2023) även att sena 

betalningskostnader också är en viktig del i Klarnas intäktsmodell. De företag som 

därmed erbjuder Klarna som betalningsmetod till sina kunder drabbas av handlaravgifter 

i form av etableringskostnader, månadsavgifter samt transaktionsbaserade procentuella 

avgifter ifrån Klarna. Kunderna i sig drabbas endast av sena betalningskostnader ifall en 

sen betalning skulle uppkomma, vilket högst kan uppgå till cirka 74 kr. Därefter hänvisas 

kunder vidare till inkasso (Yan, 2023). 

 

När det gäller företagens samarbete med BNPL-tjänster drabbas de som nämnt av avgifter 

och transaktionskostnader vid ett samarbete med en BNPL-tjänst. Dessa avgifter och 
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kostnader kan i sin tur ha en direkt påverkan på företagens ekonomiska ställning, 

exempelvis deras vinstmarginaler. Majka (2024) förklarar att vinstmarginal är ett 

finansiellt mått som visar på hur effektivt ett företag omvandlar genererade intäkter till 

vinst. Vinstmarginal kan beräknas på tre olika sätt beroende på om man avser 

bruttovinstmarginalen, rörelsemarginalen eller den generella vinstmarginalen. Klarna 

(2023) menar att deras BNPL-tjänst kan driva upp försäljningen genom att sänka 

köptröskeln för konsumenter, vilket i sin tur ökar intäkterna hos företagen. Samtidigt kan 

kostnaderna hos företagen öka genom högre transaktionskostnader, i form av BNPL-

företagens handlaravgifter, vilket kan leda till försämrade marginaler. En hög 

vinstmarginal indikerar att företaget hanterar sina kostnader effektivt och har en stark 

förmåga att generera intäkter, vilket signalerar stabilitet och effektivitet. Detta är särskilt 

viktigt för investerare och andra intressenter som analyserar företagets lönsamhet innan 

de fattar beslut om finansiering eller investeringar. För att upprätthålla en god 

vinstmarginal bör företag noggrant analysera sin kostnadsstruktur och anpassa sin 

prissättningsstrategi för att balansera ökade intäkter med högre utgifter (Majka, 2024).  

 

1.3 Problemdiskussion 

Enligt Klarna (u.å.-a) kan företag genom att erbjuda deras BNPL-tjänst attrahera flera 

kunder och stärka kundrelationer. Detta kan leda till färre övergivna kundkorgar och ökad 

försäljning (Klarna, u.å.-a). Implementeringen av BNPL-tjänster, såsom Klarna, kan 

alltså föra med sig fördelar i form av ökade försäljningsmöjligheter, fler nya kunder samt 

snabba inbetalningar (Klarna, u.å.-a; Klarna, 2018). Samtidigt är det viktigt att ifrågasätta 

om dessa potentiella vinster verkligen förbättrar företagens lönsamhet. Eller om de ökade 

kostnaderna som BNPL-tjänster medför kan urholka vinstmarginalerna. Ett samarbete 

med Klarna kommer nämligen inte bara med fördelar. Detta eftersom företagen drabbas 

av handlaravgifter vid ett implementerat samarbete med Klarna (Yan, 2023). Detta skulle 

nämligen kunna ha en påverkan på företagens vinstmarginaler.  

 

Svahn (2023) nämner att BNPL-tjänster som betalningsalternativ är särskilt vanligt inom 

modebranschen. Däremot menar Portnoff, Nielsén, Padoan och Sternö (2013) att 

modebranschen präglar av en hård konkurrens. De nämner även hur vinstmarginaler 

varierar inom modebranschen och att företagens lönsamhet sjunkit (Portnoff et al., 2013).  

Majka (2024) menar i sin tur att låga vinstmarginaler kan tyda på ökade kostnader, vilket 

skulle kunna ske vid en implementering av Klarnas BNPL-tjänst på grund av 

handlaravgifterna. Frågan är därför hur modeföretagens vinstmarginaler påverkas av ett 

samarbete med Klarna när marginalerna redan är pressade. Detta väcker i sin tur frågan 

om huruvida den ökade försäljningen som BNPL genererar är tillräcklig för att väga upp 

för de extra kostnaderna, eller om det i vissa fall kan leda till försämrade vinstmarginaler. 

Detta är viktiga faktorer att ha kunskap kring, inte minst för modeföretagen som funderar 

på att inleda ett samarbete med Klarna. Det gäller därmed för modeföretagen att noggrant 

balansera de potentiella fördelarna med användningen av BNPL-tjänster, och jämföra 

dessa med de kostnader som BNPL-tjänsten medför, för att säkerställa fortsatt lönsamhet 
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och goda vinstmarginaler i företaget. Finns ingen kunskap hos modeföretagen kring 

marginalernas påverkan av ett samarbete med Klarna, så finns risken att verksamheten 

inte är ekonomiskt hållbar eller gynnsam i framtiden. 

 

Det är däremot inget nytt att forska om BNPL-tjänsters påverkan och dess konsekvenser. 

Dock har den existerande forskningen i stor utsträckning fokuserat på 

konsumentperspektivet, där användning av BNPL-tjänster ofta kopplas till 

skuldsättningen och ekonomiska beteenden hos konsumenter (Guttman-Kenney et al., 

2023). Det finns även studier som belyser BNPL-tjänster som en kortsiktig lånelösning 

och utvärderar användarnas kunskap kring skulder (Krisnawati & Sam, 2024). Däremot 

saknas det en mer omfattande analys av hur BNPL-tjänster påverkar företag som 

implementerar dessa tjänster i sin affärsmodell. Även om det finns ett antal studier som 

även undersöker BNPL-tjänsters koppling till företag, ligger fokus oftast på dess inverkan 

på konsumenters köpbeteende snarare än på företagens lönsamhet och finansiella hälsa. 

Relja, Ward och Zhao (2024) belyser exempelvis hur företag använder sig utav BNPL-

tjänster för att påverka konsumenternas köpbeteende, där studien utforskar detta på den 

brittiska marknaden.  

 

Genom att studera tidigare forskning kring användningen av BNPL-tjänster har det 

framkommit att det finns en kunskapslucka. Denna kunskapslucka uppenbarar sig i hur 

företagens vinstmarginaler påverkas av BNPL-tjänster. Mycket av den existerande 

forskningen fokuserar på kortsiktiga försäljningsfördelar snarare än på långsiktig 

lönsamhet ur företagens perspektiv. Detta gör det svårt att bedöma om BNPL faktiskt 

gynnar företagen ekonomiskt eller om det snarare blir en kostsam strategi. Det som saknas 

i tidigare forskning är en systematisk och empirisk analys av BNPL:s effekt på företagens 

finansiella resultat över tid. Särskilt i form av vinstmarginaler, vilket är centralt för 

företagens hållbara lönsamhet. Denna kunskapslucka är relevant då BNPL-tjänster inte 

endast används av konsumenter utan även av företag som en del av deras affärsstrategi. 

Vilken påverkan och vilka konsekvenser som användningen av BNPL-tjänster har för 

modeföretag på den svenska marknaden är dock ännu outforskat. Detta är en 

kunskapslucka som denna studie vill bidra till att fylla genom att studera vinstmarginaler 

hos modeföretag som använder BNPL-tjänster, och jämföra vinstmarginalerna innan och 

efter BNPL-tjänsten implementerades i företaget. Genom denna ansats skapas ny kunskap 

som kan hjälpa företag att fatta mer informerade beslut om användningen av BNPL. 

Studien bidrar också till en ökad akademisk förståelse för hur finansiella 

betalningslösningar påverkar företags lönsamhet på längre sikt. 

 

1.4 Forskningsfråga, syfte och bidrag 

1.4.1 Forskningsfråga 

Studien har valt att undersöka följande forskningsfråga: 
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• Finns det någon skillnad i svenska modeföretags vinstmarginaler före och efter ett 

samarbete med Klarnas BNPL-tjänst?  

 

Relevansen och aktualiteten i forskningsfrågan grundar sig i den snabba tillväxten av 

BNPL-tjänster, där Klarna är en av de ledande aktörerna i Sverige och internationellt. 

Trots tjänstens ökade användning bland e-handelsföretag, saknas fortfarande forskning 

kring hur denna typ av lösning påverkar företagens lönsamhet. Särskilt inom branscher 

med hög konkurrens och pressade marginaler, såsom just modebranschen. Eftersom 

företag i allt större utsträckning förväntas erbjuda flexibla betalningslösningar för att 

möta kundernas förväntningar, blir det avgörande att förstå vilka ekonomiska 

konsekvenser det kan medföra. Forskningsfrågan är därmed både aktuell och relevant för 

såväl forskare som praktiker som söker insikter kring affärsmässiga effekter av digitala 

betalningslösningar. 

 

1.4.2 Syfte och bidrag 

Syftet med studien är att undersöka om det finns någon skillnad i svenska modeföretags 

vinstmarginaler före och efter ett samarbete med Klarnas ”Buy Now, Pay Later”-tjänst. 

Vinstmarginalerna är specifikt rörelsemarginal, bruttovinstmarginal och vinstmarginal. 

Studien bidrar därmed till att fylla den kunskapsluckan som finns angående 

vinstmarginalernas påverkan av ett samarbete med Klarnas BNPL-tjänst för svenska 

modeföretag. Detta genom en undersökning av variationen i vinstmarginalerna före 

modeföretaget samarbetade med Klarna, och efter att samarbetet hade implementerats. 

 

1.5 Avgränsningar 

Studien har valt att rikta in sig på svenska modeföretags användning av BNPL-tjänster 

och hur det påverkar företagens vinstmarginaler. Studien valde att fokusera på den 

svenska marknaden på grund av att den geografiska marknaden är välbekant för 

författarna vilket gör det lättare att samla in data till studien. Dessutom är Sverige det land 

i världen som använder BNPL-tjänster mest inom e-handel (Svahn, 2023). Studien har 

även valt att fokusera på modeföretag. Detta beror på att BNPL-tjänster är särskilt vanliga 

vid köp inom denna sektor, på grund av den höga returgraden (Svahn, 2023). 

 

1.6 Disposition 

För att underlätta läsarens förståelse av uppsatsens uppbyggnad, presenteras i detta avsnitt 

en översiktlig disposition. Uppsatsen är indelad i sex kapitel som på ett logiskt och 

systematiskt sätt bygger upp analysen och leder fram till uppsatsens slutsatser. Varje 

kapitel fyller en specifik funktion i relation till studiens syfte och forskningsfråga. För att 

ge en tydlig bild av hur de olika delarna hänger samman, illustreras uppsatsens struktur i 

figuren nedan. 
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Figur 1: Studiens disposition (egen upparbetning)  
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2. Litteraturöversikt, teori och hypoteser 

Detta kapitel presenterar den teoretiska grunden för studien. Inledningsvis behandlas 

BNPL-tjänsters utveckling, funktion och betydelse för e-handelsföretag, med särskilt 

fokus på Klarna. Därefter följer en genomgång av vinstmarginaler och deras relevans 

som ekonomiskt mått. Kapitlet belyser även modebranschen som kontext för studien, 

samt introducerar transaktionskostnadsteorin som teoretiskt grund. Avslutningsvis 

formuleras de hypoteser som ligger till grund för den empiriska undersökningen. 

 

2.1 BNPL 

2.1.1 Tillväxt och framväxt 

Enligt Jain, Malviya och Arya (2021) innebär e-handel att man använder internet för att 

handla med varor och tjänster. Företaget har en hemsida där försäljningen bedrivs genom 

att kunden lägger sina varor i den elektroniska varukorgen. Sedan kan kunden betala 

genom olika betalningsmetoder och få varorna hemskickade. E-handeln leder därav till 

värdeskapande relationer mellan både företag och kunder (Jain et al. 2021). Enligt Svahn 

(2023) har e-handeln vuxit explosionsartat under de senaste åren. Vid slutet av 2022 

uppgick den totala e-handelsförsäljningen till 136 miljarder kronor. Det är en fördubbling 

av försäljningsvolymerna om man jämför med 2017. Detta innebär att e-handelns 

omsättning motsvarar ungefär 17 procent av den totala detaljhandeln och cirka 2 procent 

av Sveriges BNP (Svahn, 2023).  

 

Svahn (2023) meddelar att i takt med e-handelns framväxt så har det även skapats nya 

betalningslösningar för e-handlares kassor. Idag har många svenska e-handlare en 

leverantör som tillhandahåller hela butikens kassa, med en rad olika betalningsalternativ. 

I stora drag kan betalningslösningarna delas upp i två kategorier, betala nu och betala 

senare. Om kunden väljer att betala senare innebär det att kunden betalar efter att hen har 

fått hem varorna. Betala nu innebär att betalning sker vid köptillfället. Betala senare 

alternativet utgör idag upp emot 40–60 procent av försäljningsvolymerna inom svensk e-

handel (Svahn, 2023).  

 

Vidare beskriver Svahn (2023) att ett uppmärksammat alternativ inom betala senare 

kategorin är BNPL. I Sverige introducerades detta alternativ i e-handeln under 2000-talet 

och har sedan dess varit ett viktigt verktyg för att handla online. Inom e-handeln är det 

nämligen svårare för konsumenter att bedöma butikers leveransförmåga, samt högre risk 

för bedrägerier. Det finns alltså en trygghetsaspekt för konsumenter med att använda 

BNPL. Från e-handlarnas perspektiv minskar BNPL antalet övergivna varukorgar och 

kan därmed öka försäljningen (Svahn, 2023). 
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2.1.2 Klarnas utveckling 

Enligt Yan (2023) är Klarna ett svenskt fintech-företag som lanserades år 2005. Företaget 

startades med att erbjuda betalningslösningar till kunder som önskar att skjuta upp sina 

betalningar, med andra ord BNPL. Klarna blev snabbt en etablerad aktör på den svenska 

marknaden och utvecklade sitt geografiska område till de svenska grannländerna. Detta 

ledde till att Klarna växte ännu mer på marknaden och kunde utveckla sitt erbjudande. 

Klarna utvecklade nämligen Klarna Checkout år 2012. Klarna Checkout ledde till att 

kunderna hade flera betalningsalternativ att välja på vid konsumtion. Klarna Checkout 

utvecklades och spreds till många europeiska länder, vilket har varit ett stort och 

betydelsefullt steg i Klarnas etablering. Nyligen hade Klarna en kundbas på hela 140 

miljoner människor världen över. Klarnas plattform används dagligen där antalet 

transaktioner överstiger 2 miljoner köp varje dag. Trenden angående BNPL förväntas 

även att öka de kommande åren. Det leder till att Klarna som är en av de största aktörerna 

på BNPL-marknaden förväntas att expandera ännu mer inom snar framtid (Yan, 2023).  

 

Klarna (u.å.-b) meddelar att de idag erbjuder fyra olika betalningsalternativ till kunderna, 

varav tre av dem är BNPL-tjänster. De BNPL-tjänster som Klarna erbjuder är för det 

första att kunden har möjlighet att dela upp betalningen i fyra räntefria delbetalningar som 

betalas varannan vecka. Den andra BNPL-tjänsten innebär att kunden köper sina varor 

och betalar sedan Klarna räntefritt upp till 30 dagar från att ordern är lagd. Den tredje 

BNPL-tjänsten som Klarna erbjuder är att förlänga betalningen över tid, där kunden har 

möjlighet att fördela betalningen i mindre belopp som betalas över flera månader. Den 

fjärde betalningsmetoden som Klarna erbjuder är ingen BNPL-tjänst utan en 

förskottsbetalning där kunden betalar Klarna direkt för ordern (Klarna, u.å.-b). 

 

2.1.3 Funktionen för e-handelsföretag 

Enligt Svahn (2023) fungerar BNPL på så sätt att BNPL-företaget får intäkter av e-

handelsföretaget som de samarbetar med genom att ta ut avgifter när kunderna köper 

varor genom deras tjänst (Svahn, 2023). Guttman-Kenney et al. (2023) menar att 

avgifterna som BNPL-företaget tar ut vid ett samarbete ligger mellan 3–6%. Alcazar och 

Bradford (2021) menar i sin tur att avgifterna ligger mellan 1,5–7% av inköpsvärdet, 

vilket tyder på att handlaravgifterna varierar. Svahn (2023) menar att BNPL därmed är 

ett kostsamt betalningsalternativ för e-handelsföretag att erbjuda till sina kunder. Däremot 

förväntar sig e-handelsföretaget att ta igen kostnaderna som BNPL-företaget tar ut. Detta 

genom att e-handelsföretaget förhoppningsvis får en högre försäljningsvolym när de 

använder sig av BNPL som betalningsalternativ till sina kunder. E-handelsföretaget 

påverkas inte heller av försenade betalningar. Detta eftersom BNPL-företaget betalar e-

handelsföretaget för sina sålda varor oavsett om kunden har betalat sin kredit i tid eller 

inte. E-handelsföretaget som sålt sina varor genom BNPL får nämligen betalt av BNPL-

företaget redan när varorna skickas till kunden (Svahn, 2023).  

 



 

9 

 

 

Figur 2: Hur BNPL fungerar (Svahn, 2023) 

 

2.1.4 Kostnadshantering 

Enligt Svahn (2023) är det känt sedan tidigare att BNPL-företag tar ut avgifter från e-

handelsföretaget när de samarbetar med varandra, vilket innebär en kostnad för e-

handelsföretaget. Detta är en del av BNPL-företagets affärsmodell som behövs för att 

företaget ska kunna fortsätta driva sin verksamhet. För att denna kostnad inte ska påverka 

vinstmarginalen på ett negativt sätt så förväntar sig e-handelsföretaget att försäljningen 

ökar vid ett samarbete med ett BNPL-företag (Svahn, 2023). Om försäljningen dock inte 

skulle öka finns det andra sätt för företag att hantera sina kostnader. SEB (2022) menar 

att vid ökade kostnader är prishöjningar det främsta skälet för företagarna att hantera sina 

kostnader. Rotemberg (2005) menar dock att många företagare är rädda över hur 

kunderna kommer agera och reagera när priserna höjs. Däremot orsakar prishöjningar 

vanligtvis inga större minskningar i försäljningsvolymen för företag (Rotemberg, 2005). 

Detta innebär att e-handelsföretag som samarbetar med BNPL-företag potentiellt kan höja 

priserna för att kompensera för avgifterna, vilket i sin tur kan påverka deras 

vinstmarginaler. 

 

2.1.5 Marknadstrender 

Consumer Financial Protection Bureau (CFPB, 2022) delar i sin rapport upp 

marknadstrender i tre huvudområden, volym och användning, enhetsmarginaler och 

affärsutveckling. Vad det gäller volym och användning nämns att den totala volymen 

BNPL-transaktioner ökat dramatiskt mellan 2019 och 2021. Under tidsperioden ökade 
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antalet BNPL-transaktioner hos de fem största BNPL-aktörerna med 970 procent. Det 

nämns även att det finns en del säsongsvariationer. Högst tillväxt registrerades under det 

fjärde kvartalet, vilket julhandeln kan vara en förklaring till. Rapporten visar också att 

den genomsnittliga användningsfrekvensen per konsument, ökat kontinuerligt. Fler och 

fler konsumenter använder BNPL-tjänster flera gånger per kvartal (CFPB, 2022). Vidare 

beskriver CFPB (2022) att BNPL-tjänster spridit sig från att vara dominerad av kläd- och 

skönhetsindustrin, till att omfatta en stor bredd av branscher. Det påpekas dock att dessa 

två sektorer fortfarande stod för majoriteten av transaktionsvolymen under 2021 (CFPB, 

2022). 

 

När det kommer till enhetsmarginaler beskriver CFPB (2022) att BNPL-aktörernas 

intäkter minskat något mellan 2020 och 2021. Dessutom har kreditförlusterna ökat under 

samma period. Det belyses även att BNPL-aktörer fått högre finansieringskostnader 

under 2022. Detta på grund av stigande räntor. Gällande affärsutveckling skrivs det i 

rapporten att fler BNPL-aktörer gått från att främst förlita sig på partnerskap med e-

handlare, till att satsa på egna appar. En modell som ger BNPL-aktörerna större kontroll 

över kundrelationen och möjlighet att samla in mer kunddata. I samband med detta har 

BNPL-aktörerna börjat positionera sig som marknadsföringskanaler för e-handlare. De 

använder sig av den kunddata de samlar in för att erbjuda personliga erbjudanden och på 

så sätt öka försäljningen för e-handlarna (CFPB, 2022).  

 

2.1.6 Fördelar och nackdelar  

Desai och Jindal (2024) presenterar flera fördelar för företag som erbjuder BNPL till sina 

konsumenter. De menar att 47% av kunderna som använder BNPL gör detta för att kunna 

finansiera ett köp utanför deras ekonomiska budget. Företag som samarbetar med en 

BNPL-tjänst kan därmed uppleva en ökad efterfrågan på sina produkter, vilket i sin tur 

leder till att företagens omsättning ökar. Detta då kunder konsumerar deras produkter med 

hjälp av BNPL för att tänja på budgeten, vilket gör att det inte hade varit möjligt för 

kunderna att köpa produkten utan BNPL som betalningsalternativ (Desai & Jindal, 2024).  

 

Desai och Jindal (2024) diskuterade även fördelarna med BNPL-tjänster för olika sorters 

företag, där det förekom skillnader mellan fördelarna med att erbjuda BNPL som ett 

monopolistiskt företag jämfört med ett konkurrerande företag. För ett monopolistiskt 

företag kan ett samarbete med en BNPL-tjänst leda till marknadsexpansion. Detta då det 

möjliggör för kunder utan tillräckligt med likvida medel att ändå genomföra köp hos 

företaget. För ett konkurrerande företag blir däremot ett samarbete med en BNPL-tjänst 

mer ett strategiskt beslut. Detta då företaget måste beakta konsumenternas beteende av 

BNPL samt konkurrenternas reaktioner på beslutet. Effekterna av att erbjuda BNPL till 

sina kunder kan leda till marknadsexpansion även för ett konkurrerande företag, vilket 

potentiellt sätt kan öka företagets vinst. Däremot finns det dock situationer då ett 

samarbete bör avstås. Detta eftersom ett samarbete med en BNPL-tjänst gör att de 

konkurrerande företagen också får vinning av marknadsexpansionen. Detta kan resultera 

i att både företaget som tillämpat BNPL i sin affärsmodell samt dess konkurrenter når 
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större ekonomiska vinster än vad de hade innan samarbetet tillämpades (Desai & Jindal, 

2024). 

 

Avslutningsvis presenterar Alcazar och Bradford (2021) en nackdel som BNPL-tjänster 

för med sig till företagen. De menar nämligen att BNPL är en dyr betalningsmetod för 

företag som erbjuder detta. Kostnaden för en BNPL-transaktion ligger mellan 1,5–7% av 

inköpsvärdet för företagen som säljer genom en BNPL-tjänst. Detta kan jämföras med 

kostnaden för en transaktion med kreditkort som ligger mellan 1–3% av inköpsvärdet 

(Alcazar & Bradford, 2021). 

 

2.2 Vinstmarginal 

Enligt Majka (2024) är vinstmarginal ett viktigt finansiellt prestationsmått som visar på 

hur effektivt ett företag omvandlar sina intäkter till vinst. Fairfield och Yohn (2001) 

menar i sin tur att vinstmarginal är ett finansiellt mått som visa på hur väl företaget kan 

kontrollera sina kostnader för att därmed generera intäkter. Majka (2024) menar att en 

hög vinstmarginal visar på att företaget har en effektiv hantering av sina kostnader samt 

att de har en god förmåga att generera intäkter. Genom att jämföra sitt eget företags 

vinstmarginal med andra konkurrerande företags vinstmarginal så kan man identifiera 

olika förbättringsmöjligheter. Genom att kontrollera företagets vinstmarginal vid 

regelbundna tillfälle ges goda möjligheter för företaget att anpassa sig till förändringar av 

marknaden. De regelbundna kontrollerna av vinstmarginalen kan även vara betydelsefullt 

internt för att kontrollera företagets strategier. Utöver vinstmarginalens betydelse för 

företaget själv är det även betydelsefullt för externa investerare med en god vinstmarginal, 

då det visa på ekonomisk stabilitet samt tillväxtmöjligheter, vilket är aspekter som 

investerare värdesätter (Majka, 2024). 

 

I enlighet med Majka (2024) indikerar ökade vinstmarginaler i företag på god stabilitet 

samt effektivitet. Å andra sidan indikerar sjunkande vinstmarginaler på pressade 

prissättningar samt ökade kostnader. Det finns olika strategier som företag kan använda 

sig av för att öka vinstmarginalen. Detta kan exempelvis vara att hantera sina kostnader, 

analysera prissättningen eller att effektivisera företaget. För att hantera sina kostnader kan 

företaget försöka finna kostnadsbesparande möjligheter i företagets drift, detta utan att 

produkternas kvalitet ska påverkas negativt. Genom att även analysera företagets 

prissättning och förbättra denna strategi leder det till att man matchar kundernas 

efterfrågan, vilket i sin tur leder till en balans mellan kundvärde och lönsamhet för 

företaget. Slutligen för att effektivisera företaget kan effektivisering ske angående 

företagets olika processer för att på så sätt minimera kostnader utan värde för företaget. 

Däremot behöver det inte vara interna faktorer som påverkar företagets vinstmarginal, 

utan det kan även bero på externa faktorer som är svåra att påverka. Exempel på en extern 

faktor som kan påverka vinstmarginalen är förändringar i ekonomin (Majka, 2024). 

 

Enligt Retriever (u.å.) beräknas vinstmarginal enligt följande: 
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𝑉𝑖𝑛𝑠𝑡𝑚𝑎𝑟𝑔𝑖𝑛𝑎𝑙 =

(

 
 
 
 (

𝑅ö𝑟𝑒𝑙𝑠𝑒𝑟𝑒𝑠𝑢𝑙𝑡𝑎𝑡 + 𝑅𝑒𝑠𝑢𝑙𝑡𝑎𝑡 𝑓𝑟å𝑛 𝑎𝑛𝑑𝑒𝑙𝑎𝑟 𝑖 𝑘𝑜𝑛𝑐𝑒𝑟𝑛 −

𝑜𝑐ℎ 𝑖𝑛𝑡𝑟𝑒𝑠𝑠𝑒𝑓ö𝑟𝑒𝑡𝑎𝑔 +  𝑅ä𝑛𝑡𝑒𝑖𝑛𝑡ä𝑘𝑡𝑒𝑟 𝑓𝑟å𝑛 𝑘𝑜𝑛𝑐𝑒𝑟𝑛𝑏𝑜𝑙𝑎𝑔

 + 𝐸𝑥𝑡𝑒𝑟𝑛𝑎 𝑟ä𝑛𝑡𝑒𝑖𝑛𝑡ä𝑘𝑡𝑒𝑟 + Ö𝑣𝑟𝑖𝑔𝑎 𝑓𝑖𝑛𝑎𝑛𝑠𝑖𝑒𝑙𝑙𝑎 𝑖𝑛𝑡ä𝑘𝑡𝑒𝑟

)

𝑁𝑒𝑡𝑡𝑜𝑜𝑚𝑠ä𝑡𝑡𝑛𝑖𝑛𝑔

)

 
 
 
 

∗ 100 

 

Majka (2024) menar i sin tur att det finns två andra sorters vinstmarginaler som var och 

en bidrar till kunskap om ett företags ekonomiska hälsa. De två andra sorterna av 

vinstmarginal uppenbarar sig i bruttovinstmarginal och rörelsemarginal. Genom att skapa 

förståelse för de olika vinstmarginalerna som presenteras nedan så kan företag skapa sig 

goda kunskaper kring företagets strategier och effektivitet. Detta är mycket viktiga 

aspekter för företagets framtida lönsamhet (Majka, 2024).  

 

2.2.1 Bruttovinstmarginal 

Enligt Majka (2024) så mäter bruttovinstmarginalen företagets effektivitet angående 

produktion och prissättningsstrategi. Retriever (u.å.) menar att beräkningen för 

bruttovinstmarginalen ser ut enligt följande: 

 

𝐵𝑟𝑢𝑡𝑡𝑜𝑣𝑖𝑛𝑠𝑡𝑚𝑎𝑟𝑔𝑖𝑛𝑎𝑙 =

(

 
 
 
(

𝑁𝑒𝑡𝑡𝑜𝑜𝑚𝑠ä𝑡𝑡𝑛𝑖𝑛𝑔 − 

(
𝐾𝑜𝑠𝑡𝑛𝑎𝑑 𝑠å𝑙𝑑𝑎 𝑣𝑎𝑟𝑜𝑟 +  𝑅å𝑣𝑎𝑟𝑜𝑟 𝑜𝑐ℎ 𝑓ö𝑟𝑛ö𝑑𝑒𝑛ℎ𝑒𝑡𝑒𝑟 

+ 𝐻𝑎𝑛𝑑𝑒𝑙𝑠𝑣𝑎𝑟𝑜𝑟
)
)

𝑁𝑒𝑡𝑡𝑜𝑜𝑚𝑠ä𝑡𝑡𝑛𝑖𝑛𝑔

)

 
 
 
∗ 100  

 

Detta finansiella mått leder därmed till kunskap om hur väl företaget hanterar de 

kostnader som återfinns i produktion samt kunskapen om var företagets prisstrategi 

befinner sig (Majka, 2024).  

 

2.2.2 Rörelsemarginal 

Majka (2024) menar att rörelsemarginal är en sorts vinstmarginal som behandlar flera 

aspekter i företaget, inkluderat kostnad för sålda varor och andra driftkostnader som 

tillhör företagets dagliga drift. Enligt Retriever (u.å.) ser beräkningen för 

rörelsemarginalen ut enligt följande: 

 

𝑅ö𝑟𝑒𝑙𝑠𝑒𝑚𝑎𝑟𝑔𝑖𝑛𝑎𝑙 = (
𝑅ö𝑟𝑒𝑙𝑠𝑒𝑟𝑒𝑠𝑢𝑙𝑡𝑎𝑡

𝑁𝑒𝑡𝑡𝑜𝑜𝑚𝑠ä𝑡𝑡𝑛𝑖𝑛𝑔
) ∗ 100 

 

Majka (2024) menar att rörelsemarginalen innehåller fler aspekter angående företagets 

dagliga drift, vilket leder det till att marginalen ger en bredare om mer omfattande 

helhetsbild över företagets dagliga effektivitet. Marginalen visar med andra ord hur väl 

företaget hanterar driftkostnaderna (Majka, 2024). 
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2.3 Modebranschen 

Enligt Portnoff et al. (2013) präglas modebranschen av hård konkurrens och varierande 

vinstmarginaler, där lönsamheten sjunkit för både små och stora modekedjor. Särskilt 

mindre aktörer med negativ försäljningsutveckling har drabbats hårt (Portnoff et al., 

2013).  

 

Svahn (2023) menar att BNPL används mest förekommande inom branscher där 

returgraden är hög, såsom inom modebranschen. Då osäkerheten kring om produkten 

kommer att motsvara förväntningarna är hög inom modebranschen, leder det till att 

BNPL-tjänster används som en trygghets- och säkerhetsaspekt (Svahn, 2023). Däremot 

menar Joshi, Mukherjee och Ippadi (2018) att returer utgör ett stort problem samt en 

betydande kostnad för företagen, vilket därmed påverkar deras lönsamhet negativt. 

Minnema, Bijmolt, Gensler och Wiesel (2016) nämner även att returnerade produkter är 

ett kostsamt och allvarligt problem för företag där vinsten är en betydande faktor, inte 

minst för e-handelsföretag där returgraden är hög. 

 

2.4 Transaktionskostnadsteorin 

Rindfleisch, Anita, Dutta, Janakiraman och Wang (2019) beskriver 

transaktionskostnadsteorin (TCT) som ett centralt ramverk för att analysera hur företag 

organiserar och hanterar sina affärsrelationer. Målet med teorin är att minimera de 

kostnader som uppstår vid ekonomiska utbyten. Dessa kostnader kan bland annat uppstå 

i samband med informationssökning, förhandlingar, övervakning och konfliktlösning 

mellan parter. Enligt teorin är dessa kostnader inte alltid synliga eller direkta, men kan 

ändå ha en betydande påverkan på företagens marginaler. Enligt Williamson (2007) är 

det inte produktionseffektivitet, utan styrningskostnader som står i centrum för analysen. 

Företag existerar, enligt Williamson (2007), för att marknaden ibland är för kostsam som 

samordningsmekanism. Särskilt i situationer där transaktioner präglas av hög osäkerhet, 

stora investeringar i specifika tillgångar och återkommande interaktioner. I sådana fall 

blir det mer rationellt att hantera transaktionen inom ramen för ett företag, jämfört med 

externa marknadslösningar (Williamson, 2007). 

 

Vidare beskriver Williamson (2007) två grundläggande antagande som ligger till grund 

för TCT, nämligen begränsad rationalitet och opportunism. Begränsad rationalitet innebär 

att aktörer inte förmår förutse eller avtala om alla framtida eventualiteter. Opportunism 

syftar på att parter kan agera strategiskt utifrån egenintresse, vilket gör det svårt att lita 

på att alla avtal efterlevs i praktiken. Därför uppstår behovet av olika former av styrning, 

från enkla avtal till vertikal integration, som minimerar transaktionskostnaderna. Utöver 

dessa grundläggande antaganden, identifierar Williamson (2007) även tre huvudsakliga 

dimensioner som avgör transaktionens kostnadsprofil: 

 

1. Tillgångsspecificitet. Det vill säga i vilken grad resurser är anpassade till en viss 

transaktion och därmed svåra att omplacera. Ju högre specificitet, desto större blir 
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risken om samarbetet upphör, eftersom investeringen inte kan användas i andra 

sammanhang. 

2. Osäkerhet. Kan bero på omvärldsfaktorer eller svårigheten att förutse en 

affärspartners framtida beteende. Hög osäkerhet ökar behovet av detaljerade 

kontrakt eller intern styrning. 

3. Transaktionsfrekvens. Alltså hur ofta transaktioner förekommer. Vid hög 

frekvens kan det vara mer kostnadseffektivt att utveckla interna lösningar snarare 

än att återkommande förhandla med externa aktörer. 

 

Med detta i beaktning blir valet mellan marknad, hybridlösningar eller hierarki, det vill 

säga intern organisering, en strategisk fråga. Detta val påverkar direkt företagets 

kostnadsstruktur och därmed även dess marginaler (Williamson, 2007). 

 

Rindfleisch et al. (2019) menar därmed att TCT betonar vikten av att företag noggrant 

överväger hur olika typer av samarbeten och affärsrelationer struktureras och styrs. Valet 

mellan marknadslösningar och mer integrerade samarbetsformer påverkar inte bara 

relationens effektivitet, utan kan även ha konsekvenser för ekonomiska nyckeltal som 

marginaler och vinstutveckling (Rindfleisch et al., 2019). I detta sammanhang blir 

samarbeten med BNPL-leverantörer som Klarna särskilt relevanta. Genom att outsourca 

betalningshanteringen till en extern aktör kan e-handelsföretag effektivisera 

transaktionsprocesser och minska risken för kundbortfall, samtidigt som de överlåter 

kreditrisken till Klarna (Svahn, 2023). Däremot kan detta skifte från intern hantering till 

extern lösning förändra affärsrelationens struktur på ett sätt som ökar 

transaktionskostnaderna. Enligt Williamson (2007) kan ökad osäkerhet och 

tillgångsspecificitet vid externa samarbeten skapa behov av mer omfattande styrning, 

vilket påverkar företagets kostnadsstruktur negativt. Detta kan i sin tur leda till 

försämrade nyckeltal såsom just rörelsemarginal, vinstmarginal och bruttovinstmarginal. 

Den negativa effekten förstärks ytterligare av att Klarna tar ut avgifter på upp till 7% per 

transaktion, vilket direkt minskar e-handelsföretagens intäkter (Alcazar & Bradford, 

2021). 

 

2.5 Hypoteser 

Enligt Svahn (2023) har BNPL blivit en alltmer förekommande betalningsmetod inom e-

handeln och är särskilt utbredd i Sverige. Yan (2023) menar i sin tur att Klarna har 

etablerat sig på den globala marknaden och är idag en marknadsledande aktör på grund 

av sin BNPL-tjänst. Klarna (u.å.-a) menar att de erbjuder flexibla betalningslösningar som 

inte bara ökar försäljningen utan också höjer kundnöjdheten. Dessa lösningar bidrar till 

fler fullföljda transaktioner genom att minska köpmotståndet, vilket i sin tur leder till 

ökade intäkter för företagen (Klarna, u.å.-a). Klarna tar dock ut handlaravgifter vid ett 

samarbete med ett företag (Yan, 2023). Även om Klarnas BNPL -tjänst kan leda till högre 

försäljningsvärden och ökade intäkter, så innebär samarbetet också att företagen drabbas 

av handlaravgifter. Avgifterna utgör en kostnad för de drabbade företagen vilket Majka 



 

15 

 

(2024) menar kan leda till lägre vinstmarginaler. Detta innebär att ett samarbete med 

Klarna potentiellt kan ha en negativ påverkan på företagens vinstmarginaler, trots 

potentiellt ökad försäljning. Det beror nämligen på ifall Klarnas BNPL-tjänst ökar 

intäkterna tillräckligt för att täcka för handlaravgifterna som företagen drabbas av, eller 

ifall kostnaderna blir för höga och därmed märkbara i marginalerna. Då handlaravgifterna 

varierar och kan ligga på upp till 7% av inköpsvärdet (Alcazar & Bradford, 2021), så har 

studien landat i följande hypoteser: 

 

𝐻1 = Ett samarbete med Klarnas "Buy Now Pay Later"-tjänst har en signifikant negativ 

påverkan på vinstmarginalen hos svenska modeföretag.  

 

𝐻2 = Ett samarbete med Klarnas "Buy Now Pay Later"-tjänst har en signifikant negativ 

påverkan på rörelsemarginalen hos svenska modeföretag.  

 

𝐻3 = Ett samarbete med Klarnas "Buy Now Pay Later"-tjänst har en signifikant negativ 

påverkan på bruttovinstmarginalen hos svenska modeföretag.  
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3. Metod 

I detta kapitel redogörs för de metodologiska överväganden som ligger till grund för 

studien. Kapitlet behandlar ontologiska och epistemologiska antaganden, samt val av 

forskningsansats och angreppssätt. Vidare beskrivs insamling av litteratur och empiri, 

urval, variabler och genomförd dataanalys. Avslutningsvis diskuteras studiens 

trovärdighet, reliabilitet, validitet, etiska överväganden samt metodkritik. 

 

3.1 Ontologiska och epistemologiska antaganden 

3.1.1 Ontologi 

Den ontologiska utgångspunkt denna studie utgår från är objektivism. Enligt Bryman och 

Bell (2017) innebär objektivism att verkligheten existerar oberoende av individens 

medvetande och uppfattningar om den. Alltså att det finns en extern och mätbar verklighet 

som forskaren kan studera utan att påverka den (Bryman & Bell, 2017). I denna studie 

har vi utgått från att företagsekonomiska fenomen, såsom förändringar i vinstmarginaler, 

är objektiva fakta som kan observeras och analyseras oberoende av subjektiva tolkningar. 

Valet av ett objektivistiskt ontologiskt perspektiv grundar sig i studiens syfte. Det vill 

säga att undersöka om det finns en faktisk skillnad i vinstmarginaler före och efter att 

svenska modeföretag börjat erbjuda Klarnas BNPL-tjänst. Fokus ligger på att analysera 

mätbara ekonomiska data, snarare meningar eller upplevelser. Därför är det ontologiskt 

lämpligt att utgå från antagandet om en verklighet som existerar oberoende av 

betraktaren, och som kan studeras på ett systematiskt och statistiskt sätt.  

 

3.1.2 Epistemologi 

Epistemologiskt utgår studien från positivismen. Enligt Saunders et al. (2019) 

kännetecknas positivism av att vetenskaplig kunskap bör baseras på objektiva 

observationer, mätbara data och logiska resonemang, snarare än subjektiva tolkningar. 

Det innebär att forskaren ska förhålla sig neutral och att forskningsprocessen ska vara 

systematisk och replikerbar (Saunders et al., 2019). Bryman och Bell (2017) förklarar att 

inom positivismen betraktas forskaren som fristående från det som studeras. Samt att 

forskningen bör efterlikna naturvetenskapliga metoder med fokus på kvantifierbara 

resultat (Bryman & Bell, 2017). Vårt val att utgå från ett positivistiskt förhållningssätt är 

välgrundat eftersom studien bygger på kvantitativa data i form av finansiella nyckeltal, 

som analyseras med hjälp av statistiska metoder. Genom att fokusera på mätbara 

förändringar i företags vinstmarginaler efter inlett samarbete med Klarnas BNPL-tjänst, 

strävar vi efter att identifiera generella mönster. Målet är att dra slutsatser som inte är 

bundna till enskilda fall utan har en bredare tillämpning. Detta ligger i linje med 

positivismens grundläggande idé om att kunskap bör baseras på systematiska 

observationer och analyser som möjliggör generaliseringar. 
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3.2 Ansats 

Jacobsen (2002) beskriver den deduktiva ansatsen, vilket innebär att studien går från teori 

till empiri. Induktiv ansats betyder i sin tur att studien går från empiri till teori. Anhängare 

till den deduktiva ansatsen anser att denna ansats är ett bra sätt att arbeta på då man först 

bygger upp förväntningar angående ett område, för att sedan forma en undersökning som 

undersöker om förväntningarna stämmer med verkligheten eller inte. När det gäller den 

induktiva ansatsen utgår forskarna från verkligheten nästintill utan förväntningar. På så 

sätt studerar de informationen för att sedan systematisera datan och sist bygga upp sina 

teorier (Jacobsen, 2002). 

 

Denna studie har använt en deduktiv ansats. Detta då studien utgår från befintliga teorier 

angående BNPL och dess konsekvenser. Baserat på tidigare forskning har 

forskningsfrågan och hypoteser fastställts. Sedan har undersökningen genomförts vilket 

leder till att undersökningen bygger på förväntningar som har skapats på grund av teorin. 

Enligt Jacobsen (2002) bygger kvantitativa metoder oftast på en deduktiv ansats. 

 

3.3 Angreppssätt 

Studien bygger på en kvantitativ metod, där förutbestämda nyckeltal, vinstmarginaler, 

analyseras före och efter en framkommen tidpunkt. I detta fall undersöks vinstmarginaler 

i svenska modeföretag före och efter tidpunkten då företaget implementerat ett samarbete 

med Klarnas BNPL-tjänst. Syftet är att identifiera eventuella förändringar i 

vinstmarginaler som kan kopplas till samarbetet med Klarnas BNPL-tjänst. Detta är 

relevant eftersom BNPL-tjänster, såsom Klarna, tar ut handlaravgifter vid ett samarbete 

med ett företag, vilket kan påverka vinstmarginalerna (Guttman-Kenney et al., 2023).  

 

Vi har valt en kvantitativ metod eftersom den möjliggör en systematisk och objektiv 

analys av förändringar i företagens vinstmarginaler. Enligt Holme och Solvang (1997) 

kännetecknas kvantitativa undersökningar av en formaliserad och strukturerad ansats, där 

forskaren har hög grad av kontroll. Statistiska analysmetoder spelar en central roll vid 

bearbetningen av kvantitativ information. Till skillnad från kvalitativa undersökningar, 

där generaliseringar är mer begränsade, utformas kvantitativa studier för att möjliggöra 

statistiska generaliseringar av resultaten (Holme & Solvang, 1997). 

 

Mot bakgrund av detta passar ett kvantitativt angreppssätt vår studie bäst. Detta då vi 

undersöker ekonomiska nyckeltal snarare än subjektiva upplevelser. Kvantitativa 

metoder är särskilt användbara vid studier där syftet är att analysera förändringar över tid 

och dra generella slutsatser utifrån ett större urval av data (Holme & Solvang, 1997). 

Genom att använda ett kvantitativt angreppssätt, kan vi genomföra en systematisk och 

objektiv analys av vinstmarginalernas utveckling. Vidare menar Holme och Solvang 

(1997) att kvantitativa studier präglas av avstånd mellan forskaren och de enheter som 
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undersöks. Datainsamlingen sker systematiskt och strukturerat, där variabler och 

analysmetoder fastställs i förväg, för att minimera subjektiva tolkningar. Samtidigt 

innebär detta att individuella företags specifika kontexter inte beaktas i samma 

utsträckning som vid ett kvalitativt angreppssätt (Holme & Solvang, 1997). 

 

3.4 Datainsamling 

3.4.1 Litteraturgenomgång 

Studien har funnit information ifrån databasen Google Scholar, där relevanta 

vetenskapliga artiklar har analyserats och använts. De sökord som har använts för att finna 

relevanta vetenskapliga artiklar är ”BNPL”, ”Profit margin” och ”Klarna”. Det har även 

hämtats information ifrån välkända organisationers egna hemsidor för att komplettera de 

vetenskapliga artiklarna. Då BNPL är ett relativt nytt betalningsalternativ finns det inte 

oändligt med forskning kring ämnet sedan tidigare, speciellt inte med studiens inriktning 

angående BNPL utifrån ett företagsperspektiv. Det gör att all information vi söker inte 

har gått att hitta i vetenskapliga artiklar. Därav har vi sökt information från välkända 

organisationer också för att kunna göra studien omfattande och utförlig utan att 

kompromissa med trovärdigheten. Gällande metodkapitlet har information även hämtats 

från relevanta böcker för att stärka studiens trovärdighet. Utifrån valet av källor 

säkerställs därmed studiens trovärdighet och tillförlitlighet.  

 

3.4.2 Empiriinsamling 

Studien har samlat in data både primärt direkt ifrån de berörda företagen, och sekundärt 

ifrån offentliga handlingar. Den primära datainsamlingen har skett genom mejl direkt till 

de aktuella företagen som uppfyller kriterierna för att kunna delta i undersökningen. 

Genom mejlkonversationen har studien fått information om när det berörda företagen 

startade sitt samarbete men Klarnas BNPL-tjänst. Ett fåtal företag som inte har kunnat 

delge när de startade sitt samarbete med Klarnas BNPL-tjänst har funnits via 

sekundärdata. Med hjälp av den informationen har studien använt sig av sekundärdata för 

att undersöka vinstmarginaler. Detta för att jämföra företagets vinstmarginaler innan 

samarbetet med Klarnas BNPL-tjänst med vinstmarginalerna efter att samarbetet 

implementerades. Sekundärdata har funnits genom databasen Retriever Business där det 

bland annat framkommer ett urval av nyckeltal, exempelvis olika vinstmarginaler, som 

baserats på företagens redovisade årsredovisningar. Vinstmarginaler har samlats in tre år 

före att samarbetet implementerades, och jämförts med vinstmarginaler tre år efter 

samarbetet. För ett fåtal företag har det däremot inte gått att finna vinstmarginaler för tre 

år före och efter samarbetet, vilket leder till att dessa företag endast har fått jämföra 

vinstmarginaler två år innan och två år efter, eller om inte heller detta gick att finna, ett 

år innan och ett år efter samarbetet. 
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3.4.3 Urval 

Efter en undersökning angående vilka svenska modeföretag som samarbetar med Klarnas 

BNPL-tjänst så har antalet företag uppgått till 48. Totalt har 21 företag klassificerat sig i 

urvalet. Företag har inkluderats i urvalet om de uppfyllt följande kriterier: 

• Modeföretag som samarbetar med Klarnas BNPL-tjänst 

• Endast svenska modeföretag 

• Implementerat Klarnas BNPL-tjänst vid definierat tillfälle 

• Tillgång till finansiella data angående vinstmarginaler innan och efter samarbetet 

implementerades 

 

 

Figur 3: Diagram över urvalsprocessen (egen upparbetning) 

 

Modeföretag som samarbetar med Klarnas BNPL-tjänst 

För att finna vilka modeföretag som samarbetar med Klarnas BNPL-tjänst söktes 

information ifrån Klarnas egen hemsida. Där framgår det vilka de 81 företagen är som 

Klarna samarbetar med gällande BNPL som betalningsmetod (Klarna, u.å.-c).  

 

Endast svenska modeföretag 

De 81 modeföretag som samarbetar med Klarnas BNPL-tjänst är dock även 

internationella bolag vilket gjorde att endast de svenskgrundade företagen sorterades ut 

till undersökningen, vilket utgjorde 48 företag. Anledningen till att endast svenska företag 

som samarbetar med Klarnas BNPL tjänst undersöktes var för att användningen av 

BNPL-tjänster är störst i Sverige utifrån ett globalt perspektiv. De svenska 

konsumenterna är de som använder BNPL som betalningsmetod mest av alla människor 

i världen, hela 24% av de totala betalningarna på internet sker med hjälp av en BNPL-

tjänst i Sverige (Svahn, 2023). Därav valdes den svenska marknaden som en del av 
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urvalet. Modebranschen valdes i sin tur på grund av dess höga returgrad, vilket 

attraherade BNPL som betalningsmetod hos konsumenterna (Svahn, 2023).  

 

Implementerat Klarnas BNPL-tjänst vid definierat tillfälle 

En avgörande aspekt för undersökningen är att företagen kan delge när deras samarbete 

med Klarnas BNPL-tjänst startade. 15 företag meddelade vid insamlingen av primärdata 

att de inte kunde delge denna information till undersökningen. Informationen kunde inte 

heller finnas sekundärt och därav uteslöts dessa företagen från urvalet. 8 företag svarade 

inte alls vid insamlingen av primärdata, och kunde inte heller finnas sekundärt, vilket 

resulterade i att dessa företagen inte heller kunde inkluderas i urvalet. Totalt sätt svarade 

20 företag i den primära undersökningen genom mejlkonversation, och 5 kunde finnas 

sekundärt. 

 

Tillgång till finansiella data angående vinstmarginaler 

Slutligen var det sista kravet i urvalet att information angående företagets vinstmarginaler 

går att finna minst ett år innan samarbetet med Klarnas BNPL-tjänst, och minst ett år efter 

att samarbetet startade. Med vinstmarginaler menas rörelsemarginal, bruttovinstmarginal 

och vinstmarginal. 3 av företagen som hittills klassificerat sig i urvalet hade sitt 

registreringsår för bolaget året innan de startade sitt samarbete med Klarnas BNPL-tjänst. 

Därmed fanns det endast data från tidigast det år då samarbetet startade, vilket gjorde att 

dessa fick uteslutas ur urvalet. 1 företag meddelade i sin tur sitt startår med Klarna samma 

år som det registrerades som bolag, vilket gjorde att data innan samarbetet med Klarna 

inte går att hitta och företaget fick därmed också uteslutas ur urvalet. Kvar i urvalet finns 

21 företag. Totalt kunde 17 företags vinstmarginaler finnas tre år före samarbetet startades 

och tre år efter att samarbetet implementerades. För 1 företag gick det endast att hitta 

vinstmarginaler två år före samarbetet och två år efter, medan för 3 företag hittades endast 

vinstmarginaler ett år innan och ett år efter samarbetet. Totalt kunde 21 företag inkluderas 

i urvalet. För en mer detaljerad översikt över de specifika företag som ingår i urvalet, 

samt vilka kriterier de har uppfyllt, se tabell i bilaga 1. 

 

3.5 Variabler 

Vinstmarginal har arbetats fram som huvudvariabeln i studien på grund av information 

från tidigare studier. De tidigare studierna visar på att BNPL-tjänster tar ut handlaravgifter 

ifrån företag som de samarbetar med (Guttman-Kenney et al., 2023; Klarna, 2018; Yan, 

2023; Alcazar & Bradford, 2021). Det leder till att företagen inte får full betalning från 

sin försäljning, vilket potentiellt sätt skulle kunna påverka företagens vinstmarginal.  

 

Baserat på tidigare studier från Retriever (u.å.) och Majka (2024) så finns det tre olika 

vinstmarginaler som är relevanta för att undersöka ett företags lönsamhet. Dessa tre 

vinstmarginaler är därmed studiens variabler. Variablerna lyder enligt följande: 

 

• Vinstmarginal 
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• Rörelsemarginal 

• Bruttovinstmarginal 

 

Dessa tre variabler har valts på grund av dess tillgänglighet i databasen Retriever 

Business, samt på grund av dess relevans som indikator på företags lönsamhet. 

Variablerna kommer att undersökas före företagen startade sitt samarbete med Klarnas 

BNPL tjänst, för att sedan jämföras med företagens vinstmarginaler efter att samarbetet 

implementerades.  

 

3.6 Dataanalys 

För att undersöka hypoteserna har parade t-test genomförts. T-testen syftar till att jämföra 

vinstmarginalerna före och efter att företag inlett samarbete med Klarna. Detta för att 

avgöra om förändringen i vinstmarginal är statistiskt signifikant. Kim (2015) beskriver 

att ett parat t-test är en typ av t-test som används för att jämföra skillnaden mellan två 

parade resultat. Det används när de två grupperna under jämförelse är beroende av 

varandra. T-testet används då för att jämföra förändringen mellan grupperna för samma 

“försökspersoner”. Precis som andra parametriska test, kräver parat t-test att vissa 

förutsättningar, såsom normalitet är uppfyllda (Kim, 2015). Innan t-testen genomfördes 

kontrollerades därav dataunderlagets normalitet genom en analys av Skewness och 

Kurtosis. Det är nämligen avgörande att dataunderlaget följer en normalfördelningskurva 

för att t-test inte ska bli missvisande. Vid analysen var värdena för tre företags rörelse- 

och vinstmarginal tvungna att elimineras för att säkerställa studiens normalitet. När dessa 

värden eliminerats uppfyllde dataunderlaget Skewness direktiv för vad som klassas som 

normalfördelning. Kurtosis direktiv uppfylldes också för vad som klassas som 

normalfördelning för majoriteten av variablerna. Däremot blev Kurtosis något högt för 

ett antal variabler, vilket kan vara en potentiell begränsning av studien. Enligt University 

of Southampton Library (2024) bör värdet på Skewness ligga mellan 1 och -1 för att 

klassas som måttlig eller mycket liten Skewness. Detta eftersom en Skewness på 0 är 

perfekt normalfördelad. Samtidigt ska värdet på Kurtosis vara nära 3 då 

normalfördelningen har en Kurtosis på 3. Excessive Kurtosis beräknas däremot som 3 

subtraherat med Kurtosis (University of Southampton Library, 2024).  

 

För att genomföra t-testen har finansiella uppgifter om företagens vinstmarginaler 

hämtats från databasen Retriever Business. Där har data från perioden innan och efter 

införandet av Klarnas BNPL-tjänst, samlats in. För att sedan analysera förändringen i 

vinstmarginalerna över tid, har parade t-test genomförts i statistikprogrammet SPSS. T-

testen avgör om skillnaden mellan perioderna är tillräckligt stor för att kunna anses 

statistiskt signifikant, snarare än enbart en slumpmässig variation. Resultaten från t-testen 

kommer att ligga till grund för slutsatser kring huruvida hypoteserna kan bekräftas eller 

förkastas. 
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3.7 Trovärdighet 

3.7.1 Reliabilitet 

Jacobsen (2002) menar att reliabilitet innebär att empirin ska vara trovärdig och 

tillförlitlig. Det betyder i sin tur att undersökningen ska vara pålitlig, och att en likadan 

undersökning ska ge samma resultat (Jacobsen, 2002).  

 

När det gäller insamlingen av data angående när företagen startade samarbetet med 

Klarnas BNPL-tjänst, så samlades detta in både primärt och sekundärt. Den sekundära 

datan grundas på publicerade pressnyheter som meddelat när ett företag startat samarbete 

med Klarnas BNPL-tjänst. Däremot fanns det begränsat med information sekundärt, 

vilket gjorde att data även samlades in primärt genom mejl direkt till de berörda företagen. 

En majoritet av företagen meddelade med säkerhet under vilket årtal som företagen 

startade sitt samarbete med Klarnas BNPL-tjänst. Däremot meddelade sex företag av 

totalt 25 att de var lite osäkra när samarbetet startade och meddelade ett ungefärligt årtal 

till undersökningen. Detta kan leda till att studiens tillförlitlighet och trovärdighet kan 

påverkas på grund av företagens osäkerhet. Det kommer däremot att beaktas genom att 

genomföra flera olika t-test i studien. I t-testen kommer även data från tre års 

vinstmarginaler innan och efter samarbetet, i den mån det är möjligt. När ett företag även 

meddelat sin osäkerhet mellan två årtal kommer vinstmarginaler samlas in innan dessa 

två årtal samt efter de två årtalen. På så sätt kan studiens tillförlitlighet och trovärdighet 

säkerställas.  

 

Studien har även samlat in sekundär information angående vinstmarginaler från databasen 

Retriever Business, som baseras på tillförlitlig information ifrån företagens publicerade 

årsredovisningar. När det gäller två av företagen i urvalet så krånglade dataexporten från 

Retriever Business, vilket gjorde att nyckeltalen inte visade något värde. De 

vinstmarginaler som saknades räknades därmed ut manuellt från de berörde företagens 

årsredovisningar som hämtats från Retriever Business. Retriever Business angivna 

formler för beräkning av nyckeltal användes även vid beräkningarna. Detta gör 

informationen angående nyckeltalen tillförlitliga och trovärdiga utan risk för 

misstolkning. 

 

Skulle studien utföras igen finns det ingen säkerhet att resultatet blir exakt det samma 

som i denna studie. Det är nämligen svårt att samla in primär relevant data angående 

startdatum för samarbete med Klarnas BNPL-tjänst. Den mänskliga faktorn kring 

osäkerheten av startdatum kan påverka resultatet. Även antalet svar från företag angående 

primärdata kan variera, vilket leder till att resultatet i studien kan variera något. Däremot 

bör resultatet vara relativt likt och inte ge några större skillnader angående studiens 

resultat. Enligt Jacobsen (2002) kan undersökningen därmed klassas som tillförlitlig och 

trovärdig.  
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3.7.2 Validitet 

Jacobsen (2002) menar att validitet innebär att empirin ska vara giltig och relevant. Det 

betyder i sin tur att studien mäter det som syftas till att mätas, samt att det som mäts är 

relevant och kan generaliseras för fler företag. Giltighet och relevans kan i sin tur delas 

in i intern giltighet och relevans och extern giltighet och relevans (Jacobsen, 2002).  

 

Enligt Jacobsen (2002) innebär intern giltighet och relevans att studien mäter det som är 

tänkt att mätas i undersökningen. Genom att mäta tre vinstmarginaler både före och efter 

samarbetet med Klarna implementerades, så stärks trovärdigheten av att 

vinstmarginalerna påverkas av just Klarnas BNPL-tjänst. För ett fåtal företag fanns inte 

data för att analysera tre vinstmarginaler innan och efter samarbetet implementerades, 

vilket leder till att färre vinstmarginaler analyserats hos de berörda företagen. Ju färre 

vinstmarginaler som analyseras, desto större risk att vinstmarginalerna påverkas av andra 

faktorer än implementeringen av Klarnas BNPL-tjänst. 

 

Jacobsen (2002) menar att extern giltighet och relevans innebär i sin tur ifall resultatet 

som uppkommer i undersökningen kan generaliseras till andra områden. Ifall resultatet 

ska kunna överföras till andra sammanhang krävs det att undersökningen är representativ 

för det området som resultatet överförs till (Jacobsen, 2002). Då studien endast 

undersöker modeföretag kan det vara svårt att överföra studiens resultat till andra 

branscher. Detta eftersom modeföretag har en hög returgrad vilket i sin tur leder till en 

hög användning av BNPL-tjänster (Svahn, 2023). Detta kan därmed påverka resultatet i 

studien vilket leder till att andra branscher inte behöver uppnå samma resultat. Studien 

undersöker även endast svenska företag inom modebranschen. Ett resultat i studien för 

den svenska marknaden behöver inte överensstämma med resultatet från andra 

geografiska områden. Detta på grund av att Sverige är det land med högst användning av 

BNPL-tjänster inom e-handeln globalt sätt (Svahn, 2023). Det kan ha en påverkan på 

resultatet i studien, vilket leder till att andra geografiska områden kan uppnå olika resultat 

i undersökningen, trots att samma bransch undersöks i de båda områdena.   

 

3.8 Forskningsetiska överväganden 

Eftersom denna studie bygger på insamling och analys av data från offentliga källor på 

internet, lättsamma mejlkonversationer, samt data från databasen Retriever Business, har 

inga direkta forskningsetiska dilemman rörande personers integritet uppstått. Studien har 

inte involverat intervjuer, enkäter eller annan datainsamling från fysiska personer. Det 

innebär att vi inte behövt hantera personuppgifter eller samtycke enligt GDPR och 

liknande. Den enda kontakten vi haft med de undersökta företagen har skett via mejl, där 

vi efterfrågat information om vilket år de påbörjade sitt samarbete med Klarna. Då denna 

information inte är av känslig karaktär och företagen frivilligt har besvarat frågan, 

bedömer vi att detta inte utgör en forskningsetisk risk.  
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Trots detta finns andra forskningsetiska aspekter att beakta. Transparens och korrekt 

hantering av data är centrala principer för att säkerställa studiens trovärdighet. Vi har 

därför noggrant redogjort för insamlingsprocessen för att säkerställa transparens och 

möjliggöra en spårbar granskning av studiens metodik. Dessutom har vi kritiskt granskat 

våra källor för att säkerställa att informationen är tillförlitlig och inte riskerar att vilseleda. 

Vidare är det viktigt att resultat och slutsatser presenteras på ett objektivt och neutralt sätt, 

utan att vinkla data för att passa våra hypoteser. Vi har därför strävat efter en noggrann 

och balanserad analys för att minimera risken för forskningsbias. Slutligen har vi tagit 

hänsyn till den kommersiella känsligheten i vår studie. Det är viktigt att resultaten inte 

används på ett sätt som kan misstolkas eller felaktigt påverka enskilda företags rykte. 

Därmed har vi eftersträvat att presentera resultaten på ett sakligt och ansvarsfullt sätt. 

 

3.9 Metodkritik 

Valet av metod baseras på studiens syfte att analysera förändringar över tid inom samma 

företag. Men det finns vissa metodologiska begränsningar och alternativa 

tillvägagångssätt som bör beaktas. En central begränsning är att studien bygger på 

sekundärdata från Retriever Business, samt information insamlad direkt från företagen 

via mejl. Några av de företag vi kontaktat har varit osäkra på exakt vilket år de inledde 

sitt samarbete med Klarna. Svaren har varit formulerade som osäkra uppskattningar, 

snarare än exakta årtal. Denna osäkerhet kan påverka studiens resultat, då felaktiga 

tidsangivelser kan leda till en missvisande analys av vinstmarginalernas förändringar. Ett 

sätt att hantera detta hade varit att enbart inkludera företag som kunnat bekräfta sitt startår 

med säkerhet. Däremot kommer detta att tas i beaktning i t-testen då flera t-test utförs i 

undersökningen med olika urvalsindelningar. 

 

Vidare kan det ifrågasättas om t-test är den mest lämpliga metoden för att analysera 

effekterna av samarbetet. Ett alternativt tillvägagångssätt hade varit att använda en 

regressionsanalys. Då hade vi kunnat kontrollera andra faktorer som kan påverka 

vinstmarginalerna, såsom marknadstrender, säsongsvariationer eller förändringar i 

konsumentbeteende. Genom en regressionsmodell hade vi kunnat få en mer nyanserad 

bild av sambandet mellan Klarnas BNPL-tjänst och företagens lönsamhet. En annan 

begränsning är att vi endast analyserar företag som faktiskt har ett aktivt samarbete med 

Klarna. Genom att inkludera en kontrollgrupp med företag som aldrig använt BNPL-

tjänsten, hade slutsatserna kunnat stärkas genom att isolera effekten av samarbetet från 

andra yttre faktorer som kan påverka vinstmarginalerna. Vi anser däremot att den valda 

metoden är väl anpassad till studiens syfte, men resultaten bör tolkas med hänsyn till de 

metodologiska begränsningar som lyfts fram. Vid framtida studier kan en kombination 

av kvantitativa och kvalitativa metoder bidra till en mer heltäckande förståelse av hur 

BNPL-tjänster påverkar företagens lönsamhet. 
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4. Empiri 

I detta kapitel presenteras gruppstatistik, deskriptiv statistik och det resultatet som 

uppkommit från de t-test som genomförts i undersökningen. Undersökningen grundar 

sig i att undersöka Klarnas BNPL-tjänsts påverkan på vinstmarginaler hos svenska 

modeföretag. Resultaten redovisas för tre t-test med olika urvalsindelningar, följt av en 

empirisk analys. 

4.1 Inledning till statistisk analys 

Gällande t-testen presenteras först en tabell för gruppstatistik och deskriptiv statistik där 

värden för rörelsemarginal, vinstmarginal och bruttovinstmarginal framkommer. 

Variablerna är indelade i grupperna före respektive efter samarbetet med Klarna, vilket 

framkommer ur kolumnen Group. Kolumnen N visar sedan hur många observationer det 

kommande t-testet har använt sig utav. Mean står i sin tur för medelvärdet i 

datainsamlingen. Median visar sedan det mittersta värdet från datainsamlingen och Std. 

Dev. (standardavvikelsen) visar hur spridda datavärdena är kring medelvärdet. En låg 

standardavvikelse tyder på att värdena ligger nära medelvärdet, medan en hög 

standardavvikelse tyder på att värdena är mer utspridda och varierar. Std. Error 

(standardfel) visar i sin tur på hur säkert man kan anta att medelvärdet representerar en 

stor population. Ju mindre standardfelet är, desto mer trovärdiga är medelvärdena. 

Slutligen visas även värden för Skewness och Excessive Kurtosis, där Skewness ska ligga 

mellan -1 och +1 och Excessive Kurtosis ska vara omkring 0 (University of Southampton 

Library, 2024). 

 

Efter gruppstatistik och deskriptiv statistik visas en tabell angående själva t-testet. I t-

testen har variablerna efter samarbetet med Klarna, grupp 1 (treatmentgruppen), jämförts 

med variabeln före samarbetet, grupp 2 (kontrollgruppen). Detta gäller för alla t-testen. 

T-testen visar i sin tur Mean difference som står för skillnaden mellan medelvärdet efter 

samarbetet med Klarna och före samarbetet med Klarna. Sedan visas standardavvikelse 

och standardfel för t-testet. Vidare visas 95 % confidence interval, ett intervall som 

innebär att ifall värdet 0 befinner sig i intervallet är datan inte signifikant på 5% nivå.  T 

står i sin tur för t-värdet från t-testet. Ju längre ifrån 0 t-värdet är, desto starkare skillnad 

visar t-testet. Sedan presenteras df vilket står för antal frihetsgrader i t-testet. Dessa 

beräknas enligt N subtraherat med 1. Slutligen visar p-value om t-testet är statistiskt 

signifikant och därmed kan generaliseras till populationen. Enligt Manderscheid (1965) 

används i de flesta fall en signifikansnivå på 1 eller 5 procent inom statistisk forskning. 

Kwak (2023) nämner även att det finns en tredje signifikansnivå på 10%. T-testet är 

därmed statistiskt signifikant på 10% nivå om p-värdet < 0,1. Är p-värdet < 0,05 har t-

testet uppnått en signifikansnivå på 5%, och är p-värdet < 0,01 tyder det på att t-testet är 

signifikant på 1% nivå. 
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4.2 T-test 1 – Hela urvalet  

4.2.1 Gruppstatistik och deskriptiv statistik för t-test 1 

Variabler Group N Mean Median Std. Dev. Std. 

Error 

Skewness Excessive 

Kurtosis 

Rörelsemarginal Efter 51 4,155 2,9 7,512 1,0519 0,279 0,035 
 

Före 51 6,571 6,8 6,6747 0,9346 -0,483 0,325 

Vinstmarginal Efter 51 4,3251 3,16 7,49445 1,04943 0,292 0,049 
 

Före 51 6,7647 6,77 6,81015 0,95361 -0,438 0,279 

Bruttovinstmarginal Efter 56 52,2025 51,835 9,52283 1,27254 0,341 0,433 
 

Före 56 51,0848 54 10,63587 1,42128 -0,203 0,713 

Tabell 1: Gruppstatistik och deskriptiv statistik för t-test 1 som motsvarar alla företag i urvalet 

 

Det kommande t-testet omfattar alla företag från urvalet, vilket är 21 företag. Dessa 21 

företag resulterade sedan i 51 observationer för rörelsemarginal och vinstmarginal, och i 

56 observationer för bruttovinstmarginal.  

 

Rörelsemarginal har ett medelvärde på 4,155 efter att företagen startade med Klarnas 

BNPL-tjänst. Rörelsemarginalens medelvärde före samarbetet med Klarna låg i sin tur på 

6,571. När det gäller variabeln vinstmarginal visar den deskriptiva statistiken på ett 

medelvärde för vinstmarginal efter samarbete med Klarna på 4,3251. Innan företagen 

startade samarbete med Klarna låg vinstmarginalens medelvärde på 6,7647. När det gäller 

bruttovinstmarginal efter samarbete med Klarna ligger medelvärdet på 52,2025, jämfört 

med före samarbetet då medelvärdet visade 51,0848. Skewness ligger mellan -1 och 1 för 

samtliga variabler i den deskriptiva statistiken. Excessive Kurtosis är även nära 0 för alla 

variabler, utom bruttovinstmarginal före samarbete med Klarna som är något hög. Utöver 

det är ungefärlig normalfördelning uppnådd i t-testet.  

 

4.2.2 Testresultat för t-test 1 
   

 95% confidence interval 
   

Variabler Mean 

difference 

Std. Dev Std. Error Lower Upper t df p-value 

Rörelsemarginal -2,4157 9,8162 1,3745 -5,1765 0,3452 -1,757 50 0,085 

Vinstmarginal -2,43961 9,84844 1,37906 -5,20953 0,33031 -1,769 50 0,083 

Bruttovinstmarginal  1,11768 8,83375 1,18046 -1,24802 3,348337 0,947 55 0,348 

Tabell 2: T-test 1 för alla företag som klassificerat sig i urvalet 

 

I t-testet jämförs två grupper med varandra. Grupp 1, treatmentgruppen, representeras av 

värdet efter företaget inledde samarbete med Klarna. Grupp 1 jämförs sedan med grupp 

2, kontrollgruppen, som representeras av värdet före samarbete med Klarna. Resultatet 

från t-testet visar att skillnaden i medelvärde för rörelsemarginal är -2,4157. 

Rörelsemarginal uppnår däremot inte 95% konfidensintervallet, däremot utläses p-värdet 

till 0,085, vilket gör t-testet statistiskt signifikant på 10% nivå för rörelsemarginal. Detta 

leder till att det inte är av en slump att rörelsemarginalen har minskat, utan det finns en 
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statistiskt signifikant skillnad.  Gällande vinstmarginal har medelvärdet minskat kraftigt, 

med –2,43961. Liknande för rörelsemarginalen kan det utläsas att vinstmarginal inte 

uppfyller kraven för att vara signifikant på 5% nivå. P-värdet på 0,083 visar däremot att 

t-testet är statistiskt signifikant på 10% nivå gällande vinstmarginal. För den tredje 

variabeln bruttovinstmarginal har däremot skillnaden i medelvärde knappt ökat, 1,11768 

visar det värdet. Dock visar p-värdet 0,348, vilket betyder att t-testet inte är statistiskt 

signifikant gällande bruttovinstmarginal på varken 1%, 5% eller 10% nivå, och kan 

därmed inte generaliseras till populationen. 

 

4.3 T-test 2 – Företag med säkra startdatum 

4.3.1 Gruppstatistik och deskriptiv statistik för t-test 2 

Variabler Group N Mean Median Std. Dev. Std. 

Error 

Skewness Excessive 

Kurtosis 

Rörelsemarginal  Efter 33 3,342 2 7,4332 1,294 0,617 0,146 
 

Före 33 7,091 7,4 7,1889 1,2514 -0,683 0,572 

Vinstmarginal  Efter 33 3,5903 2,24 7,40214 1,28855 0,658 0,137 
 

Före 33 7,2685 8,67 7,27725 1,26681 -0,682 0,557 

Bruttovinstmarginal  Efter 38 53,6053 53,09 8,06126 1,30771 -0,098 0,32 
 

Före 38 53,1295 54,74 9,72171 1,57707 0,044 1,142 

Tabell 3: Gruppstatistik och deskriptiv statistik för t-test 2 som motsvarar de företag i urvalet som varit 

helt säkra kring sitt startdatum med Klarna 

 

Det kommande t-testet omfattar endast de företag som med säkerhet kunnat ange när de 

inlett sitt samarbete med Klarnas BNPL-tjänst. Företag där startdatumet varit osäkert har 

alltså exkluderats för att säkerställa att osäkerheten i tidsangivelser inte påverkar 

resultatens tillförlitlighet.  

 

I t-testet har totalt 38 observationer undersökts för bruttovinstmarginal, och 33 

observationer för rörelsemarginal och vinstmarginal. Rörelsemarginalen efter inlett 

samarbete med Klarnas BNPL-tjänst hade ett medelvärde på 3,342. Medan medelvärdet 

för rörelsemarginalen före inlett samarbete var 7,091. Vad det gäller vinstmarginalen 

visar medelvärdet 3,5903 efter inlett samarbete, respektive 7,2685 före inlett samarbete 

med Klarnas BNPL-tjänst. Bruttovinstmarginalen hade efter inlett samarbete med 

Klarnas BNPL-tjänst ett medelvärde på 53,6053. Före samarbetet visas ett medelvärde på 

53,1295 för bruttovinstmarginalen. När det gäller Skewness ligger värdet mellan -1 och 

1 för samtliga variabler i den deskriptiva statistiken, vilket tyder på att kravet för 

normalfördelning är uppfyllt gällande Skewness. Excessive Kurtosis är i sin tur även 

tillräckligt nära värdet 0 för alla variabler utom bruttovinstmarginal före inlett samarbete 

med Klarna, som är lite hög. Utöver det är ungefärlig normalfördelning uppnådd för 

variablerna i testet. 
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4.3.2 Testresultat för t-test 2 
   

 95% confidence interval 
   

Variabler Mean 

difference 

Std. Dev Std. Error Lower Upper t df p-value 

Rörelsemarginal -3,7485 9,6676 1,6829 -7,1765 -0,3205 -2,227 32 0,033 

Vinstmarginal -3,67818 9,65871 1,68137 -7,10301 -0,25335 -2,188 32 0,036 

Bruttovinstmarginal  0,47579 6,70184 1,08718 -1,72705 2,67863 0,438 37 0,664 

Tabell 4: T-test 2 för endast de företagen i urvalet med helt säkra startdatum för samarbete med Klarna 

 

T-testet jämför treatmentgruppen, grupp 1, med kontrollgruppen, grupp 2. Grupp 1 

representerar värdet efter inlett samarbete med Klarna, vilket jämförs med grupp 2 som 

representerar värdet före inlett samarbete med Klarna. Resultatet från t-test 2 visar att 

rörelsemarginal har en skillnad i medelvärdet på -3,7485. Gällande konfidensintervallet 

innehåller inte intervallet värdet 0, vilket tyder på att rörelsemarginal uppvisar ett 

signifikant samband i t-testet på 5% nivå. Dessutom visar t-testet att rörelsemarginalen 

har ett p-värde på 0,033. Det tyder också på att minskningen av rörelsemarginalen är 

statistiskt signifikant på 5% nivå. T-värdet är även en bit ifrån 0 vilket visar på att det 

finns en starkare skillnad i testet för denna variabel. Gällande vinstmarginal har det skett 

en minskning av medelvärdet med –3,67818. Liknande som för rörelsemarginalen 

inkluderas inte 0 i konfidensintervallet för vinstmarginal, vilket tyder på ett signifikans 

samband på 5% nivå. P-värde på 0,036, visar också ett signifikant samband på 5% nivå. 

Sedan presenteras bruttovinstmarginal där medelvärdet har ökat med 0,47579. Dock 

befinns sig värdet 0 inom konfidensintervallet samt att p-värdet är 0,664, vilket innebär 

att ökningen inte är statistiskt signifikant på någon av signifikansnivåerna.  

 

4.4 T-test 3 – Företag med start efter Klarna Checkout 

4.4.1 Gruppstatistik och deskriptiv statistik för t-test 3 

Variabler Group N Mean Median Std. Dev. Std. 

Error 

Skewness Excessive 

Kurtosis 

Rörelsemarginal Efter  42 3,795 2,6 7,3359 1,132 0,493 0,592 
 

Före 42 5,295 3,9 6,1485 0,9487 -0,551 1,075 

Vinstmarginal Efter  42 3,9145 2,6 7,32382 1,13009 0,496 0,614 
 

Före 42 5,3879 4,015 6,18579 0,95449 -0,571 1,042 

Bruttovinstmarginal Efter  47 53,9472 53,42 9,15058 1,33475 0,236 0,923 
 

Före 47 51,8194 54,09 10,91311 1,59184 -0,296 0,921 

Tabell 5: Gruppstatistik och deskriptiv statistik för t-test 3 som motsvarar de företag i urvalet som 

påbörjat sitt samarbete med Klarna efter år 2012 när Klarna Checkout lanserades 

 

Det kommande t-testet omfattar endast de företag som inledde sitt samarbete med Klarnas 

BNPL-tjänst efter lanseringen av Klarna Checkout år 2012. Genom att begränsa analysen 

till dessa företag möjliggörs en jämförelse mellan hela urvalet och de som började 

samarbeta med Klarna efter Klarna Checkout lanserades. Det hjälper oss förstå hur den 

nya betalningslösningen kan ha påverkat företagens marginaler.  
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T-testet undersökte 47 observationer för bruttovinstmarginal och 42 observationer för 

rörelsemarginal och vinstmarginal. Resultatet visar ett medelvärde på 3,795 för 

rörelsemarginalen efter inlett samarbete med Klarnas BNPL-tjänst. För rörelsemarginal 

före inlett samarbete visas ett medelvärde på 5,295. När det kommer till vinstmarginalen, 

visas ett medelvärde på 3,9145 efter inlett samarbete med Klarnas BNPL-tjänst, 

respektive 5,3879 före inlett samarbete. Gällande bruttovinstmarginalen visar 

medelvärdet efter samarbetet med Klarna 53,9472, jämfört med innan samarbetet då 

medelvärdet var 51,8194. Skewness visar i sin tur att alla variabler uppfyller kravet 

gällande ett värde mellan -1 och 1. Däremot visar Excessive Kurtosis ett knappt förhöjt 

värde för majoriteten av variablerna i t-testet, vilket tyder på att data avviker något från 

normalfördelningskurvan. 

 

4.4.2 Testresultat för t-test 3 
    

95% confidence interval 
   

Variabler Mean 

difference 

Std. Dev Std. Error Lower Upper t df p-value 

Rörelsemarginal -1,5 9,4242 1,4542 -4,4368 1,4368 -1,032 41 0,308 

Vinstmarginal -1,47333 9,42728 1,45466 -4,41108 1,46441 -1,013 41 0,317 

Bruttovinstmarginal  2,12787 8,9241 1,30171 -0,49234 4,74809 1,635 46 0,109 

Tabell 6: T-test för endast de företagen i urvalet med startdatum efter Klarna Checkout lanserades 2012 

 

I t-testet jämförs grupp 1, treatmentgruppen, med grupp 2, kontrollgruppen. 

Treatmentgruppen representeras av värdet efter inlett samarbete med Klarna. Denna 

grupp jämförs med kontrollgruppen som representeras av värdet före inlett samarbete 

med Klarna. T-testet visar att rörelsemarginalens medelvärde har minskat med –1,5. Då 

konfidensintervallet på 95% inte uppfylls tyder det på att variabeln inte är signifikant på 

5% nivå. P-värdet är dessutom 0,308, vilket visar att skillnaden inte är statistiskt 

signifikant på varken 1%, 5% eller 10% nivå. Gällande vinstmarginal har det skett en 

minskning av medelvärdet med –1,47333. Liknande rörelsemarginalen uppfylls inte 

konfidensintervallet på 95%. P-värdet på 0,317 tyder även på att minskningen av 

medelvärdet inte är statistiskt signifikant på någon signifikansnivå. Slutligen redovisas 

bruttovinstmarginalen där medelvärdet har ökat med 2,12787. Dock kan denna ökning i 

medelvärdet inte anses vara statistiskt signifikant på någon av signifikansnivåerna. Detta 

eftersom konfidensintervallet inte uppfylls samtidigt som p-värdet är 0,109. 

 

4.5 Empirisk analys 

I det första t-testet som omfattade samtliga företag i urvalet, observerades en 

genomsnittlig minskning av både rörelsemarginalen och vinstmarginalen. Båda dessa 

minskningar var statistiskt signifikanta på 10% nivå, vilket tyder på att förändringarna 

inte är slumpmässigt förekommande. Däremot ökade bruttovinstmarginalen något, men 

denna förändring var inte signifikant på någon av signifikansnivåerna, vilket innebär att 

resultatet inte kan generaliseras till hela populationen. I det andra t-testet som endast 
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omfattade de helt säkra företagen från urvalet gällande deras startdatum med Klarna, så 

visas ett liknande resultat som i det första t-testet. Däremot är p-värdet snäppet lägre för 

rörelsemarginal och för vinstmarginal än i det första t-testet, vilket tyder på starkare 

statistisk signifikans. Där variablerna visar på 5% signifikansnivå, jämfört med 10% i 

första testet. När det gäller bruttovinstmarginalen i det andra t-testet visar resultatet en 

ökning likt i det första t-testet. Däremot är resultatet inte statistiskt signifikant på någon 

nivå i något av t-testen. 

 

I det tredje t-testet inkluderades endast de företag i urvalet som började samarbeta med 

Klarna efter lanseringen av Klarna Checkout år 2012. Resultaten i detta t-testet visade på 

en minskning av rörelsemarginalen och vinstmarginalen. Däremot uppnår testet ingen av 

signifikansnivåerna, jämfört med det första och andra t-testet som hade en signifikansnivå 

på 10%, respektive 5%. Gällande bruttovinstmarginalen ökade denna variabel i t-testet, 

men ökningen saknade precis som i första och andra t-testet statistisk signifikans på någon 

av signifikansnivåerna. Detta resultat tyder på att de negativa effekterna på vinstmarginal 

och rörelsemarginal kvarstår även för företag som inledde samarbetet efter införandet av 

Klarnas mer integrerade betalningslösning, Klarna Checkout. Däremot är inte 

förändringarna statistiskt signifikanta för företagen som inlett samarbete med Klarna efter 

Klarna Checkouts lansering. Den lägre signifikansen i detta test indikerar att andra 

faktorer än samarbetets startdatum påverkar resultaten. Vilket kan ha försvårat det 

statistiska sambandet i denna grupp. 

 

Sammanfattningsvis återfinns det tydligaste resultatet i det andra t-testet, där endast 

företag med en tydligt identifierad starttidpunkt för samarbetet med Klarna inkluderades. 

Här observerades den största minskningen av rörelsemarginalen och vinstmarginalen, 

med p-värden som indikerade statistisk signifikans på 5% nivå. Detta tyder på att när 

osäkerheten kring starttidpunkt elimineras, framträder skillnaden mellan grupperna ännu 

tydligare och med större statistisk styrka. Denna jämförelse visar tydligt att datakvalitet 

och kontroll av potentiella felkällor har stor påverkan på analysens tillförlitlighet. Sett till 

alla t-testen visar resultaten en tydlig minskning av både rörelsemarginal och 

vinstmarginal efter att företagen börjat erbjuda Klarnas BNPL-tjänst. Storleken på dessa 

förändringar varierar något mellan t-testen, men de är genomgående negativa för både 

rörelsemarginal och vinstmarginal, och till största del statistiskt signifikanta på någon av 

de tre signifikansnivåerna. Bruttovinstmarginalen uppvisar däremot inga statistiskt 

signifikanta förändringar på någon signifikansnivå i något av t-testen.  

 

Avslutningsvis kan hypotes 1 och 2 stödjas av de empiriska resultaten. Detta då 

rörelsemarginal och vinstmarginal uppvisar en signifikant negativ påverkan efter ett 

implementerat samarbete med Klarnas BNPL-tjänst. Däremot förkastas hypotes 3 

gällande bruttovinstmarginal då igen signifikant negativ påverkan kunde finnas angående 

denna variabel i undersökningen. 
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5. Diskussion 

Detta kapitel diskuterar studiens resultat utifrån identifierade faktorer som kan ha 

påverkat företagens vinstmarginaler. Skillnader mellan t-testerna analyseras och 

transaktionskostnadsteorin sätts i relation till empirin. Avslutningsvis behandlas 

effekten av osäkra startpunkter, lanseringen av Klarna Checkout, samt potentiellt 

störande faktorer. 

 

5.1 Faktorer bakom förändrade marginaler 

Resultaten i test 1 och 2 visar en tydlig och statistiskt signifikant minskning av både 

rörelsemarginal och vinstmarginal efter att företagen implementerat Klarnas BNPL-

tjänst. Flera faktorer kan ligga bakom denna förändring, men en viktig aspekt är de ökade 

transaktionskostnaderna som BNPL medför. Enligt Svahn (2023) bygger BNPL-

företagens affärsmodell på att ta ut avgifter från e-handelsföretagen vid varje transaktion. 

Dessa avgifter varierar mellan 1,5–7% av inköpsvärdet, vilket är högre än de 1–3% som 

kreditkortstransaktioner generellt kostar (Alcazar & Bradford, 2021). Denna extra 

kostnad kan ha en direkt inverkan på företagens vinstmarginal och rörelsemarginal. Detta 

är särskilt påtagligt om försäljningen inte ökar tillräckligt mycket för att kompensera för 

de högre avgifterna. Svahn (2023) argumenterar för att e-handelsföretag förväntar sig att 

BNPL ska driva högre försäljningsvolymer och på så sätt motverka de ökade kostnaderna. 

Om denna ökning däremot uteblir eller är marginell, blir nettoeffekten, likt vad t-testen 

visar, försämrade rörelse- och vinstmarginaler. 

 

En annan faktor som kan påverka rörelsemarginal och vinstmarginal negativt är ökade 

returer som BNPL-tjänsten medför. BNPL gör det möjligt för kunder att genomföra köp 

utan att behöva betala direkt, vilket kan sänka tröskeln för impulsköp. Svahn (2023) 

menar att BNPL är mest förekommande i branscher där det även förekommer mycket 

returer. BNPL-tjänsten väljs som betalningsalternativ på grund av dess trygghets- och 

säkerhetsaspekt (Svahn, 2023). Returerna innebär dock kostnader för e-handelsföretagen 

där Joshi, Mukherjee och Ippadi (2018) menar att returer är ett stort problem för företagen 

som även påverkar företagens lönsamhet negativt. På grund av implementeringen av 

BNPL som betalningsalternativ ökar konsumenternas benägenhet till att returnera varor. 

Returernas kostsamhet påverkar i sin tur företagets lönsamhet negativt, vilket kan ha en 

inverkan på minskningen av företagens vinstmarginal och rörelsemarginal i urvalet. 

 

En tredje aspekt som kan spela in i minskningen av vinstmarginal och rörelsemarginal är 

företagens prisstrategi. SEB (2022) menar att företag vid ökade kostnader ofta väljer att 

kompensera genom att höja priserna. Rotemberg (2005) argumenterar dock för att företag 

kan vara tveksamma till prishöjningar på grund av osäkerhet kring kundernas reaktioner. 

Om modeföretagen inte valt att höja priserna för att kompensera för handlaravgifterna 

som Klarna tar ut vid ett samarbete med deras BNPL-tjänst, kan detta ha lett till en direkt 

press på rörelsemarginalen och vinstmarginalen. Denna press på de två marginalerna kan 
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vara orsaken till dess statistiskt signifikanta minskning efter att företagen började 

samarbeta med Klarnas BNPL-tjänst.  

 

Slutligen kan även konkurrenssituationen ha påverkat resultaten i t-testen. Enligt Desai 

och Jindal (2024) kan en marknadsexpansion genom BNPL gynna både företaget som 

implementerar tjänsten, och dess konkurrenter. Om fler företag därmed erbjuder BNPL 

kan konkurrensen öka, vilket i sin tur kan pressa och påverka marginalerna i företagen. 

Inte minst kan rörelsemarginal och vinstmarginal påverkas efter att ett samarbete med 

Klarna har implementerats, vilket t-testen visar. 

 

5.2 Skillnader i marginalpåverkan 

Resultaten från t-testen visar att ett samarbete med Klarnas BNPL-tjänst har en signifikant 

negativ påverkan på både rörelsemarginal och vinstmarginal. Däremot visar t-testen ingen 

signifikant påverkan på bruttovinstmarginalen. Anledningen till att bruttovinstmarginalen 

inte minskar likt rörelsemarginalen och vinstmarginalen beror på hur beräkningen av 

nyckeltalet ser ut. Enligt Majka (2024) visar bruttovinstmarginalen företagets effektivitet 

i produktion och prissättningsstrategi. Retriever (u.å.) definierar formeln som skillnaden 

mellan nettoomsättning och kostnad för sålda varor, dividerat med nettoomsättning. 

Eftersom handlaravgifterna från Klarnas BNPL-tjänst inte förändrar vare sig 

nettoomsättning eller kostnad för sålda varor leder det till att bruttovinstmarginalen inte 

påverkas negativt av ett samarbete med Klarna. Däremot kan försäljningen öka till följ av 

ett samarbete med Klarna vilket kan förklara den marginella ökningen av 

bruttovinstmarginal i t-testen. Dock är denna ökning inte statistisk signifikant i något av 

testen.  

 

När det gäller rörelsemarginal ser vi en signifikant negativ påverkan från t-testen. Enligt 

Majka (2024) inkluderar rörelsemarginalen aspekter från företagets dagliga drift, 

exempelvis driftkostnader. Retriever (u.å.) menar i sin tur att rörelsemarginal beräknas 

genom att dividera rörelseresultat med nettoomsättning. När företagen samarbetar med 

Klarna drabbas de av handlaravgifter (Guttman-Kenney et al., 2023; Klarna, 2018; Yan, 

2023; Alcazar & Bradford, 2021), vilket i sin tur ökar rörelsekostnaderna och därmed 

minskar rörelseresultatet. Det leder i sin tur till att rörelsemarginalen försämras. 

Dessutom menar Svahn (2023) att BNPL är mest förekommande i branscher där det även 

förekommer mycket returer. Den höga returgraden försämrar företagens lönsamhet (Joshi 

et al., 2018). Detta tyder på att höga returgrader ökar kostnaderna för företagen och har 

därmed också en negativ påverkan på rörelsemarginalen. 

 

Vinstmarginalen visar också på en signifikant negativ påverkan från t-testen. Enligt 

Retriever (u.å.) inkluderar formeln inte bara rörelseresultat utan även flera finansiella 

poster som divideras med nettoomsättning. Eftersom vinstmarginalen är ett mer 

omfattande nyckeltal som bygger på samma grunder som rörelsemarginalen, leder det till 

att båda marginalerna påverkas på ett liknande sätt. Då samarbetet med Klarnas BNPL-
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tjänst påverkar rörelseresultatet, vilket är en del av både formeln för rörelsemarginal och 

vinstmarginal, leder det till att båda marginalerna förändras i samma riktning.  

  

5.3 Transaktionskostnadsteorin i relation till empirin 

De statistiskt signifikanta minskningarna i både rörelse- och vinstmarginal som 

identifierats i t-test 1 och 2, kan till viss del förstås genom transaktionskostnadsteorin. 

Teorin betonar att samarbeten med externa aktörer, såsom Klarna, kan medföra både 

kostnadsbesparingar och nya transaktionskostnader (Rindfleisch et al., 2019). Genom att 

outsourca betalningshantering via Klarnas BNPL-tjänst, överlåter företagen vissa 

funktioner, exempelvis kreditrisk och fakturering, vilket potentiellt minskar interna 

resurspåfrestningar. Samtidigt uppstår nya kostnader i form av handlaravgifter och ökat 

beroende till en extern part.  

 

Utifrån transaktionskostnadsteorin är detta resultat inte helt oväntat. När företag förlitar 

sig på externa aktörer ökar både kostnaderna och komplexiteten i affärsrelationen 

(Williamson, 2007). Det faktum att företagen minskar sina marginaler kan tolkas som en 

effekt av att samarbetet med Klarna skapar ett beroende som är kostsamt att hantera. Inte 

bara i form av handlaravgifter, utan även genom tekniska anpassningar, minskad 

flexibilitet och svårigheter att byta leverantör. Denna typ av beroende speglar det som 

teorin beskriver som tillgångsspecificitet. I praktiken innebär det att företagen binder upp 

sig till en lösning som inte enkelt kan ersättas utan ytterligare kostnader. 

 

Det är också tänkbart att den externa lösningen skapar en form av organisatorisk tröghet. 

När företag väl är integrerade med en betalplattform som Klarna, blir det svårare att 

snabbt justera affärsmodellen eller prissättningen, vilket minskar flexibiliteten 

(Williamson, 2007). Detta kan i längden hämma företagets förmåga att anpassa sig till 

nya konkurrensvillkor eller förändringar i konsumentbeteenden. Här visar teorin att 

marknadslösningar inte alltid är det mest effektiva alternativet. Särskilt inte när 

transaktionerna är frekventa och förutsättningarna föränderliga (Rindfleisch et al., 2019). 

 

Att rörelse- och vinstmarginalerna minskat kan även tolkas som en effekt av att de externa 

transaktionskostnaderna som uppstår vid ett BNPL-samarbete överstiger de interna 

kostnadsbesparingar företagen annars hade haft. Detta ligger i linje med TCT:s 

antaganden om att samarbeten med hög osäkerhet och tillgångsspecificitet tenderar att bli 

mindre kostnadseffektiva över tid (Rindfleisch et al., 2019).  I detta fall kan beroendet av 

en specifik betalningsplattform, som Klarna, samt förändringar i kundbeteende kopplade 

till användningen av BNPL, öka både den strukturella osäkerheten och behovet av 

anpassningar. Detta kan medföra ökade transaktionskostnader i form av avgifter, teknisk 

anpassning och minskad flexibilitet. Vilket sammantaget kan förklara den negativa 

påverkan på företagens rörelse- och vinstmarginaler. 
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Slutligen illustrerar resultaten att även om samarbeten med aktörer som Klarna kan 

erbjuda operationella fördelar, bör företag noggrant väga dessa mot de 

transaktionskostnader som uppstår. Detta är särskilt relevant i branscher som 

modeindustrin, där hög returgrad skapar osäkerhet kring köpens faktiska genomslag och 

varaktighet (Svahn, 2023). Enligt TCT ökar sådan osäkerhet risken i externa samarbeten, 

vilket kan förstärka de negativa effekterna av marknadsbaserade lösningar på företags 

lönsamhet (Rindfleisch et al., 2019). Det är inte nödvändigtvis själva tjänsten som är 

problemet, utan hur den påverkar företagets handlingsutrymme, kostnadsbild och 

beroendeförhållanden (Williamson, 2007). Det understryker behovet av att företag inte 

bara ser till kortsiktiga effektiviseringar när de outsourcar viktiga funktioner. Utan även 

beaktar de långsiktiga transaktionskostnaderna och deras effekt på marginalerna. 

  

5.4 Effekten av osäker startpunkt i t-testen 

Genom att jämföra t-test 1, som inkluderar hela urvalet med t-test 2, som endast 

inkluderar företagen med tydlig och säker starttidpunkt för samarbetet med Klarnas 

BNPL-tjänst, kan vi analysera hur osäkerheten i starttidpunkten påverkar resultaten. I t-

test 2 var minskningen av rörelsemarginal och vinstmarginal större än i t-test 1. Dessutom 

visade p-värdena på starkare statistisk signifikans i t-test 2, där 5% signifikansnivå 

uppnåddes jämfört med 10% signifikansnivå i test 1. Detta tyder på att när osäkerheten i 

starttidpunkten elimineras, framträder skillnaden i rörelsemarginal och vinstmarginal i 

samband med Klarnas BNPL-tjänst tydligare och mer statistiskt signifikant. En möjlig 

förklaring till detta är att företag som inte exakt kunnat ange sin starttidpunkt för 

samarbetet kan ha haft en mer gradvis implementering av Klarnas tjänster, vilket kan ha 

påverkat deras rörelsemarginal och vinstmarginal på ett sätt som inte direkt kan kopplas 

till samarbetet med Klarna. Det kan även vara så att de företag som har varit lite osäkra 

kring starttidpunkten kan ha meddelat att samarbetet startat något år tidigare eller något 

år senare än vad det faktiskt gjorde. Detta beror av den mänskliga faktorn och är ett 

mänskligt fel som elimineras i t-test 2. Jämförelsen mellan t-test 1 och t-test 2 visar alltså 

att en tydlig starttidpunkt för samarbetet förstärker sambandet mellan Klarnas BNPL-

tjänst och minskad rörelsemarginal och vinstmarginal. 

 

5.5 Effekten av Klarna Checkouts lansering 

Vid jämförelse av t-testen för alla företag i urvalet och de företag som började erbjuda 

Klarnas BNPL-tjänst efter lanseringen av Klarna Checkout 2012, framkom att 

rörelsemarginal och vinstmarginalen minskat i båda t-testen. Däremot visade t-test 1 på 

en signifikant minskning av rörelsemarginal och vinstmarginal på 10% signifikansnivå, 

medan t-test 3 endast visade på en negativ förändring utan signifikanta samband. 

Skillnaden i t-testen kan delvis förklaras av Klarnas utveckling och marknadsexpansion 

efter lanseringen av Klarna Checkout. Som Yan (2023) beskriver, innebar lanseringen en 

mer omfattande betalningslösning, där kunder fick fler valmöjligheter från BNPL-

plattformen. Detta var en stor bidragande faktor till Klarnas starka tillväxt och etablering 
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på marknaden, både i Sverige och internationellt (Yan, 2023). Att företag som inledde 

samarbetet efter denna lansering uppvisar en mindre försämring i rörelsemarginal och 

vinstmarginal som inte är signifikant, kan bero på att Klarna vid denna tidpunkt blivit en 

mer dominerande och etablerad aktör på marknaden. Att Klarna blivit en mer etablerad 

aktör kan i sin tur leda till att de sänkt sina handlaravgifter på grund av sin framgång. 

Guttman-Kenney et al. (2023) menade att handlaravgifter varierade mellan 3–6%, medan 

Alcazar och Bradford (2021) menade att avgifterna ligger mellan 1,5–7%. Detta tyder på 

en stor variation gällande handlaravgifter vilket kan innebära att Klarna tagit ut en lägre 

handlaravgift hos företag efter deras stora genombrott med Klarna Checkout än vad de 

gjorde tidigare när Klarna inte var lika etablerat på marknaden.  

 

De företag som däremot inledde samarbetet med Klarna innan 2012, och därmed 

inkluderas i t-testet för hela urvalet, kan ha haft en annan position på marknaden där 

BNPL ännu inte var lika dominerande och etablerat. Klarnas handlaravgifter visar 

nämligen på en stor variation (Guttman-Kenney et al., 2023; Alcazar & Bradford, 2021). 

Det finns därmed möjlighet till att handlaravgifterna var högre när Klarna var ett mer 

nystartat företag. Den prispress som kan ha drabbat företagen som började med Klarnas 

BNPL-tjänst före lanseringen av Klarna Checkout behöver därmed inte ha drabbat de 

företagen som började med Klarnas BNPL-tjänst efter Klarna Checkout lanserades. Det 

kan därmed vara en förklaring till att t-test 1 visar en statistisk signifikant minskning av 

rörelsemarginal och vinstmarginal på 10% nivå, medan t-test 3 endast visar en minskning 

som inte är statistisk signifikant.  

 

5.6 Potentiellt störande faktorer 

För att förstå hur BNPL påverkat företagens marginaler är det avgörande att ta hänsyn till 

potentiella störande variabler. Det vill säga faktorer som kan påverka resultatet utan att 

direkt vara kopplade till samarbetet med Klarna. Förändringarna som syns i t-testerna 

behöver inte enbart, eller ens alls, bero på inlett samarbete med Klarna. Andra faktorer, 

som förändrade marknadsförhållanden, konsumenttrender eller interna företagsbeslut, 

kan också ha spelat en roll. Dessa variabler riskerar att förvränga sambandet och måste 

därmed tas i beaktning. En faktor som kan påverka vinstmarginalen oberoende av BNPL 

är förändringar i produktpriser. Om modeföretag exempelvis ökar sina priser som en 

reaktion på inflation eller högre produktionskostnader, kan det leda till en förbättrad 

vinstmarginal. Detta kan i sin tur dölja en potentiellt negativ påverkan från BNPL-

avgifterna. Å andra sidan kan prispress från konkurrensen eller konsumenters 

priselasticitet tvinga företag att hålla priserna låga, vilket ytterligare skulle förstärka en 

negativ påverkan på vinstmarginalen från BNPL. Marknadsföringskostnader är en annan 

betydande faktor. Enligt CFPB (2022) har BNPL-aktörer börjat positionera sig som 

marknadsföringskanaler, vilket innebär att företag kan dra nytta av ökad exponering 

genom att använda BNPL. Dock kan företag samtidigt ha höga marknadsföringskostnader 

i andra kanaler, vilket kan påverka vinstmarginalen negativt och göra det svårt att isolera 

effekten av BNPL från andra strategiska satsningar.  
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Den makroekonomiska situationen kan också ha haft en betydande inverkan på 

konsumentbeteendet under de aktuella perioderna. Under tider av ekonomisk osäkerhet 

är det möjligt att konsumenter blir mer benägna att skjuta upp betalningar genom 

exempelvis BNPL-tjänster. Flera större händelser har under de senaste åren påverkat det 

makroekonomiska klimatet. Coronapandemin ledde till omfattande ekonomiska 

störningar, med permitteringar, osäker inkomstutveckling och ändrade 

konsumtionsmönster som följd. När samhället börjat återhämta sig, möttes hushållen 

istället av en kraftigt ökad inflation. Detta urholkade köpkraften och ökade behovet av 

flexibla betalningslösningar. Därtill har kriget i Ukraina påverkat energipriser och 

livsmedelskostnader globalt, vilket ytterligare pressat konsumenternas ekonomi. En 

lågkonjunktur i kombination med dessa globala händelser kan därför ha haft en dubbel 

effekt. Dels ökat efterfrågan på tjänster som BNPL för att hantera likviditet i vardagen. 

Samt dels lett till minskad total konsumtion, vilket i sin tur kan påverka företagens 

försäljningsvolymer och därmed marginaler negativt. Särskilt ifall dessa 

makroekonomiska händelser sammanfallit vid samma tidpunkt som företagens 

implementering av Klarnas BNPL-tjänst.  

 

Trots att resultaten i studien pekar på en negativ effekt på rörelse- och vinstmarginal efter 

införandet av Klarnas BNPL-tjänst, är det inte givet att dessa effekter är bestående. 

Tidigare forskning och rapporter har visat att BNPL-tjänster kan påverka 

konsumentbeteendet i positiv riktning, till exempel genom att öka köpbenägenheten, höja 

genomsnittliga ordervärden och stärka kundlojaliteten (CFPB, 2022; Svahn, 2023). Dessa 

effekter skulle i teorin kunna bidra till högre intäkter över tid. Det är dock möjligt att 

sådana potentiella positiva effekter på marginalerna först visar sig på längre sikt. Medan 

kostnader som handlaravgifter och returvolymer påverkar lönsamheten direkt. Därför kan 

det finnas en tidsmässig förskjutning mellan kostnaderna och de eventuella vinsterna av 

att erbjuda BNPL-tjänster. Detta gör att de kortsiktiga marginalerna minskar trots att det 

strategiskt sätt kan vara ett lönsamt val på längre sikt. 
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6. Slutsats 

I detta kapitel presenteras studiens huvudsakliga slutsatser i förhållande till syftet och 

forskningsfrågan. Därefter diskuteras praktiska och teoretiska implikationer av 

resultaten. Avslutningsvis ges förslag på områden för framtida forskning inom ämnet. 

 

Syftet med denna studie var att undersöka om det finns någon skillnad i svenska 

modeföretags vinstmarginaler före och efter inlett samarbete med Klarnas BNPL-tjänst. 

För att besvara forskningsfrågan har tre parade t-tester genomförts. Dessa analyserade 

utvecklingen av företagens rörelsemarginal, bruttovinstmarginal och vinstmarginal före 

och efter att Klarnas BNPL-tjänst implementerats. Studien har grundats i 

transaktionskostnadsteorin samt tidigare forskning kring BNPL och marginalpåverkan. 

Forskningsfrågan kan anses besvarad. Med grund i det empiriska resultatet kan ett svar 

formuleras som att det finns en signifikant skillnad i vinstmarginaler före och efter 

samarbete med Klarna. En skillnad som tyder på negativ påverkan. 

 

Sammantaget visar resultaten från t-test 1 och 2 att både rörelsemarginalen och 

vinstmarginalen minskat statistiskt signifikant efter att företagen börjat erbjuda Klarnas 

BNPL-tjänst. Även resultatet från test 3 visar att rörelsemarginalen och vinstmarginalen 

minskat, dock är inte detta resultat statistiskt signifikant. Hypotes 1 som antog att ett 

samarbete med Klarnas BNPL-tjänst har en signifikant negativ påverkan på 

vinstmarginalen stödjs av de empiriska resultaten. Även hypotes 2 som antog att ett 

samarbete med Klarnas BNPL-tjänst har en signifikant negativ påverkan på 

rörelsemarginalen stödjs av de empiriska resultaten. Hypotes 3 däremot som antog att ett 

samarbete med Klarnas BNPL-tjänst har en signifikant negativ påverkan på 

bruttovinstmarginalen stödjs inte av de empiriska resultaten. Detta leder till att hypotes 3 

förkastas. Anledningen till att hypotes 3 förkastas kan kopplas till att 

bruttovinstmarginalen inte påverkas av externa avgifter eller administrativa kostnader, 

utan snarare återspeglar effektivitet i produktion och prissättning.  

 

Minskningen av rörelse- och vinstmarginalerna framstår som ett resultat av flera 

samverkande faktorer. Dels pekar resultaten på att de handlaravgifter som samarbetet med 

Klarna medför utgör en direkt kostnadshöjning. Som i många fall inte vägs upp av någon 

motsvarande ökning i försäljningen. Dels synliggörs att tjänsten kan bidra till ökade 

returer, vilket ytterligare belastar företagens kostnadsstruktur och påverkar lönsamheten 

negativt. Även osäkerheten kring prissättningsstrategi, där företag kan ha avstått från att 

kompensera för de högre kostnaderna genom prishöjningar, kan ha förstärkt 

marginalpressen. Dessutom kan konkurrensen på marknaden, där fler aktörer erbjuder 

liknande lösningar ha bidragit till en allmän press på lönsamheten. Vi vill dock påpeka 

att det inte är säkert att lägre marginaler automatiskt innebär en sämre affär på sikt. 

Särskilt inte på en konkurrensutsatt marknad där betalningsflexibilitet kan vara ett 

strategiskt medel för att vinna marknadsandelar. 
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Utifrån transaktionskostnadsteorin kan dessa effekter förstås som konsekvenser av de 

externa kostnader som uppstår när företag outsourcar centrala funktioner som 

betalningshantering. Samarbetet med Klarna innebär visserligen minskad intern 

belastning, men leder också till beroende, minskad flexibilitet och ökade kostnader i form 

av avgifter och tekniska anpassningar. Detta visar vikten av att företag inte bara beaktar 

potentiella effektiviseringar vid outsourcing. Utan också transaktionskostnaderna och 

deras påverkan på marginalerna. En reflektion som uppstått under arbetets gång är att det 

som initialt framstår som en effektiv lösning, att överlåta betalningssystemet till en extern 

part, också kan skapa ett långsiktigt beroende. Detta beroende kan i sin tur begränsa 

företagets framtida handlingsfrihet. Något som kan bli särskilt problematiskt på en snabbt 

föränderlig marknad där anpassningsförmåga är avgörande. 

 

Minskningen av rörelse- och vinstmarginalerna innebär att modeföretag som använder 

BNPL-tjänster kan stå inför en ökad ekonomisk sårbarhet. Särskilt om marginalpressen 

fortgår över tid utan att kompenseras av ökade intäkter. Detta kan påverka företagens 

möjlighet att investera i utveckling, marknadsföring och innovation. Vilket i 

förlängningen kan äventyra deras konkurrenskraft på marknaden. Det strategiska 

beroendet av externa betalningslösningar som Klarna kan dessutom begränsar inte bara 

företagens handlingsfrihet. Utan kan även göra dem mer utsatta för förändringar i 

avgiftsstrukturer och affärsvillkor från leverantören, vilket skapar en risk för minskad 

flexibilitet i en dynamisk marknad. Genom att belysa dessa ekonomiska konsekvenser 

kan kunskapsluckan i studien uppfyllas. Detta eftersom studien har givit lärdom kring hur 

marginalerna påverkas av ett samarbete med Klarnas BNPL-tjänst för svenska 

modeföretag. Något som tidigare varit outforskat men som denna studie har bidragit med 

kunskap kring. Denna kunskap kan vara mycket intressant, inte minst för modeföretag 

som överväger att överlåta betalningshanteringen till externa aktörer. 

 

Det är dock viktigt att understryka att resultaten inte entydigt kan kopplas till samarbetet 

med Klarna. Som framkommit i diskussionen finns flera potentiellt störande faktorer som 

kan ha påverkat utfallet. Däribland allmänna konjunkturförändringar, förändringar i 

konsumentbeteende eller ökade marknadsföringskostnader. Dessa faktorer har inte 

kontrollerats i denna studie. Vilket innebär att resultaten måste tolkas med viss 

försiktighet. Det vi kan säga är alltså att resultaten ger en indikation på att införandet av 

Klarnas BNPL-tjänst sammanfaller med en negativ påverkan på rörelsemarginal och 

vinstmarginal. Det ger en viktig indikation på att sådana tjänster, trots deras potentiella 

fördelar, kan påverka e-handelsföretags lönsamhet negativt. Det är en viktig insikt för 

företag som överväger att implementera liknande betalningslösningar. Däremot pekar det 

också på behovet av en mer djupgående undersökning för att fastställa kausalitet. 

 

Ytterligare en reflektion som uppkommit under analysen är att vissa av variablerna i t-

testerna uppvisade något hög Excessive Kurtosis, vilket tyder på att datan avvek från en 

perfekt normalfördelning. Detta innebär att vissa fördelningar varit mer spetsiga än 

förväntat, något som kan ha påverkat resultaten i viss mån. Även om t-testen är relativt 
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robusta mot mindre avvikelser från normalitet, bör denna observation tas i beaktning då 

det kan begränsa möjligheten att generalisera resultaten fullt ut. 

  

6.1 Implikationer 

De resultat som framkommit i studien kan få flera tänkbara implikationer för företag som 

överväger att erbjuda Klarnas BNPL-tjänst. Främst visar resultaten att det finns anledning 

till försiktighet för företag som överväger ett samarbete. Den statistiskt signifikanta 

minskningen i rörelsemarginal och vinstmarginal tyder på att denna typ av 

betalningslösning kan medföra kostnader som påverkar lönsamheten negativt. Dessa 

effekter är särskilt synliga i marginalmått som tar hänsyn till driftkostnader, snarare än i 

mer grundläggande nyckeltal. För företag innebär detta att traditionella mått som 

bruttovinstmarginal inte räcker för att utvärdera effekten av BNPL-tjänster. Istället bör 

företagen titta på helheten, särskilt marginalmått som inkluderar fasta och rörliga 

kostnader, för att förstå den fulla påverkan på lönsamheten.  

 

Utöver de direkta ekonomiska effekterna är det viktigt att företag också beaktar de 

långsiktiga strategiska konsekvenserna av att outsourca betalningshanteringen. Ett 

beroende av externa leverantörer som Klarna kan minska företagets flexibilitet och öka 

sårbarheten för förändringar i avgifter och villkor. Detta kan påverka företagens 

handlingsfrihet och konkurrenskraft på en snabbt föränderlig marknad. Därför bör företag 

väga både de kortsiktiga kostnaderna och de potentiella långsiktiga riskerna när de 

överväger att använda BNPL-tjänster. Sammantaget visar resultaten att även om BNPL 

kan bidra till ökad försäljning, är det långt ifrån säkert att det leder till förbättrad 

lönsamhet. Företag som överväger att införa BNPL-tjänster bör därför noggrant utvärdera 

sina marginalstrukturer och väga potentiella fördelar mot de dolda kostnader som 

tillkommer. 

 

6.2 Fortsatt forskning 

För fortsatt forskning skulle det vara intressant att undersöka andra potentiella 

förklaringar till varför rörelsemarginal och vinstmarginal har minskat. Det skulle vara 

intressant att undersöka ifall inflationen på grund av kriget i Ukraina har en påverkan på 

rörelsemarginal och vinstmarginal. Det skulle även vara intressant att undersöka ifall 

Coronapandemin har haft en inverkan på förändringarna i marginalerna. Särskilt ifall 

dessa makroekonomiska hädelser inträffat vid samma tidpunkt som företagen 

implementerat Klarnas BNPL-tjänst. 

 

Det skulle även vara intressant att fortsätta forska om vilken påverkan BNPL har på 

företagen. Exempelvis om deras prisstrategier förändras på grund av handlaravgifterna 

från BNPL-tjänsten. Ett annat intressant perspektiv hade varit att undersöka hur 

lönsamheten skiljer sig mellan företag som erbjuder BNPL jämfört med företag som 

endast erbjuder traditionella betalningsalternativ till sina kunder. 
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Det hade även varit intressant att i vidare forskning inte bara undersöka kvantitativa 

mätningar av marginalförändringar. Utan även kvalitativt undersöka hur företagsledare 

resonerar kring implementeringen av BNPL. Det hade varit intressant att se hur företag 

upplever kundnöjdhet, returer och varumärkesvärde efter implementerat samarbete med 

Klarna. Faktorer som inte nödvändigtvis fångas i finansiella nyckeltal. 
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https://www.riksbank.se/sv/press-och-publicerat/publikationer/staff-memo/buy-now-pay-later--ett-hot-mot-den-finansiella-stabiliteten/
https://www.riksbank.se/sv/press-och-publicerat/publikationer/staff-memo/buy-now-pay-later--ett-hot-mot-den-finansiella-stabiliteten/
https://www.riksbank.se/sv/press-och-publicerat/publikationer/staff-memo/buy-now-pay-later--ett-hot-mot-den-finansiella-stabiliteten/
https://library.soton.ac.uk/skewness-and-kurtosis
https://doi.org/10.54254/2754-1169/64/20231515
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Bilagor 

Bilaga 1 – Urval 

Svenskt företag inom modebranschen 

som samarbetar med Klarna 

Implementerat Klarnas BNPL-

tjänst vid definierat tillfälle 

Tillgång till 

finansiell data 

Slutligt urval 

 

& Other Stories NEJ -   

Albrekts Guld NEJ -   

ARKET NEJ -   

Axel Arigato JA NEJ   

Björn Borg NEJ -   

Brothers NEJ -   

Care of Carl JA NEJ   

Daniel Wellington JA JA Daniel Wellinton AB 1 

DinSko/Skopunkten (Nilsson group) JA JA Nilson Group AB 

Edblad NEJ -   

Filippa K NEJ -   

Footish JA JA Footish AB 6 

Footway NEJ -   

Gina Tricot JA JA Gina Tricot AB 7 

guldfynd.se NEJ -   

H&M Online SE JA JA 

H & M Hennes & Mauriz 

AB 

hallbergsguld.se NEJ -   

Happy Socks JA JA Happy Socks AB 

Hatstore JA NEJ   

ide-a.se JA JA I & DéV AB 6 

IDEAL OF SWEDEN JA JA iDeal Of Sweden AB 

Indiska NEJ -   

Jackan AB NEJ -   

Johnells NEJ -   

Junkyard NEJ -   

Kappahl NEJ -   

Klockia.se (Gotland Ur AB) JA JA Gotland Ur AB 7 

Lager157 JA JA Lager 157 AB 

Lexinton Company JA JA 

The Lexington Company 

AB 5 

Lindex JA JA Lindex Sverige AB 

Little Liffner NEJ -   

MADLADY JA JA Mad Lady AB 3,6 

Minfot.se JA JA Minfot i Båstad AB 

Monki NEJ -   

MQ Marqet JA JA 

MQ MarQet AB (2020-

2024), MQ Retail (2006-

2019) 2,6 

NA-KD JA JA Nakdcom One World AB 3 

Ordberoende Förlag JA JA Ordberoende Förlag AB 6 



 

45 

 

SAFIRA NEJ -   

Scandinavian Jewlery Design JA JA SJD of Sweden AB 3 

Scorett JA JA Scorett Footwear AB 

Sellpy NEJ -   

SNS NEJ -   

STUTTERHEIM NEJ -   

Uppercut.se NEJ -   

vardvaskan.se JA JA Vårdväskan AB 4,6 

Weekday.com NEJ -   

widfross.se JA NEJ   

vfo.se JA JA 

Vinåkers Factory Outlet AB 
7 

 

1 Variablerna rörelsemarginal, vinstmarginal och bruttovinstmarginal för Daniel Wellington AB 

har beräknats manuellt på grund av fel i dataunderlaget från Retriever Business.  

2 Då MQ Marqet AB tidigare hette MQ Retail AB har data samlats in från båda företagen och 

sammanställts i dataunderlaget som legat till grund för t-testen. 

3 För Mad Lady AB, Nakdcom One World AB och SJD of Sweden AB har dataunderlag endast 

kunnat finnas ett år innan och ett år efter samarbetet implementerades med Klarnas BNPL-

tjänst. 

4 För Vårdväskan AB har dataunderlag endast kunnat finnas två år innan och två år efter 

samarbetet implementerades med Klarnas BNPL-tjänst. 

5 Bruttovinstmarginalen för The Lexington Company AB har beräknats manuellt på grund av fel 

i dataunderlaget från Retriever Business. 

6 De företag som meddelat osäkerhet kring startdatum med Klarnas BNPL-tjänst. 

7 De företag som startat samarbete med Klarnas BNPL-tjänst innan Klarna Checkout lanserades 

år 2012. 

 

Bilaga 2 – Urvalets startår med Klarnas BNPL-tjänst 

Företagsnamn Startår med Klarna 

Daniel Wellington AB 2019 

Footish AB 20141 

Gina Tricot AB 2010 

Gotland Ur AB 2009–2010 

H & M Hennes & Mauritz AB 2019 

Happy Socks AB 2018 

I & DéV AB 20151 

iDeal Of Sweden AB 2019 

Lager 157 AB 2018 

Lindex Sverige AB 2020 

Mad Lady AB 20151 

Minfot i Båstad AB 2016 

MQ MarQet AB (2024-2020), MQ Retail (2019-2006) 20191 
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Nakdcom One World AB 2016 

Nilson Group AB 2016 

Ordberoende Förlag AB 20201 

Scorett Footwear AB 2018 

SJD of Sweden AB 2022 

The Lexington Company AB 2015 

Vingåkers Factory Outlet AB 2009 

Vårdväskan AB 20141 

 
1 De årtal där företagen meddelat osäkerhet kring startdatum 

 

Bilaga 3 – Dataunderlag till T-test 1 

Företag i urvalet Rörelsemarginal 
före  

Rörelsemarginal 
efter 

Vinstmarginal 
före 

Vinstmarginal 
efter 

Bruttovinst-
marginal före 

Bruttovinst-
marginal efter 

Daniel Wellington AB (1år före/efter) 23,7* -31,9* 25,33* -41,51* 67,45   62,55 

Daniel Wellington AB (2år före/efter) 36,7* -26,8* 37,1* -37,1* 67,14 64,56 

Daniel Wellington AB (3år före/efter) 44,6* -23,4* 46,08* -32,35* 65,48   71,44 

Footish AB (1år före/efter) 3,00   9,6 2,96 9,65   26,95   33,8 

Footish AB (2år före/efter)   9,7   13,4 9,69 13,42   33,94   40,47 

Footish AB (3år före/efter) -  0,1   9,1 -0,08 9,07   24,15   41,67 

Gina Tricot AB (1år före/efter)   16,6 -0,7 17,31 -0,41   52,18   50,18 

Gina Tricot AB (2år före/efter)   12,2 -2,6 13,00 -1,4   55,97   51,21 

Gina Tricot AB (3år före/efter)   16,8 -9,5 17,35 -9,01   57,09   49,51 

Gotland Ur AB (1år före/efter) -2,2   6,5 -1,52 6,5   42,84   41,93 

Gotland Ur AB (2år före/efter)   15,1   6,2 17,56 6,41   55,51   38,65 

Gotland Ur AB (3år före/efter)   9,7   9,3 9,95 9,55   49,3   39,77 

H & M Hennes & Mauritz AB (1år 
före/efter) 

  7,4   1,7 7,5 1,79   52,7   50,02 

H & M Hennes & Mauritz AB (2år 
före/efter) 

  10,3   7,7 10,42 7,77   54,04   52,78 

H & M Hennes & Mauritz AB (3år 
före/efter) 

  12,4   3,2 12,51 3,28   55,22   50,67 

Happy Socks AB (1år före/efter)   11,8 -8,4 11,86 -7,02   57,89   65,54 

Happy Socks AB (2år före/efter)   13,4 -2,7 13,45 -2,56   58,81   68,91 

Happy Socks AB (3år före/efter) 17,00   3,9 16,99 4,52   53,87   63,48 

I & DéV AB (1år före/efter)   3,2 -1,6 3,2 -1,61   40,32 42,00 

I & DéV AB (2år före/efter)   7,3   5,8 7,34 5,77   40,17   66,58 

I & DéV AB (3år före/efter) 2,00   7,8 1,47 7,81   42,39   49,64 

iDeal Of Sweden AB (1år före/efter)   14,2   4,3 14,26 4,36   56,82   55,08 

iDeal Of Sweden AB (2år före/efter)   12,2 -8,6 12,23 -8,65   61,78   54,13 

iDeal Of Sweden AB (3år före/efter) 12,7* -33,00* 12,85* -33,22*   31,19   35,77 

Lager 157 AB (1år före/efter)   10,8   17,3 10,89 17,37   43,62   51,54 

Lager 157 AB (2år före/efter)   10,1   15,9 10,12 16,09   41,87   48,2 

Lager 157 AB (3år före/efter) 9,00   20,9 9,00 21,15   41,28   49,78 

Lindex Sverige AB (1år före/efter) 2,00 2,00 2,33 2,24   55,75   61,47 

Lindex Sverige AB (2år före/efter) 2,00   1,9 2,27 2,18   57,22   60,97 

Lindex Sverige AB (3år före/efter)   3,7 2,00 3,86 2,27   58,12   60,37 

Mad Lady AB (1år före/efter)   6,8   14,2 6,77 14,27   49,33   37,12 
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Minfot i Båstad AB (1år före/efter)   0,4   5,7 0,37 5,8   46,4   49,15 

Minfot i Båstad AB (2år före/efter) -13,8   3,5 -13,8 3,53   53,59   52,51 

Minfot i Båstad AB (3år före/efter) -3,7   1,7 -3,74 1,87   81,19   53,4 

MQ MarQet AB/ MQ Retail AB (1år 
före/efter) 

5,1   21,6 5,53 21,62 54,09   80,52 

MQ MarQet AB/ MQ Retail AB (2år 
före/efter) 

8,3 -12,4 8,42 -12,58 55,19   50,4 

MQ MarQet AB/ MQ Retail AB (3år 
före/efter) 

4,00   9,5 4,06 9,51 52,96   59,09 

Nakdcom One World AB (1år före/efter) -17,6* -24,00* -17,71* -22,94*   41,65   51,57 

Nilson Group AB (1år före/efter)   3,8 4,00 3,89 4,19   56,86   55,95 

Nilson Group AB (2år före/efter)   3,8   0,2 3,97 0,28   56,98   55,35 

Nilson Group AB (3år före/efter)   0,4 -3,3 0,56 -3,29   55,09   54,94 

Ordberoende Förlag AB (1år före/efter) 14,00 -2,5 14,04 -2,66   53,92   53,42 

Ordberoende Förlag AB (2år före/efter) -6,3   2,9 -6,26 3,16   41,75   49,45 

Ordberoende Förlag AB (3år före/efter)   2,8 -2,7 2,83 -2,74   48,59   47,85 

Scorett Footwear AB (1år före/efter) 3,7   2,4 3,67 2,43   53,96   54,1 

Scorett Footwear AB (2år före/efter)   3,3 -3,8 3,32 -3,99   54,15   51,41 

Scorett Footwear AB (3år före/efter)   2,6   7,6 2,6 7,97   54,45   52,1 

SJD of Sweden AB (1år före/efter) -3,9 -1,00 -3,95 -0,94   41,96   43,31 

The Lexington Company AB (1år 
före/efter) 

  7,4   0,9 8,67 1,08   54,4   55,1 

The Lexington Company AB (2år 
före/efter) 

3,00   0,8 3,64 0,95   55,37   56,91 

The Lexington Company AB (3år 
före/efter) 

  0,6 0,00 0,25 0,1   55,03 56,47 

Vingåkers Factory Outlet AB (1år 
före/efter) 

  16,5   14,1 16,73 14,12   39,69   37,65 

Vingåkers Factory Outlet AB (2år 
före/efter) 

  12,6   15,2 12,72 15,2   35,7   39,8 

Vingåkers Factory Outlet AB (3år 
före/efter) 

  15,4 14,00 15,61 15,21   36,96   39,12 

Vårdväskan AB (1år före/efter) 14,00   2,8 14,28 2,77   61,38   58,75 

Vårdväskan AB (2år före/efter)   4,7   2,1 4,9 2,18   69,05   55,23 

 
* Extremvärden som exkluderats på grund av att säkerställa dataunderlagets normalitet 

 

Bilaga 4 – Dataunderlag till T-test 2 

Företag i urvalet Rörelsemarginal 
före 

Rörelsemarginal 
efter 

Vinstmarginal 
före 

Vinstmarginal 
efter 

Bruttovinst-
marginal före 

Bruttovinst-
marginal efter 

Daniel Wellington AB (1år före/efter) 23,7* -31,9* 25,33* -41,51* 67,45   62,55 

Daniel Wellington AB (2år före/efter) 36,7* -26,8* 37,1* -37,1* 67,14 64,56 

Daniel Wellington AB (3år före/efter) 44,6* -23,4* 46,08* -32,35* 65,48   71,44 

Gina Tricot AB (1år före/efter)   16,6 -0,7 17,31 -0,41   52,18   50,18 

Gina Tricot AB (2år före/efter)   12,2 -2,6 13,00 -1,4   55,97   51,21 

Gina Tricot AB (3år före/efter)   16,8 -9,5 17,35 -9,01   57,09   49,51 

H & M Hennes & Mauritz AB (1år 
före/efter) 

  7,4   1,7 7,5 1,79   52,7   50,02 

H & M Hennes & Mauritz AB (2år 
före/efter) 

  10,3   7,7 10,42 7,77   54,04   52,78 

H & M Hennes & Mauritz AB (3år 
före/efter) 

  12,4   3,2 12,51 3,28   55,22   50,67 

Happy Socks AB (1år före/efter)   11,8 -8,4 11,86 -7,02   57,89   65,54 
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Happy Socks AB (2år före/efter)   13,4 -2,7 13,45 -2,56   58,81   68,91 

Happy Socks AB (3år före/efter) 17,00   3,9 16,99 4,52   53,87   63,48 

iDeal Of Sweden AB (1år före/efter)   14,2   4,3 14,26 4,36   56,82   55,08 

iDeal Of Sweden AB (2år före/efter)   12,2 -8,6 12,23 -8,65   61,78   54,13 

iDeal Of Sweden AB (3år före/efter) 12,7* -33,00* 12,85* -33,22*   31,19   35,77 

Lager 157 AB (1år före/efter)   10,8   17,3 10,89 17,37   43,62   51,54 

Lager 157 AB (2år före/efter)   10,1   15,9 10,12 16,09   41,87   48,2 

Lager 157 AB (3år före/efter) 9,00   20,9 9,00 21,15   41,28   49,78 

Lindex Sverige AB (1år före/efter) 2,00 2,00 2,33 2,24   55,75   61,47 

Lindex Sverige AB (2år före/efter) 2,00   1,9 2,27 2,18   57,22   60,97 

Lindex Sverige AB (3år före/efter)   3,7 2,00 3,86 2,27   58,12   60,37 

Minfot i Båstad AB (1år före/efter)   0,4   5,7 0,37 5,8   46,4   49,15 

Minfot i Båstad AB (2år före/efter) -13,8   3,5 -13,8 3,53   53,59   52,51 

Minfot i Båstad AB (3år före/efter) -3,7   1,7 -3,74 1,87   81,19   53,4 

Nakdcom One World AB (1år före/efter) -17,6* -24,00* -17,71* -22,94*   41,65   51,57 

Nilson Group AB (1år före/efter)   3,8 4,00 3,89 4,19   56,86   55,95 

Nilson Group AB (2år före/efter)   3,8   0,2 3,97 0,28   56,98   55,35 

Nilson Group AB (3år före/efter)   0,4 -3,3 0,56 -3,29   55,09   54,94 

Scorett Footwear AB (1år före/efter) 3,7   2,4 3,67 2,43   53,96   54,1 

Scorett Footwear AB (2år före/efter)   3,3 -3,8 3,32 -3,99   54,15   51,41 

Scorett Footwear AB (3år före/efter)   2,6   7,6 2,6 7,97   54,45   52,1 

SJD of Sweden AB (1år före/efter) -3,9 -1,00 -3,95 -0,94   41,96   43,31 

The Lexington Company AB (1år 
före/efter) 

  7,4   0,9 8,67 1,08   54,4   55,1 

The Lexington Company AB (2år 
före/efter) 

3,00   0,8 3,64 0,95   55,37   56,91 

The Lexington Company AB (3år 
före/efter) 

  0,6 0,00 0,25 0,1   55,03 56,47 

Vingåkers Factory Outlet AB (1år 
före/efter) 

  16,5   14,1 16,73 14,12   39,69   37,65 

Vingåkers Factory Outlet AB (2år 
före/efter) 

  12,6   15,2 12,72 15,2   35,7   39,8 

Vingåkers Factory Outlet AB (3år 
före/efter) 

  15,4 14,00 15,61 15,21   36,96   39,12 

 

* Extremvärden som exkluderats på grund av att säkerställa dataunderlagets normalitet 

 

  

Bilaga 5 – Dataunderlag till T-test 3 

Företag i urvalet Rörelsemarginal 
före 

Rörelsemarginal  
efter 

Vinstmarginal  
före 

Vinstmarginal  
efter 

Bruttovinst-
marginal före 

Bruttovinst-
marginal efter 

Daniel Wellington AB (1år före/efter) 23,7* -31,9* 25,33* -41,51* 67,45   62,55 

Daniel Wellington AB (2år före/efter) 36,7* -26,8* 37,1* -37,1* 67,14 64,56 

Daniel Wellington AB (3år före/efter) 44,6* -23,4* 46,08* -32,35* 65,48   71,44 

Footish AB (1år före/efter) 3,00   9,6 2,96 9,65   26,95   33,8 

Footish AB (2år före/efter)   9,7   13,4 9,69 13,42   33,94   40,47 

Footish AB (3år före/efter) -  0,1   9,1 -0,08 9,07   24,15   41,67 

H & M Hennes & Mauritz AB (1år före/efter)   7,4   1,7 7,5 1,79   52,7   50,02 

H & M Hennes & Mauritz AB (2år före/efter)   10,3   7,7 10,42 7,77   54,04   52,78 
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H & M Hennes & Mauritz AB (3år före/efter)   12,4   3,2 12,51 3,28   55,22   50,67 

Happy Socks AB (1år före/efter)   11,8 -8,4 11,86 -7,02   57,89   65,54 

Happy Socks AB (2år före/efter)   13,4 -2,7 13,45 -2,56   58,81   68,91 

Happy Socks AB (3år före/efter) 17,00   3,9 16,99 4,52   53,87   63,48 

I & DéV AB (1år före/efter)   3,2 -1,6 3,2 -1,61   40,32 42,00 

I & DéV AB (2år före/efter)   7,3   5,8 7,34 5,77   40,17   66,58 

I & DéV AB (3år före/efter) 2,00   7,8 1,47 7,81   42,39   49,64 

iDeal Of Sweden AB (1år före/efter)   14,2   4,3 14,26 4,36   56,82   55,08 

iDeal Of Sweden AB (2år före/efter)   12,2 -8,6 12,23 -8,65   61,78   54,13 

iDeal Of Sweden AB (3år före/efter) 12,7* -33,00* 12,85* -33,22*   31,19   35,77 

Lager 157 AB (1år före/efter)   10,8   17,3 10,89 17,37   43,62   51,54 

Lager 157 AB (2år före/efter)   10,1   15,9 10,12 16,09   41,87   48,2 

Lager 157 AB (3år före/efter) 9,00   20,9 9,00 21,15   41,28   49,78 

Lindex Sverige AB (1år före/efter) 2,00 2,00 2,33 2,24   55,75   61,47 

Lindex Sverige AB (2år före/efter) 2,00   1,9 2,27 2,18   57,22   60,97 

Lindex Sverige AB (3år före/efter)   3,7 2,00 3,86 2,27   58,12   60,37 

Mad Lady AB (1år före/efter)   6,8   14,2 6,77 14,27   49,33   37,12 

Minfot i Båstad AB (1år före/efter)   0,4   5,7 0,37 5,8   46,4   49,15 

Minfot i Båstad AB (2år före/efter) -13,8   3,5 -13,8 3,53   53,59   52,51 

Minfot i Båstad AB (3år före/efter) -3,7   1,7 -3,74 1,87   81,19   53,4 

MQ MarQet AB/ MQ Retail AB (1år före/efter) 5,1   21,6 5,53 21,62 54,09   80,52 

MQ MarQet AB/ MQ Retail AB (2år före/efter) 8,3 -12,4 8,42 -12,58 55,19   50,4 

MQ MarQet AB/ MQ Retail AB (3år före/efter) 4,00   9,5 4,06 9,51 52,96   59,09 

Nakdcom One World AB (1år före/efter) -17,6* -24,00* -17,71* -22,94*   41,65   51,57 

Nilson Group AB (1år före/efter)   3,8 4,00 3,89 4,19   56,86   55,95 

Nilson Group AB (2år före/efter)   3,8   0,2 3,97 0,28   56,98   55,35 

Nilson Group AB (3år före/efter)   0,4 -3,3 0,56 -3,29   55,09   54,94 

Ordberoende Förlag AB (1år före/efter) 14,00 -2,5 14,04 -2,66   53,92   53,42 

Ordberoende Förlag AB (2år före/efter) -6,3   2,9 -6,26 3,16   41,75   49,45 

Ordberoende Förlag AB (3år före/efter)   2,8 -2,7 2,83 -2,74   48,59   47,85 

Scorett Footwear AB (1år före/efter) 3,7   2,4 3,67 2,43   53,96   54,1 

Scorett Footwear AB (2år före/efter)   3,3 -3,8 3,32 -3,99   54,15   51,41 

Scorett Footwear AB (3år före/efter)   2,6   7,6 2,6 7,97   54,45   52,1 

SJD of Sweden AB (1år före/efter) -3,9 -1,00 -3,95 -0,94   41,96   43,31 

The Lexington Company AB (1år före/efter)   7,4   0,9 8,67 1,08   54,4   55,1 

The Lexington Company AB (2år före/efter) 3,00   0,8 3,64 0,95   55,37   56,91 

The Lexington Company AB (3år före/efter)   0,6 0,00 0,25 0,1   55,03 56,47 

Vårdväskan AB (1år före/efter) 14,00   2,8 14,28 2,77   61,38   58,75 

Vårdväskan AB (2år före/efter)   4,7   2,1 4,9 2,18   69,05   55,23 

 
* Extremvärden som exkluderats på grund av att säkerställa dataunderlagets normalitet 

 


