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When buying becomes part of the game: A study of 

purchase-driven design in digital games 

Erika Kindblom 

Jenny Sandqvist 

Abstract 

This study explores how Swedish players experience the design of microtransactions in 

digital games and how it affects their purchasing decisions. The focus is on design 

strategies related to dark patterns, such as limited time offers, digital currencies, visual 

elements and social influence. The study was conducted using a quantitative research 

strategy through a web-based survey aimed at people who play digital games (see 

Appendix 1). A total of 228 respondents participated. 

The results show that microtransactions are a common part of many players’ everyday 

gaming experiences and that the design surrounding these purchases is perceived to 

influence both purchase intention and emotional reactions. Limited time offers emerged 

as the most influential and most manipulative design strategy, as they could create 

stress, urgency and fear of missing out. Digital currencies were also deemed as 

problematic, since they could make the value less clear and encourage additional 

purchases. Visual elements like large purchase buttons, strong contrasts and highlighted 

offers influenced what players noticed in the interface. 

The study shows that the design of microtransactions can influence Swedish players’ 

purchasing decisions, although the impact varies between users. The results also 

indicate that several respondents perceive certain design strategies as manipulative and 

ethically problematic. 
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När köp blir en del av spelet: En studie om köpdrivande 

design i digitala spel 

Erika Kindblom 

Jenny Sandqvist 

Sammanfattning 

Denna studie undersöker hur svenska spelare upplever att designen av 

mikrotransaktioner i digitala spel påverkar deras köpbeslut. Fokus ligger på 

designstrategier som kan kopplas till dark patterns, exempelvis tidsbegränsade 

erbjudanden, digital valuta, visuella element och social påverkan. Studien genomfördes 

med en kvantitativ forskningsstrategi i form av en webbaserad enkät riktad till personer 

som spelar digitala spel (se Bilaga 1). Totalt deltog 228 respondenter. 

Resultatet visar att mikrotransaktioner är en vanlig del av många spelares vardag och att 

designen kring dessa köp upplevs påverka både köpvilja och känslomässiga reaktioner. 

Tidsbegränsade erbjudanden framstod som den mest påverkande och mest 

manipulativa designstrategin, eftersom de kunde skapa stress, brådska och rädsla att 

missa innehåll. Även digital valuta upplevdes som problematisk, då den kunde göra den 

verkliga kostnaden mindre tydlig och uppmuntra till ytterligare köp. Visuella element 

som stora köpknappar, starka kontraster och framhävda erbjudanden påverkade vad 

användarna lade märke till i gränssnittet. 

Studien visar att designen av mikrotransaktioner kan påverka svenska spelares 

köpbeslut, men att påverkan varierar mellan olika användare. Resultatet visar även att 

flera respondenter uppfattar vissa designstrategier som manipulativa och etiskt 

problematiska. 
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Förord 

Intresset för ämnet uppstod först genom ett gemensamt intresse för dark patterns inom 

e-handel. Under arbetets gång insåg vi att området även hade en tydlig koppling till 

digitala spel, ett område som vi båda har ett personligt intresse för. Eftersom 

mikrotransaktioner i spel ofta använder olika typer av köpdrivande designstrategier blev 

ämnet ett sätt att kombinera vårt spelintresse med de kunskaper vi fått genom 

utbildningen. 

Arbetet har genomförts gemensamt, men med vissa ansvarsområden fördelade mellan 

oss. Jenny hade huvudansvar för enkätens bildexempel och tekniska utformning, men 

enkätfrågorna arbetades fram gemensamt. Erika har haft huvudansvar för rapportens 

visuella utformning, exempelvis placering av bilder och ordlista. I teorikapitlet har Erika 

haft huvudansvar för de teoretiska ramverken, medan Jenny har haft huvudansvar för 

tidigare forskning. 

Trots denna uppdelning har uppsatsen formats genom ett nära samarbete. Vi har 

regelbundet diskuterat innehåll, struktur och formuleringar samt läst och bearbetat 

varandras delar för att skapa en sammanhängande helhet. 

Vi vill även tacka vår handledare Jens Nilsson för stöd och vägledning under arbetets 

gång, samt alla respondenter som tog sig tid att besvara enkäten. 

 

Erika Kindblom 

Jenny Sandqvist 
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Definitioner 

DLC Downloadable content 
Extra innehåll som kan laddas ner till ett spel. 

Kan både kosta pengar och vara gratis. 

F2P Free-to-play Spel som är gratis att ladda ner och spela. 

FOMO Fear of missing out Rädslan att gå miste om något. 

Begrepp och förklaringar 

Dark patterns: Manipulativa designmönster som används för att gynna företag över 

användare. 

Digital valuta: Påhittad valuta som används i specifika digitala miljöer i utbyte mot 

riktiga pengar, ex. Robux i Roblox, V-Bucks i Fortnite, och Primogems i Genshin Impact. 

Mikrotransaktion: System för att ta betalt inuti spel där användaren betalar för att köpa 

saker till spelet, exempelvis kosmetiskt innehåll eller digital valuta. Definierades till en 

början som en mindre summa pengar, men har på senare tid börjat inkludera alla 

transaktioner inuti spel oavsett summa.  

Battle pass: Metod för intäktsgenerering som ger ytterligare innehåll, vanligtvis genom 

ett nivåindelat, ofta tidsbegränsat system med belöningar för att ha spelat spelet och 

slutfört specifika mål. 

Köpflöde: De steg en spelare går igenom från att se ett erbjudande till att genomföra 

ett köp, exempelvis att välja ett föremål, köpa digital valuta och bekräfta köpet. 

Kosmetiskt föremål: Ett digitalt föremål som förändrar hur något ser ut i spelet, 

exempelvis en karaktär, ett vapen eller ett husdjur, utan att nödvändigtvis påverka 

spelarens prestation. 

Skin: Kosmetiskt föremål i spel som förändrar en karaktärs eller ett objekts utseende.  
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1 Inledning 

Digitala spel, vilket i denna studie avser spel som spelas på digitala plattformar såsom 

datorer, spelkonsoler och mobila enheter, är idag en av världens största former av 

underhållning och används av människor i alla åldrar världen över. Enligt Duarte 

(2026) uppskattas antalet aktiva spelare globalt vara över 3,3 miljarder under 2026. 

Spelmarknaden förväntas samtidigt generera omkring 564 miljarder dollar under 

samma år. Även i Sverige är digitala spel en etablerad del av många människors 

vardag. Enligt Kemp (2025) spelar 73 % av Sveriges internetanvändare digitala spel. 

Även den svenska dataspelsindustrin är ekonomiskt betydande, där svenska 

spelföretag omsatte 34,6 miljarder kronor under 2023 och 36,8 miljarder kronor 

under 2024 (Dataspelsbranschen, 2024; Dataspelsbranschen, 2025). Det finns 

begränsad öppen statistik över exakt hur mycket svenska spelare spenderar på 

digitala spel och köp inuti spel, men Balcer Bednarska (2025) beskriver hur köp inne i 

dataspel har blivit en viktig intäktskälla för svensk spelindustri. I artikeln uppger 

Dataspelsbranschens vd Per Strömbäck att mer än 80 % av omsättningen från den 

svenska dataspelsindustrin kommer från företag som erbjuder köp inne i sina spel. 

Detta gör mikrotransaktioner till ett relevant område att undersöka i en svensk 

spelkontext. 

Mikrotransaktioner innebär att spelare kan köpa digitala föremål eller funktioner 

direkt i spelet. Det kan exempelvis handla om kosmetiska föremål, digital valuta, 

battle passes eller andra typer av innehåll. Denna intäktsmodell är särskilt vanlig inom 

free-to-play-spel (framåt F2P-spel), där spelet är gratis att ladda ner medan 

intäkterna genereras genom köp inuti spelet. 

I samband med att mikrotransaktioner blivit vanligare har frågor väckts kring hur köp 

inuti i spel presenteras och påverkar användares köpbeslut. Begreppet dark patterns 

beskriver designlösningar online som utformas för att påverka användare att fatta 

beslut som främst gynnar företaget bakom tjänsten (Brignull, 2023). Inom spel kan 

detta exempelvis handla om tidsbegränsade erbjudanden, digitala valutor eller 

formuleringar som skapar en känsla av brådska och rädsla att missa innehåll. Tidigare 
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forskning visar att sådana designstrategier förekommer inom digitala spel och kan 

påverka användares beteenden och köpbeslut. 

1.1 Bakgrund  

Mikrotransaktioner är integrerade i många moderna spel och förekommer i allt från 

mobilspel till större onlinebaserade dator- och konsolspel. Ett konkret exempel är att 

spelare köper digital valuta som sedan används för att köpa föremål i spelet, 

exempelvis skins, extra resurser eller tillgång till ett battle pass. I vissa spel kan det 

även handla om köp av föremål som hjälper spelaren att fortsätta spela, få fler försök 

eller snabbare ta sig vidare. Enligt Niknejad et al. (2024) har denna intäktsmodell blivit 

en central del av moderna F2P-spel där intäkter genereras genom återkommande köp 

istället för traditionella engångsbetalningar. 

 

Figur 1.1.1: Exempel på Battle Pass. Bild från Overwatch 2. Se figur 1.1.2 och 1.1.3 för förklaring. 

 

Figur 1.1.2: Ett battle pass består av flera nivåer som spelaren gradvis låser upp genom att spela spelet. En del 

av belöningarna är gratis, medan andra endast blir tillgängliga om spelaren betalar för premiumversionen. 
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Figur 1.1.3: Oftast är ett battle pass endast tillgängligt under en begränsad period, oavsett om spelaren har köpt 

premiumversionen eller inte. I exemplet framgår det att 19 dagar återstår av perioden. 

I många spel används digitala valutor som mellanled vid köp, vilket kan göra det 

svårare för användaren att uppfatta den verkliga kostnaden. Det är även vanligt att 

valutan säljs i paket om fasta mängder som inte motsvarar priset på föremålen i 

spelet, vilket kan leda till att användaren får valuta över eller behöver köpa mer 

valuta än vad som egentligen krävs. Vissa intäktsmodeller bygger på att spelaren inte 

vet exakt vad som erhålls vid köpet. Exempel på detta är loot boxes och gachasystem, 

ett typ av slumpbaserat system där användaren betalar för en belöning eller karaktär 

som slumpas fram från ett urval. Enligt King och Delfabbro (2018) finns det likheter 

mellan dessa system och traditionella hasardspel eftersom köpen bygger på 

osäkerhet och sannolikhetsbaserade belöningar. I många mobilspel används även 

system där spelarens möjlighet att fortsätta spela begränsas genom exempelvis 

energi eller liv som förbrukas under spelets gång. När resurserna tar slut behöver 

spelaren vänta eller betala för att fortsätta spela. Dessa system kombineras ofta med 

tidsbegränsade erbjudanden och bonusar som uppmuntrar spelaren att genomföra 

köp. 

Utöver själva betalningssystemen används även visuella och språkliga strategier i 

spelens köpflöden. Erbjudanden framhävs ofta genom starka färger, stora 

köpknappar eller formuleringar som “limited time” och “exclusive offer” för att skapa 

en känsla av brådska eller rädsla att gå miste om innehåll till spelet, exempelvis skins, 

karaktärer, eventföremål, battle pass-belöningar eller andra digitala föremål som 

bara är tillgängliga under en viss period. Spel använder även dagliga belöningar och 

återkommande erbjudanden för att få användare att återvända till spelets 

butikssystem. 
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1.2 Frågeställning och syfte 

Trots att mikrotransaktioner idag är en etablerad del av spelindustrin finns en fortsatt 

diskussion kring hur utformandet av dessa köpflöden påverkar användares 

beslutsfattande. Tidigare forskning har uppmärksammat användningen av 

designstrategier som kan uppfattas som manipulativa eller köpfrämjande, men 

samtidigt är det inte självklart i vilken utsträckning som spelare själva upplever att 

dessa påverkar deras egna konsumtionsbeteende. Detta har lett till utformningen av 

en central frågeställning: 

Hur upplever svenska spelare att designen av mikrotransaktioner i 

digitala spel påverkar deras köpbeslut? 

För att studera och skapa en djupare förståelse för detta undersöks hur spelare 

reagerar på olika designstrategier och om designstrategierna upplevs öka 

sannolikheten för impulsiva eller större köp, samt vilka typer av designinslag som 

uppfattas som mest påverkande. Studien behandlar även spelarnas uppfattning av 

de etiska aspekterna kring dessa designval och vilka typer av designinslag som anses 

vara mest manipulativa. 

Syftet med studien är att skapa ökad förståelse för hur designval kring 

mikrotransaktioner kan påverka svenska spelares köpbeslut och upplevelser av 

manipulation. Studien belyser även etiska frågor kring köpdrivande design i digitala 

spelmiljöer. 

1.3 Avgränsningar 

Studien avgränsas till svenska spelares upplevelser av mikrotransaktioner och 

designstrategier i digitala spel. Fokus ligger på användarnas egna erfarenheter och 

uppfattningar, snarare än faktiska köpdata eller ekonomiska transaktioner.  

Undersökningen fokuserar på design och användarupplevelse kopplad till 

mikrotransaktioner, exempelvis visuella element, exklusiva erbjudanden och andra 

köpdrivande designstrategier. Spelens tekniska uppbyggnad analyseras inte. Ingen 

djupare jämförelse görs heller mellan olika spelplattformar, spelgenrer eller enskilda 
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speltitlar. Studien fokuserar istället på bredare mönster kring hur mikrotransaktioner 

och designstrategier uppfattas av spelare generellt. 

Studien avgränsas även till digitala köp inom spelmiljöer, exempelvis kosmetiska 

föremål, digitala valutor, battle passes och prestationsrelaterade köp. Traditionellt 

hasardspel och bettingtjänster ingår inte i studien. De slumpbaserade system som 

finns inom spel i relation till mikrotransaktioner beaktas, men analyseras inte djupare 

eftersom studien avgränsas till andra designstrategier. 

Vidare fokuserar studien endast på vuxna spelares upplevelser och innehåller ingen 

djupgående juridisk analys av lagstiftning eller reglering kring mikrotransaktioner, 

samt inget kring hur det berör minderåriga.  

2 Teori och tidigare forskning 

2.1 Tidigare forskning 

Forskning om dark patterns har under de senaste åren blivit ett allt större område 

inom UX, webbdesign och konsumentbeteende. Tidigare forskning har både 

fokuserat på hur fenomenet definieras och kategoriseras, hur vanligt förekommande 

det är i digitala miljöer samt hur olika designstrategier kan påverka användares 

beteenden och köpbeslut. 

Zagal et al. (2013) introducerade begreppet dark game design patterns och beskriver 

hur spelmekanik kan utformas för att gynna utvecklarens mål snarare än spelarens 

upplevelse. Studien identifierar bland annat system som artificiell knapphet, 

tidsbegränsningar och mekanismer som uppmuntrar långvarigt spelande och 

återkommande köp. 
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Figur 2.2.1: Exempel på tidsbegränsat erbjudande. Bild från Valorant. Se figur 2.2.2 för förklaring. 

Figur 2.2.2: I exemplet visas tidsbegränsade 

erbjudanden på olika vapenskins i spelet. 

Erbjudandet är endast tillgängligt i en dag till, 

och eftersom utbudet sedan byts ut är det 

inte säkert att samma erbjudanden kommer 

tillbaka vid ett senare tillfälle. 

Forskning inom UX-design visar samtidigt att manipulativa designstrategier inte 

enbart förekommer i spel. Gray et al. (2018) beskriver hur dark patterns normaliseras 

inom design online och hur ekonomiska mål i vissa fall prioriteras framför 

användarens behov och möjlighet att fatta informerade beslut. Mathur et al. (2021) 

menar dessutom att det fortfarande behövs fler empiriska studier kring hur dessa 

designstrategier påverkar människors faktiska beteenden och beslutsfattande. 

Liknande resultat framkommer i forskning om mobilapplikationer och digitala 

tjänster. Di Geronimo et al. (2020) analyserade 240 mobilapplikationer och fann att 

majoriteten innehöll någon form av dark pattern. Studien visar även att många 

användare hade svårt att identifiera manipulativ design trots att den påverkade deras 

beteenden och val inom applikationerna. 
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Även forskning kring mobilspel och intäktsgenerering visar att spel ofta använder 

flera olika strategier samtidigt för att påverka användare. Niknejad et al. (2024) 

analyserade 1496 mobilspel och identifierade designstrategier som utnyttjade 

ekonomiska, psykologiska och sociala mekanismer för att öka spelarens engagemang 

och spenderande. Hadan et al. (2024) visar på liknande resultat i sin studie av 

Overwatch 2, där F2P-modellen kopplas till mer aggressiva former av 

intäktsgenerering och köpdrivande design. 

 

Figur 2.2.3: Exempel på ett mobilspel som använder flera designstrategier samtidigt. Bilder från Puzzles & 

Conquest. Se figur 2.2.4 och 2.2.5 för förklaring. 
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Figur 2.2.4: Exemplet visar hur visuella 

element som stort typsnitt, starka färger 

och kontraster används för att rikta 

spelarens uppmärksamhet mot 

erbjudandet. De höga procentsiffrorna kan 

samtidigt skapa en upplevelse av stort 

värde, trots att det inte alltid framgår tydligt 

vad siffrorna baseras på eller innebär i 

praktiken. 

Figur 2.2.5: De höga procentsiffrorna visas 

tillsammans med en nedräkning, vilket kan 

skapa en känsla av tidsbrist och göra att 

erbjudandet upplevs som mer brådskande. 

Flera studier har även undersökt hur specifika designstrategier påverkar impulsköp 

och beslutsfattande. Sin et al. (2022) genomförde experiment kring dark patterns och 

fann att samtliga undersökta designstrategier ökade impulsiva köp jämfört med 

neutrala gränssnitt. Mejtoft et al. (2023) visar samtidigt hur styrande designstrategier 

och designfriktion kan påverka både automatiska och mer reflekterande beslut hos 

användare. 

2.2 Teoretiska ramverk 

2.2.1 Beteendeekonomi 

Beteendeekonomi utgår från hur beslutsfattande inom ekonomi påverkas av känslor, 

kognitiv bias och hur val presenteras för användaren, vilket blir särskilt relevant i 

digitala spel där köpbeslut ofta sker snabbt och i gränssnitt som är utformade för att 

stimulera engagemang och konsumtion. 

En central princip är förlustaversion, som enligt Kahneman (2011) beskriver att 

förluster väger tyngre än vinster om de vägs mot varandra. Tidsbegränsade rabatter 

eller erbjudanden, vilka leder till upplevd rädsla om att gå miste om något, är ett 

exempel på detta i digitala spel. Kahneman (2011) förklarar beteendet som att 

människors långsammare, mer detaljerade tänkande omedvetet bortprioriteras 

under den stress som skapas av dessa designval. Istället tar det intuitiva tänkandet 

över, vilket ofta leder till förhastade beslut och därmed ogenomtänkta köp. 
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Relaterat till detta är knapphetsprincipen, vilket inom mikrotransaktioner används 

exempelvis genom markeringar som ”limited edition” och tidsbegränsade 

erbjudanden, ofta med tillhörande visuell nedräkning. Enligt Jang et al. (2015) 

simulerar dessa typer av markeringar ett ökat värde av objektet genom en upplevd 

knapphet, något som kan få användare att samtidigt uppleva ett större behov av att 

agera snabbt. 

Ytterligare är inramningseffekten relevant, vilket beskriver hur beslut påverkas av hur 

information presenteras snarare än av informationens faktiska innehåll (Tversky & 

Kahneman, 1981). Detta används inom köpflöden för att locka användare till att köpa 

det för företaget mest gynnsamma, då oftast det alternativ som är dyrast. 

 

Figur 2.1.1.1: Exempel på inramningseffekten, där de dyrare alternativen är utformade att vara mer visuellt 

lockande. Bild tagen från Marvel Rivals. 

2.2.2 Impulsköp och konsumentbeteende 

Konsumenters beteenden påverkas av flera olika typer av faktorer, där bland annat 

sociala faktorer såsom grupptillhörighet och relationer till andra människor kan 

påverka hur individer uppfattar produkter och erbjudanden. Kelman (1958) beskriver 

hur människors beteenden kan påverkas genom processer där individer exempelvis 

anpassar sina handlingar för att passa in socialt eller för att upprätthålla relationer till 

andra människor. Detta blir tydligt i digitala spel när spelare upplever att exempelvis 

deras vänner eller många andra spelare innehar något som införskaffats genom 

mikrotransaktioner och som resultat ökar deras villighet att utföra samma eller 
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liknande köp för att behålla den sociala status de har med dessa individer eller 

grupper. 

Det är vanligt att se impulsköp som synonymt med ett oplanerat köp, men enligt Rook 

(1987) är det inte en korrekt definition och istället bör man se impulsköp som 

känslostyrda köp som ofta är oplanerade. Dessutom uttrycker Indrawati et al. (2022) 

att det är vanligt att konsumenter värderar de positiva känslor de kan få från en 

produkt, vilket Rita et al. (2024) styrker genom att beskriva hur hedoniska impulser 

kan påverka impulsköpbeteenden i spel eftersom användare söker dessa positiva 

känslor i samband med deras konsumtion. Detta kan innebära mikrotransaktioner 

som erbjuder exklusiva kosmetiska föremål, snabbare progression eller förbättrade 

möjligheter att lyckas inom spelet, där den omedelbara belöningen kan skapa en 

känsla av tillfredsställelse som lockar användaren till att genomföra köp spontant. 

2.2.3 Etiska perspektiv 

Vid studier kring dark patterns är det viktigt att belysa de etiska frågor som uppstår 

när design används för att påverka användares beteenden och beslut. Luguri och 

Strahilevitz (2021) diskuterar hur manipulativa designstrategier kan skapa etiska 

problem genom att begränsa användares autonomi och påverka deras möjlighet att 

fatta fria och informerade beslut. Författarna menar att design som medvetet 

utnyttjar psykologiska mekanismer och kognitiv bias riskerar att prioritera 

företagsintressen framför användares egna behov och intentioner. Ur ett etiskt 

perspektiv väcker de designstrategier som används kring mikrotransaktioner i digitala 

spel frågan var gränsen går mellan legitim påverkan och oetisk manipulation. 

3 Metod och material 

3.1 Forskningsstrategi 

Studien använde en kvantitativ forskningsstrategi för att undersöka hur designen av 

mikrotransaktioner påverkade användares köpbeslut. Enligt Larsen (2018) borde 

metodvalet utgå från studiens syfte, vilken typ av data som behövdes och vilka 
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resurser som fanns tillgängliga. Eftersom studien syftade till att undersöka mönster i 

användares upplevelser gjorde den kvantitativa metoden det möjligt att samla in 

jämförbara data från ett större antal deltagare. På så sätt kunde samband mellan 

olika designstrategier och användares köpbeslut identifieras. 

En alternativ metod som övervägdes var kvalitativa intervjuer, vilket hade kunnat ge 

mer djupgående förståelse för hur spelare upplevde mikrotransaktioner och dark 

patterns i spel. Metoden valdes dock bort eftersom studien främst fokuserade på 

övergripande mönster och tendenser hos en större grupp användare, snarare än 

enskilda upplevelser. En kvantitativ enkätundersökning bedömdes därför vara bättre 

lämpad för att besvara studiens forskningsfråga. 

3.2 Datainsamling 

Datainsamlingen genomfördes genom en webbaserad enkät riktad till personer som 

spelar digitala spel. Enkäten distribuerades via digitala plattformar där målgruppen 

är aktiv, exempelvis svenska forum på Reddit, sociala medier och Discord-servrar. 

Enkäten bestod huvudsakligen av flervalsfrågor och skalfrågor kring deltagarnas 

erfarenheter av mikrotransaktioner och hur olika designelement påverkar deras 

upplevelser och köpbeslut. Frågorna innehöll bildbaserade exempel där deltagarna 

fick ta ställning till olika typer av gränssnitt inspirerade av spelbutiker och 

mikrotransaktionssystem. Utöver detta innehöll enkäten frivilliga fritextfrågor där 

deltagarna kunde beskriva egna erfarenheter. 

En webbaserad enkät bedömdes vara lämplig eftersom målgruppen var aktiv på 

digitala plattformar och metoden möjliggjorde insamling av jämförbara svar från 

olika spelgemenskaper. 

3.3 Urval och forskningsmaterial 

Det empiriska materialet bestod av enkätsvar från personer som spelar digitala spel. 

Urvalet var ett bekvämlighetsurval eftersom deltagarna rekryterades genom öppna 

digitala plattformar där spelare är aktiva. 
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Studien fokuserade på användares upplevelser av mikrotransaktioner och 

designstrategier snarare än specifika spelgenrer eller plattformar. 

3.4 Analysmetod 

Resultatet från enkätundersökningen sammanställdes och analyserades med hjälp av 

deskriptiv statistik. Svaren jämfördes genom tabeller och diagram för att identifiera 

återkommande mönster och samband mellan olika variabler. 

Analysen fokuserade särskilt på sambandet mellan specifika designelement och 

deltagarnas upplevda påverkan på köpbeslut. 

3.5 Etiska överväganden 

Studien följde forskningsetiska principer där deltagandet var frivilligt och deltagarna 

informerades om studiens syfte innan enkäten påbörjades. Respondenterna kunde 

när som helst avbryta sitt deltagande. 

Enkäten genomfördes anonymt och inga direkt identifierbara personuppgifter 

samlades in. Studien tog även hänsyn till Dataskyddsförordningen (GDPR), vilket 

innebar att insamlad data hanterades på ett säkert och ansvarsfullt sätt. 

Eftersom studien berörde köpvanor och spenderande i spel formulerades frågorna 

neutralt för att minska risken att deltagarna kände sig obekväma eller dömda utifrån 

sina svar. 

4 Resultatredovisning 

4.1 Urval och svarsfrekvens 

Enkäten hade totalt 228 respondenter. I figur 4.1.1 ser vi att bland dessa var 

könsindelningen 57,46 % män och 36,84 % kvinnor, med resterande 5,7 % fördelat 

över icke-binära, annat och de som ej ville ange. Vidare var den största åldersgruppen 

25–34 år som utgjorde 41,23 % av respondenterna, följt av åldersgruppen 18–24 år 
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med 32,89 %, 35–44 år med 17,54 %, och 45 år eller äldre med 5,7 % samt 2,63 % 

som inte ville ange sin ålder. 

 

Figur 4.1.1: Könsfördelningen bland respondenter. 

 

Figur 4.1.2: Åldersfördelningen bland respondenter. 

Majoriteten av respondenterna svarade att de spelar digitala spel varje dag, då totalt 

45,18 % uppgav att de spelar dagligen och 28,95 % att de spelar flera gånger om 

dagen. Utöver detta var det 21,49 % som angav att de spelar några gånger i veckan 

och 3,51 % som spelar några gånger i månaden. Svarsalternativen “mer sällan” och 

“spelar inte digitala spel längre” fick endast 0,44 % var. 

Vidare uppgav 30,70 % att de dagligen spelar spel som innehåller mikrotransaktioner, 

medan ytterligare 30,26 % spelar sådana spel några gånger i veckan (se figur 4.1.2). 
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Endast 4,39 % uppgav att de aldrig spelar spel med mikrotransaktioner, och av dessa 

svarade 70 % att de aktivt undviker spel med mikrotransaktioner (se figur 4.1.3). 

 

Figur 4.1.2: Spelfrekvens av spel med mikrotransaktioner bland respondenter. 

 

Figur 4.1.3: Anledning till att inte spela spel med mikrotransaktioner av spelare som angav att de ej spelar dem. 

4.2 Köpvanor och erfarenheter av mikrotransaktioner 

Resultatet visar att köp av mikrotransaktioner är vanligt bland respondenterna. Totalt 

uppgav 64,47 % att de gjort köp i spel under de senaste sex månaderna, medan 

31,58 % svarade nej (se figur 4.2.1). 
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Figur 4.2.1: Fördelningen mellan spelare som gjort och inte gjort köp i spel de senaste 6 månaderna. 

Den vanligaste anledningen till köp var att respondenterna ville ha innehållet som 

erbjöds, vilket 68,86 % uppgav. Samtidigt framkom flera faktorer som kan kopplas till 

olika former av dark patterns. 31,14 % uppgav att erbjudandet kändes bra, 17,54 % 

angav rädsla att missa något (FOMO) och 14,04 % svarade att köpet gav en fördel i 

spelet (se figur 4.2.2). 



 

16 

 

 

Figur 4.2.2: Respondenters anledning till sina senaste köp i spel. 

Fritextsvaren visar att köp ofta är kopplade till tidsbegränsade erbjudanden, exklusivt 

innehåll eller möjligheten att snabbare ta sig vidare i spelet. Flera respondenter 

beskrev hur roterande butiker, battle passes och tillfälliga event skapade en känsla 

av stress eller press att köpa innan innehållet försvann. Andra beskrev att köp 

genomfördes för att hålla jämna steg med andra spelare eller för att inte känna sig 

begränsade i spelet. 

Resultatet visar även att 32,46 % någon gång gjort ett köp som de i efterhand ångrat 

på grund av hur erbjudandet presenterades (se figur 4.2.3). 
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Figur 4.2.3: Antalet respondenter som ångrat och inte ångrat köp på grund av hur erbjudandet presenterades. 

I fritextsvaren beskrev flera respondenter känslor av ångest, frustration och minskat 

förtroende för spelet efter sådana köp. Några uppgav att de känt sig lurade av 

tidsbegränsade erbjudanden eller av att innehåll senare återkommit trots att det 

tidigare presenterats som exklusivt. Andra beskrev att de fortsatte spela främst 

eftersom de redan investerat pengar i spelet, vilket skapade en känsla av att behöva 

fortsätta för att köpen inte skulle kännas bortkastade. 

4.3 Tidsbegränsade erbjudanden och FOMO 

Enkätsvaren visar att tidsbegränsade erbjudanden är en designstrategi som påverkar 

många av deltagarna på olika sätt (se figur 4.3.1). På frågan om hur ett tidsbegränsat 

erbjudande skulle påverka dem svarade 50,44 % att de skulle ignorera erbjudandet. 

Samtidigt uppgav 30,26 % att erbjudandet skulle göra dem mer sugna på att köpa, 

medan 21,05 % svarade att de skulle känna viss stress. Vidare uppgav 14,91 % att det 

skulle skapa en rädsla att missa erbjudandet. Resultaten visar därmed att 

tidsbegränsade erbjudanden inte enbart väcker intresse för köp, utan även kan skapa 

känslor av stress och FOMO hos användare. 
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Figur 4.3.1: Hur ett tidsbegränsat erbjudande skulle påverka respondenter. 

Detta förstärks ytterligare av att 56,58 % av deltagarna uppgav att de någon gång 

genomfört ett köp på grund av tidsbegränsade erbjudanden i ett spel. 32,02 % 

svarade att de inte gjort detta, medan 11,4 % uppgav att de var osäkra. Detta 

indikerar därmed att denna typ av erbjudande inte bara påverkar användares 

upplevelser, utan även deras faktiska köpbeteenden. 

Samtidigt visar svaren att deltagarnas upplevelser av tidsbegränsade erbjudanden 

ofta var beroende av sammanhang och personligt intresse för innehållet. Flera 

respondenter beskrev i fritextsvaren att erbjudandet främst påverkade dem om det 

gällde något de redan var intresserade av eller tidigare övervägt att köpa. Andra 

uttryckte att tidsbegränsningen kunde ge ökad uppmärksamhet kring erbjudandet, 

även om det inte alltid ledde till ett köp. Samtidigt framkom även negativa reaktioner 

på designen. Flera deltagare beskrev erbjudanden med nedräkningar och 

tidsbegränsningar som irriterande eller stressande, och vissa uppgav att de upplevde 

att spelet aktivt försökte framkalla FOMO. 

När deltagarna fick ta ställning till vilka designexempel de ansåg vara manipulativa 

framstod tidsbegränsade erbjudanden som det tydligaste exemplet. Totalt ansåg 

80,7 % att denna typ av design var manipulativ, vilket var betydligt högre än både 
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digital valuta och notiser om andra spelares vinster. Även i rankingfrågan placerades 

tidsbegränsade erbjudanden som det mest manipulativa alternativet med högst 

totalpoäng. Detta tyder på att många användare inte bara påverkas av denna typ av 

design, utan även uppfattar den som medvetet manipulativ. 

4.4 Design och visuella element som påverkar köpbeslut 

Respondenterna fick ta ställning till olika visuella erbjudanden kopplade till köp av en 

“rosa katt”. Bilden som användes i enkäten var ett fiktivt spelgränssnitt skapat för 

studien. Katterna har ingen generell betydelse inom spelvärlden, utan användes som 

ett neutralt exempel på ett digitalt föremål som respondenterna kunde ta ställning 

till. Resultatet visade en relativt jämn fördelning mellan alternativen A och C, medan 

alternativ B valdes i lägre utsträckning (se figur 4.4.1). 

 

Figur 4.4.1: Fördelningen mellan vilket av de presenterade erbjudandena respondenter ansåg mest attraktivt.  

När respondenterna motiverade sina val framkom flera återkommande faktorer. Den 

vanligaste orsaken var att erbjudandet upplevdes som exklusivt, vilket 42,11 % 

uppgav. Även känslan av värde och tidsbegränsningar påverkade köpbenägenheten. 
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Totalt uppgav 29,39 % att tidsbegränsningen skapade stress eller FOMO (se figur 

4.4.2). 

 

Figur 4.4.2: Anledningen till respondenternas val i figur 4.4.1. 

Fritextsvaren visar samtidigt att designens utformning påverkade hur trovärdigt 

erbjudandet upplevdes. Flera respondenter beskrev att stora rabatter, timers och 

starka visuella element kunde uppfattas som aggressiva eller manipulativa. Andra 

uppgav istället att de drogs mer till enklare och mer neutrala designer eftersom dessa 

upplevdes som mer genuina och mindre påträngande. 

Respondenterna fick även svara på vad de först lade märke till i en bild som 

föreställde ett spelgränssnitt. De element som fångade mest uppmärksamhet var 

“Buy now”, “Daily cat” samt “Megacats” (se figur 4.4.3). Under svarsalternativet 

“Annat” skrev flera respondenter att de främst lade märke till de stora visuella 

objekten i mitten av bilden. 
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Figur 4.4.3: Vad respondenter först lade märke till i en bild av ett spelgränssnitt. 

I fritextsvaren framkom att färgkontraster, stora objekt och mängden visuella 

element hade stor betydelse för vad användarna först fokuserade på. Flera 

respondenter beskrev även gränssnittet som rörigt eller överbelastat med 

erbjudanden och köpknappar, vilket gjorde att vissa element stack ut mer än andra. 

4.5 Digital valuta och upplevd tydlighet 

För att undersöka hur tydligt användare uppfattar den verkliga kostnaden vid köp 

med digital valuta fick deltagarna ta ställning till ett exempel där ett paket i spelet 

kostade 9900 coins, samtidigt som valutan endast kunde köpas i förutbestämda 

mängder. Som visas i figur 4.5.1 upplevde många deltagare den verkliga kostnaden 

som relativt otydlig. På den åttagradiga skalan, där 1 motsvarade otydligt och 
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8 tydligt, var medelvärdet 3,76. De vanligaste svaren låg alltså i den lägre delen av 

skalan, där 19,74 % valde alternativ 1 och 16,23 % alternativ 2. Endast 8,33 % uppgav 

högsta graden av tydlighet. 

 

Figur 4.5.1: Respondenters upplevda tydlighet av priset av ett erbjudande som kostade digital valuta. 

Vidare ansåg 56,14 % av deltagarna att användningen av digital valuta i spel var 

manipulativ. Detta är lägre än för tidsbegränsade erbjudanden (80,7 %) men gav 

liknande antal svar som notiser om andra spelares vinster (56,58 %). I rankingfrågan 

placerades digital valuta som den näst mest manipulativa designstrategin med 

416 poäng, efter tidsbegränsade erbjudanden som hade 516 poäng. 

Bland fritextsvaren finner vi att respondenterna kopplar digitala valutor till känslor av 

stress, frustration och ånger efter köp. Några respondenter beskrev situationer där 

köp av digital valuta genomförts för att få tillgång till tidsbegränsade event, exklusiva 

föremål eller kosmetiska objekt. Andra lyfte att valutasystem där mängden valuta 

inte motsvarar priset på föremål i spelet ledde till att användaren fick valuta över 

efter köp, vilket de upplevde uppmuntrade till ytterligare köp:   
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Oftast är de summor av digital valuta man kan köpa ojämn relativt vad 

man kan använda den till. Det blir alltid över digital valuta. Då blir det lätt 

att köpa mer digital valuta för att få ut mer värde av det. 

Flera deltagare beskrev även att kombinationen av digital valuta och tidsbegränsade 

erbjudanden skapade en känsla av press att genomföra köp innan erbjudandet 

försvann. 

4.6 Social påverkan 

Respondenterna fick ta ställning till notifikationer om andra spelares vinster och köp. 

I enkäten avsåg frågan främst notifikationer som visas i själva spelgränssnittet. 

Resultatet visade att 54,82 % inte litade på att notifikationerna var genuina, samtidigt 

som 51,32 % uppgav att de upplevde dem som störande. Vidare svarade 35,09 % att 

notifikationerna inte påverkade dem alls. Trots detta uppgav vissa respondenter att 

notifikationerna skapade FOMO eller ökade intresset för att genomföra ett köp (se 

figur 4.6.1). 

 

Figur 4.6.1: Hur respondenter reagerade på notifikationer om andra spelares vinster. 
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4.7 Medvetenhet kring dark patterns 

Resultatet i figur 4.7.1 visar att majoriteten av respondenterna inte tidigare kände till 

begreppet dark patterns. Totalt svarade 59,65 % nej på frågan om de kände till 

begreppet sedan tidigare, medan 21,05 % svarade ja. 

 

Figur 4.7.1: Fördelningen av respondenters tidigare kunskap kring termen dark patterns. 

Trots detta uppgav 64,91 % att de upplever att spel använder design för att påverka 

dem att spendera mer pengar än de annars planerat. Endast 5,70 % svarade nej på 

frågan (se figur 4.7.2). 

 

Figur 4.7.2: Fördelning över respondenters åsikt kring om spel använder design för att få dem att spendera mer 

pengar. 
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4.8 Öppna svar och personliga upplevelser 

Den avslutande fritextfrågan gav deltagarna möjlighet att beskriva situationer där de 

känt sig påverkade att genomföra köp i spel. Svaren visar att många respondenter 

hade erfarenheter av designstrategier som skapade stress, FOMO eller en känsla av 

press att spendera pengar. 

Ett återkommande tema i svaren var tidsbegränsade erbjudanden och exklusivt 

innehåll. Många respondenter beskrev situationer där olika föremål endast var 

tillgängliga under en begränsad period, vilket skapade en rädsla att missa innehållet 

om köpet inte genomfördes direkt. Detta förekom bland annat i samband med 

roterande butiker, samarbeten mellan spel, och battle passes. En respondent beskrev 

det som att ”om [man] inte köper det [man] vill ha nu så vet [man] inte när det blir 

tillgängligt igen”.  

Flera respondenter beskrev även hur spel använde olika former av progression eller 

begränsningar för att påverka köpbeslut. En respondent skrev att hen kände 

sig ”tvungen att göra ett köp för att komma vidare”. Andra beskrev situationer då köp 

av digital valuta, extra liv eller boosts upplevdes nödvändiga för att kunna fortsätta 

spela, slutföra tidsbegränsade events eller hålla jämna steg med andra spelare.  

Även situationer där långsam progression eller begränsningar i spelet ökade viljan att 

spendera pengar beskrevs, exempelvis av en respondent som skrev att ”istället för 

att vänta länge på att byggnader skulle uppgraderas så kunde man betala med gems”.  

Social påverkan var ytterligare ett återkommande tema. Flera deltagare uppgav att 

vänner, communities eller andra spelare påverkade deras vilja att genomföra köp för 

att undvika att känna sig utanför när andra köpte battle passes, skins eller exklusiva 

föremål. En respondent beskrev det som att ”det nästan [blev] per automatik att 

[man] också behövde köpa det för det lät så himla bra och [man] ville givetvis ha det 

om alla kompisarna skulle ha”. 
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Utöver detta framkom negativa känslor kopplade till köp i spel, exempelvis stress, 

ånger, frustration och minskat förtroende för spelet. Samtidigt beskrev vissa 

deltagare att de blivit mer medvetna om sådana strategier och därför försökte motstå 

eller till och med undvika dem. 

5 Diskussion 

5.1  Mikrotransaktioner och psykologisk påverkan 

I resultaten finner vi att mikrotransaktioner är en del av många svenska spelares 

vardag. Majoriteten av dem upplever att designstrategier används för att få dem att 

spendera mer pengar än planerat, men resultaten visar att påverkan inte endast 

handlar om själva köpet, utan även om känslor av stress, press och rädsla att missa 

innehåll. 

Trots detta angav en majoritet att de utfört köp i spel inom de senaste sex 

månaderna. En möjlig förklaring till detta hittar vi inom beteendeekonomi, då 

Kahnemans (2011) beskrivning av hur människors beslutsfattande ofta påverkas av 

snabba, känslostyrda processer stämmer överens med hur spelmiljöer och deras 

gränssnitt ofta är utformade för att ge känslomässig påverkan. Det innebär att 

designer spelar direkt på människans instinktiva beslutsfattande för att öka chansen 

till köp när manipulativa strategier används, och den stress som det medför lägger en 

majoritet av respondenterna märke till. 

Resultaten kring tidsbegränsade erbjudanden kan dessutom kopplas till principen om 

förlustaversion (Kahneman, 2011). Flera respondenter beskrev negativa känslor 

kopplade till denna typ av erbjudanden samtidigt som över hälften uppgav att de 

någon gång genomfört köp på grund av dem. Detta tyder på att användarna inte 

upplever köpet som ett sätt att vinna något nytt, utan ett sätt att undvika förlusten 

av något som riskerar att försvinna. Detta stödjer antagandet att tidsbegränsningar 

och FOMO är starka psykologiska drivkrafter inom mikrotransaktioner och spelar på 

de impulsköpstendenser som Rook (1987) beskriver. 
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Vidare visade resultaten att deltagare drogs till erbjudanden som uppfattas som 

exklusiva eller värdefulla, där exempelvis markeringar som “limited edition” direkt 

lett till köp hos respondenterna. Detta stödjer teorin kring knapphet (Jang et al., 

2015), där respondenterna beskrev att rädslan för att missa dessa exklusiva 

erbjudanden som eventuellt inte kommer tillbaka på lång tid eller alls var det som 

drev dem till att utföra köp. 

5.2 Designens betydelse för köpbeslut 

Resultaten visar att visuella element och gränssnittets utformning har stor betydelse 

för vad användare uppmärksammar först i spel med mikrotransaktioner. När 

deltagarna fick se ett exempel på ett spelgränssnitt var det alternativ som flest lade 

märke till först “Buy now”, ett alternativ med hög färgkontrast både mot bakgrunden 

och mellan elementen i objektet. Fritextsvaren beskrev det ytterligare, exempelvis en 

respondent som beskrev att “ögat drogs till den gröna och röda kontrasten”. En 

annan respondent beskrev däremot att de främst reagerade på “det stora antalet 

knappar med erbjudanden över stora delar av skärmen”, vilket tyder på att mängden 

visuella element och erbjudanden i sig kan fungera som ett sätt att fånga användares 

uppmärksamhet. 

Detta innebär att många respondenter fokuserade på hur elementen visuellt 

presenterades istället för deras innehåll, ett tydligt exempel på effekten av 

inramningseffekten (Tversky och Kahneman, 1981). Spelgränssnitt använder visuella 

element som färgkontraster, storlek, placering och notifikationer för att göra vissa 

alternativ mer framträdande och lockande än andra. Att många respondenter först 

uppmärksammade köpknappar och erbjudanden tyder på att dessa designelement 

lyckas rikta användarens fokus mot handlingar som gynnar spelets intäktsgenerering. 

Slutligen framgår det i denna studie att visuellt framträdande element såsom timers, 

färgmarkerade köpknappar och notifikationer inte enbart fångar användares 

uppmärksamhet, utan även bidrar till känslor av stress och en press att agera snabbt. 

Detta styrker idén att designval i digitala miljöer påverkar användares beteende 
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genom subtil styrning av uppmärksamhet och beslutsfattande (Mejtoft et al., 2023), 

något som både påträffas i oskyldigt styrande design men även i dark patterns. 

Resultaten visar även att flera deltagare reagerade negativt på aggressiv design och 

upplevde gränssnittet som överbelastat eller manipulativt. Trots detta verkar 

designen fortfarande vara effektiv för att dra användarnas uppmärksamhet till köp 

och erbjudanden, vilket tyder på att dessa strategier kan påverka användare enligt 

vad designern vill uppnå även när de uppfattas negativt. 

5.3 Social påverkan 

Resultaten visar att social påverkan förekommer i respondenternas upplevelser av 

mikrotransaktioner, men att påverkan inte alltid sker genom direkta notifikationer i 

gränssnittet. När respondenterna fick ta ställning till notifikationer om andra spelares 

vinster och köp uppgav 54,82 % att de inte litade på att notifikationerna var genuina, 

samtidigt som 51, 32 % upplevde dem som störande. Vidare svarade 35,09 % att 

notifikationerna inte påverkade dem alls. Detta tyder på att denna typ av social 

påverkan ofta uppfattas som påträngande eller mindre trovärdig. Samtidigt fanns det 

respondenter som uppgav att notifikationerna skapade FOMO, stress eller ett ökat 

intresse för att genomföra köp, vilket visar att de ändå kan ha betydelse för vissa 

användare. 

Fritextsvaren visar däremot att social påverkan blev tydligare i relation till vänner, 

communities och andra spelare. Flera respondenter beskrev att de kunde påverkas 

att köpa battle passes, skins eller exklusiva föremål när andra i deras spelgemenskap 

gjorde det. Detta kan förstås utifrån Kelman (1958), som beskriver hur människors 

beteenden kan påverkas genom efterlevnad, identifikation och internalisering. I 

digitala spel kan detta innebära att spelare anpassar sina köpbeslut för att passa in i 

en grupp, behålla sin sociala tillhörighet eller undvika att hamna efter andra. Särskilt 

i spel med online multiplayer, där man spelar med andra spelare på nätet, kan 

kosmetiska föremål och tidsbegränsat innehåll fungera som synliga markörer för 

status, engagemang och delaktighet i gemenskapen. 
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5.4 Medvetenhet kring dark patterns 

Trots att majoriteten av deltagarna i studien uppgav att de inte kände igen uttrycket 

dark patterns sedan tidigare så var det en majoritet som upplevde att spel försöker 

påverka dem att spendera pengar. Detta tyder på att användare upplever och är 

medvetna om effekterna av manipulativ design utan att känna till den teoretiska eller 

akademiska benämningen för fenomenet. Samtidigt visar tidigare forskning att 

användare har svårt att i stunden identifiera dark patterns i digitala miljöer 

(Di Geronimo et al., 2020), vilket kan innebära att trots att användare i stunden inte 

uppfattar den manipulativa designen så kan de i efterhand känna att de blivit 

manipulerade. 

Dessutom visar studien att oavsett om spelare upplever att spel använder design för 

att få dem att utföra oplanerade köp så är det en majoritet som utfört köp i spel inom 

de senaste sex månaderna. Faktum är att resultaten visar att det är en större 

majoritet bland de som i någon grad upplever manipulationen som utfört ett köp, 

vilket kan tyda på att medvetenheten riskerar att öka designstrategiernas effektivitet. 

 
Upplever att spel använder design för att påverka 

till köp 

Har utfört köp i spel inom 
de senaste 6 månaderna 

Ja Nej Till viss del 
Osäker/vet 

ej 

Ja 64,86 53,85 66,67 0 

Nej 31,76 46,15 27,27 100 

Osäker 3,38 0 6,06 0 

Summa 100 100 100 100 

Figur 5.4.1: Tabell som visar relationen mellan om upplevd manipulativ design och utförda köp inom de senaste 

sex månaderna. 

Detta kan även kopplas till Gray et al. (2018), som beskriver hur dark patterns i många 

fall blivit normaliserade. Eftersom användare dagligen möter dessa designstrategier 

så kan de uppfattas som en naturlig del av spelupplevelsen snarare än som medvetet 
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manipulativa designval. Samtidigt visar studiens resultat att deltagarna trots denna 

normalisering ofta reagerade negativt på strategierna när de reflekterade över dem i 

enkätens exempel och fritextsvar. Många beskrev känslor av stress, frustration och 

ånger, vilket indikerar att användarna i efterhand uppfattar vissa designstrategier 

som problematiska eller oetiska. Detta tyder på att problemet inte endast handlar 

om enskilda köpbeslut, utan även om hur användaren upplever sin egen kontroll i 

köpsituationen. Även om studien inte undersöker spelberoende eller ekonomiska 

konsekvenser på djupet visar resultatet att vissa designstrategier kan skapa en känsla 

av press att spendera pengar. Detta stärker även Luguri och Strahilevitz (2021), som 

menar att dark patterns riskerar att begränsa användares autonomi genom att 

påverka deras beslutsfattande och därmed gör dem etiskt problematiska. 

5.5 Metoddiskussion 

Studien bygger på en kvantitativ enkätundersökning, vilket passar väl eftersom att 

syftet är att undersöka övergripande mönster i hur svenska spelare upplever att 

designen av mikrotransaktioner påverkar köpbeslut. Enkäten gjorde det möjligt att 

samla in svar från ett relativt stort antal respondenter och jämföra upplevelser av 

flera olika designstrategier. Kombinationen av flervalsfrågor, skalfrågor, bildbaserade 

frågor och fritextsvar gav både tydliga och statistiska resultat och mer nyanserade 

beskrivningar av deltagarnas egna erfarenheter. 

En styrka med studien är att en majoritet av de som deltog i studien hade relevant 

erfarenhet av digitala spel och mikrotransaktioner, vilket gör materialet användbart 

för att undersöka studiens frågeställning. Samtidigt bygger studien på ett 

bekvämlighetsurval, eftersom enkäten spreds via digitala plattformar där 

målgruppen är aktiv. Det innebär att urvalet inte kan ses som representativt för alla 

svenska spelare. Personer som är aktiva i spelrelaterade forum, sociala medier eller 

Discord-servrar kan ha större intresse för ämnet och mer erfarenhet av 

mikrotransaktioner än personer som spelar mer sällan. 
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Urvalets könsfördelning behöver också beaktas. I studien var 57,46 % av 

respondenterna män och 36, 84 % kvinnor, medan resterande respondenter angav 

icke-binär, annat eller ville inte ange. Detta kan jämföras med mätningen från Statista 

(2025), där könsfördelningen bland spelare i Sverige i mars 2025 var 53 % män och 

47 % kvinnor (se figur 4.5.1). Studien har alltså en något högre andel män och en lägre 

andel kvinnor än den generella spelargruppen i Sverige. Skillnaden är inte så stor att 

resultatet bör avfärdas, men den kan påverka hur resultaten bör tolkas. 

 

Figur 5.5.1: Könsfördelningen 2025 bland svenska spelare enligt Statista. 

Detta blir särskilt relevant i relation till korstabellen mellan kön och frågan om 

respondenterna upplever att spel använder design för att påverka dem att spendera 

mer pengar än planerat (se figur 5.5.2). Där svarade 70,99 % av männen ja, jämfört 

med 54,76 % av kvinnorna. Kvinnorna svarade däremot oftare “till viss del”, med 

39,29 % jämfört med 22,14 % bland männen. Resultatet tyder på att både män och 

kvinnor upplever att speldesign kan påverka köpbeslut, men att män i materialet 

oftare uttrycker detta som ett tydligt ja. Eftersom män är något överrepresenterade 

kan detta ha bidragit till att det sammanlagda resultatet visar en stark upplevelse av 
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påverkan. Samtidigt går det inte att säga att kön i sig orsakar skillnaden, eftersom 

andra faktorer som spelvanor, spelgenrer och erfarenhet av mikrotransaktioner 

också kan spela in. 

 

 Könsfördelning 

Upplever att speldesign 
påverkar köp 

Kvinna Man 
Icke-
binär 

Vill ej 
ange 

Annat 

Ja 54,76 70,99 83,33 25 100 

Nej 4,76 6,87 0 0 0 

Till viss del 39,29 22,14 16,67 75 0 

Osäker/vet ej 1,19 0 0 0 0 

Summa 100 100 100 100 100 

Figur 5.5.2: Tabell som visar relationen mellan könsfördelning och upplevd påverkan av speldesign i relation till 

köp. 

En annan begränsning är att studien bygger på självrapporterade svar. 

Respondenterna har själva fått uppskatta hur de påverkas av olika designstrategier, 

om de har genomfört köp och om de har ångrat köp. Detta är relevant eftersom 

studien undersöker upplevelser, men det innebär också att resultaten inte kan visa 

exakt hur respondenterna faktiskt agerar i verkliga köpsituationer. Det finns även en 

risk att vissa deltagare underskattar eller överskattar hur mycket de påverkas av 

design, särskilt eftersom dark patterns ofta uppfattas som något negativt. 

De bildbaserade frågorna är en styrka eftersom de gav respondenterna konkreta 

exempel att reagera på. Samtidigt är bilderna förenklade och inspirerade av 

spelgränssnitt, vilket innebär att de inte fullt ut återskapar en verklig köpsituation i 

ett spel. I verkligheten kan beslut påverkas av flera faktorer, exempelvis relationen 

till spelet, tidigare köp, social gemenskap eller tidsbegränsade event. Fritextsvaren 
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bidrog därför med viktiga nyanser, men eftersom studien främst är kvantitativ ger de 

inte samma djup som kvalitativa intervjuer hade kunnat göra. 

Utifrån detta har metoden fungerat väl för att besvara studiens frågeställning på en 

övergripande nivå. Enkäten gav ett brett material från respondenterna med relevanta 

erfarenheter, och resultaten visar tydliga tendenser kring hur mikrotransaktioner och 

dark patterns upplevs. Däremot bör resultaten inte generaliseras till alla svenska 

spelare, eftersom urvalet är ett bekvämlighetsurval och eftersom svaren bygger på 

deltagarnas egna uppskattningar. Studien bör därför ses som en indikation på hur en 

grupp aktiva spelare upplever köpdrivande design i digitala spel, snarare än som en 

helt representativ bild av svenska spelare som helhet. 

6 Slutsatser 

Syftet med studien var att undersöka hur svenska spelare upplever att designen av 

mikrotransaktioner i digitala spel påverkar deras köpbeslut. Utifrån resultatet kan 

studien konstatera att designen av mikrotransaktioner upplevs ha en tydlig påverkan 

på många spelares köpbeslut, särskilt när designen skapar känslor av stress, brådska, 

exklusivitet eller rädsla att missa innehåll. 

Framför allt framstår tidsbegränsade erbjudanden och digital valuta som 

betydelsefulla, eftersom de kan skapa stress, otydlighet och en känsla av press att 

köpa. Även visuella element och social påverkan spelar roll, men påverkan varierar 

tydligare mellan olika respondenter. 

En oväntad aspekt av resultatet är att många respondenter inte kände till begreppet 

dark patterns sedan tidigare, trots att en majoritet upplevde att spel använder design 

för att påverka köp. Detta visar att studien även kan bidra till ökad medvetenhet om 

hur köpdrivande design fungerar i digitala spel. 
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Studien besvarar därmed frågeställningen genom att visa att svenska spelare 

upplever att mikrotransaktioners design kan påverka både köpvilja och 

känslomässiga reaktioner. Samtidigt visar resultatet att påverkan varierar mellan 

användare. Vissa respondenter påverkas tydligt av dessa strategier, medan andra 

uppger att de ignorerar eller aktivt motstår dem. Resultatet bör därför ses som en 

indikation på hur en grupp aktiva spelare upplever köpdrivande design, snarare än 

som en helt representativ bild av alla svenska spelare. 

6.1 Rekommendationer till fortsatt arbete 

För fortsatt arbete hade det varit relevant att undersöka ämnet med en kvalitativ 

metod, exempelvis intervjuer. Det hade kunnat ge en djupare förståelse för varför 

vissa designstrategier upplevs som mer påverkande eller manipulativa än andra. Det 

hade även varit intressant att studera specifika spelgenrer, plattformar eller 

speltyper för att se om upplevelsen av mikrotransaktioner skiljer sig mellan 

exempelvis mobilspel, F2P-spel och större onlinebaserade spel. 

Framtida studier skulle också kunna undersöka faktiska köpflöden i spel genom 

observationer eller användartester. På så sätt hade det varit möjligt att jämföra vad 

användare säger att de påverkas av med hur de faktiskt agerar i en köpsituation. Ett 

annat möjligt område är att studera yngre spelare eller spelare med högre 

konsumtion i spel, eftersom dessa grupper kan vara särskilt relevanta i diskussionen 

om etisk design och användarpåverkan. 
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Bilaga 1: Enkätfrågor 

Hur påverkar spelets design dina köpbeslut? 

En enkät om hur gränssnitt och formuleringar i spel med mikrotransaktioner 

påverkar användare. 

Denna enkät är en del av ett studiearbete vid Högskolan Väst och syftar till att 

undersöka hur design och formuleringar i spel påverkar användares upplevelser och 

köpbeslut. 

Målgruppen för enkäten är du som spelar eller har spelat digitala spel, oavsett 

plattform, genre eller spelvana. 

Enkäten tar cirka 5 minuter att genomföra. Ditt deltagande är helt anonymt och 

frivilligt, och svaren används endast i forskningssyfte. Du kan när som helst avbryta 

genom att stänga enkäten. 

1. Vilken åldersgrupp tillhör du? * 

• 18 – 24 år 

• 25 – 34 år 

• 35 – 44 år 

• 45 år eller äldre 

• Vill ej ange 

2. Vilket kön identifierar du dig som? * 

• Kvinna 

• Man 

• Icke-binär 

• Vill ej ange 
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• Annat (fritext) 

3. Hur ofta spelar du digitala spel? * 

Med digitala spel menas exempelvis spel på dator, konsol, mobil eller surfplatta. 

• Flera gånger om dagen 

• Dagligen 

• Några gånger i veckan 

• Några gånger i månaden 

• Mer sällan 

• Spelar inte digitala spel längre 

Om du inte längre spelar digitala spel ber vi dig att tänka tillbaka på dina tidigare 

erfarenheter och besvara frågorna utifrån de spel du brukade spela mest. 

4. Vilka typer av digitala spel spelar du oftast? * 

Du kan välja flera alternativ. 

• Action/FPS 

• Strategi 

• Sport- och racingspel 

• Casual/sociala spel 

• Skräck/spänning 

• Annat (fritext) 

• RPG/MMORPG 

• Simulationsspel 

• Mobilspel 

• Sandbox/open world 
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• Indiespel 

5. Hur ofta spelar du spel som innehåller mikrotransaktioner? * 

Med mikrotransaktioner menas exempelvis köp av skins, battle passes, loot boxes, 

valutor eller andra köp i spel. 

• Flera gånger om dagen 

• Dagligen 

• Några gånger i veckan 

• Några gånger i månaden 

• Mer sällan 

• Aldrig 

• Osäker/vet ej 

6. Har du gjort köp i spel de senaste 6 månaderna? * 

Här räknas köp såsom digital valuta, battle pass, loot box, skins/items, DLC, och andra 

former av köp du kan göra i ett spel. 

• Ja 

• Nej 

• Osäker 

• Vill ej ange 
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7. Vad var den främsta anledningen till ditt senaste köp i spel? * 

Frågan gäller även om du inte gjort ett köp inom de senaste 6 månaderna. 

FOMO = Fear of missing out 

Du kan välja flera alternativ. 

• Ville ha innehållet 

• Erbjudandet kändes bra 

• För att ta mig vidare i spelet 

• Gambling/gacha 

• Osäker/vet ej 

• Rädd att missa något (FOMO) 

• Kände mig stressad att köpa 

• Det gav mig en fördel i spelet 

• Har aldrig köpt något i ett spel 

• Annat (fritext) 

8. Har du någon gång gjort ett köp i ett spel som du i efterhand ångrat 

på grund av hur erbjudandet presenterades? * 

• Ja 

• Nej 

9. Om du svarade ja, hur påverkade det din upplevelse av spelet? 

Frivilligt att svara. 

• Fritext 
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I följande frågor kommer exempelbilder på olika typer av erbjudanden och gränssnitt 

att visas. Bilderna är skapade för denna studie men är inspirerade av verkliga exempel 

från spel med mikrotransaktioner. De är endast framtagna i forskningssyfte för att 

illustrera olika typer av design och funktioner som kan förekomma i spel. De är 

exempelmaterial och representerar inte specifika spel, företag eller produkter. 

När du svarar på frågorna ber vi dig utgå från det spel du spelar mest och föreställa 

dig att situationerna visas i det spelet. 

 

Bilden föreställer en bundle som kostar 9900 coins. Du kan välja att köpa 500, 2200, 

6900 eller 11800 coins. 

 

10. Hur tydligt upplever du att den verkliga kostnaden av paketet med 

katten framgår? * 

• Otydligt – Tydligt (1 – 8) 
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Bilden visar ett tidsbegränsat erbjudande. 

 

11. Hur skulle detta erbjudande påverka dig? * 

Du kan välja flera alternativ. 

• Jag skulle ignorera det 

• Jag skulle känna viss stress 

• Jag skulle bli mer sugen att köpa 

• Jag skulle känna rädsla att missa erbjudandet 

• Annat (fritext) 

12. Har du någon gång gjort ett köp på grund av tidsbegränsade 

erbjudanden i spel? * 

• Ja 

• Nej 

• Osäker 
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Bilden visar vilka spelare som vunnit storvinsten. 

 

13. Vad stämmer för dig gällande denna notifikation? * 

Du kan välja flera alternativ. 

• Jag litar på att den är genuin 

• Jag litar inte på att den är genuin 

• Den gör mig mer intresserad av att genomföra ett köp 

• Den gör mig stressad 

• Den ger mig en rädsla av att gå miste om något (FOMO) 

• Den påverkar mig inte 

• Den stör mig 

• Den gör mig glad 

• Annat (fritext) 
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14. Vilket av följande erbjudanden skulle göra dig mest benägen att 

köpa den rosa katten? * 

 

 

  

  

A 

 

 

 

 

 

 

B 

 

 

 

 

 

 

C 
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15. Vad var den främsta anledningen till ditt val? 

• Erbjudandet kändes exklusivt  

• Designen drog till sig min uppmärksamhet 

• Tidsbegränsningen skapade stress/FOMO 

• Annat (fritext) 

• Erbjudandet kändes mer värdefullt 

• Jag drogs till färgerna eller layouten 

• Det kändes som ett bättre köp 

 

Studera bilden: 
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16. Vad lade du först märke till i bilden ovan? 

• "Daily cat" (höger sida) 

• "Battlepass" (toppen) 

• "Play" (toppen)" 

• "Store" (toppen) 

• "Buy now" (vänster sida) 

• "Events" (toppen) 

• "Esports" (toppen) 

• "Megacats" (vänster sida) 

• "Cats" (toppen) 

• "Gallery" (toppen) 

• Permanent improvement" (vänster sida) 

• Annat (fritext) 

17. Känner du till begreppet ”dark patterns” sedan tidigare? * 

• Ja 

• Nej 

• Osäker/vet ej 

18. Upplever du att spel använder design för att påverka dig till att 

spendera mer pengar än du annars planerat? 

• Ja 

• Nej 

• Till viss del 

• Osäker/vet ej 
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19. Av de exempel vi har tagit upp, vilka anser du vara manipulativa? * 

Du kan välja flera alternativ. 

• Tidsbegränsat erbjudande 

• Digital valuta 

• Notiser om andra spelares vinster 

• Inga 

20. Vilka av de exempel du har sett i enkäten anser du vara mest 

manipulativa? * 

Ranking 1 – 3, 1 = mest manipulativ. 

• Tidsbegränsat erbjudande 

• Digital valuta 

• Notiser om andra spelares vinster 

21. Kan du beskriva en situation där du kände dig påverkad att göra ett 

köp i ett spel? 

Frivilligt att svara. 

Fritext 
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