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Det at give gaver er en tusindarig menneskelig praksis. Antropologer har fremheevet dens fire kernefunktioner:
Kommunikation, social og gkonomisk udveksling samt socialisering [1]. Dette har optaget teenkere gennem
historien: Seneca skrev i »Om velggrenhed « (ca. &r 60), at gavens veerdi ligger i intentionen: at give uden
forventning, modtage uden smiger og dele glaeden i oprigtig velvilje [2]. Max Weber beskrev i »Politik som
profession« (1919) speendingen mellem sindelagsetik, hvor intentionen er afgerende, og ansvarsetik, hvor
konsekvensen veegter tungest [3]. Marcel Mauss viste i »Gaven« (1925), at enhver gave indgér i en cyklus af at
give, modtage og gengeelde noget, der kan opleves bade forpligtende og byrdefuld [4]. Sartre pegede i »Vaeren og
intet« (1943) pa, hvordan gaver kan fungere som subtil magtudevelse [5], mens Derrida i »Givet tid« (1992)

argumenterede for, at en ren, uselvisk gave slet ikke er mulig [6].

Selv om julegaver kan spores langt tilbage, blev traditionen forst udbredt i 1800-tallet [7, 8], hvor borgerskabet
begyndte at udveksle praktiske »nyttegaver« - i Peters Jul (1866) fir Rasmus en trgje [9], mens Anna i »Hejt fra

traeets gronne top« (1847) modtager fire alen merino til en vinterfrakke [10].

Oprindeligt blev gaver ikke pakket ind. Indpakning opstod i hgjere sociale lag for at isceneszeette gaven som en
seerlig hyldest, selv om gensidighed stadig var underforstaet. I begyndelsen af 1900-tallet spredte det at give
gaver sig til alle samfundslag, og indpakning tilfojede overraskelse og sestetisk omtanke, hvilket kunne fa selv
beskedne gaver til at fremsta mere vaerdifulde. Brunt papir var udgangspunktet, men med litografisk
trykteknologi bredte dekorativt papir sig, og Hallmark-bradrene krediteres ofte for at have grundlagt
gavepapirsindustrien i 1917, da de leb tor for ensfarvet papir og i stedet brugte franske kuvertforinger [11]. I 2024
blev det globale marked for gaveindpakningsprodukter (papir, band, sesker, poser og pynt) vurderet til 131

milliarder kroner og forventes at vokse stat [12].

I dag varierer juleforventninger pa tveers af demografi: Kvinder glaeder sig mere til jul end maend, og yngre
voksne mere end aldre. Hver dansker giver i gennemsnit syv julegaver [13], og en professionel gaveindpakker
bruger ca. halvandet minut pr. gave [14]. Der er endda spekuleret i kansforskelle i evnen til at pakke gaver ind
[15].

Selv om indholdet af en gave er vigtigt, spiller praesentationen ogsa en central rolle [16, 17]. At praesentation og
kontekst pavirker opfattelsen, er velkendt fra placeboforskningen: Pillers farve og form, ligesom en
konsultations rammer og relationen til behandleren pavirker den terapeutiske effekt [18]. P4 samme méde kan
gaveindpakning og overlevering sndre oplevelse og vaerdisaetning. Denne artikel udforsker det at give gaver, og

hvordan den kan optimeres.

Open Access under Creative Commons License CC BY-NC-ND 4.0 Side 1 af 10



UGESKRIFT FOR LAGER

Metoder
Studiedesign

Studiet var et randomiseret, placebokontrolleret crossover-studie med to delstudier: Delstudie 1 fokuserede pa

optimal julegaveindpakning, mens delstudie 2 sammenlignede effekten af en god gave med placebo.
Deltagere

Deltagerne var venner og familie til forfatterne. Studiet fandt sted i Danmark i 2024. Inklusionskriterier var alder
= 18 ar og modtagelse af = én julegave érligt. Eksklusionskriterier var en score pa 0 pa en numerisk ratingskala
for julegleede, allergi over for gaveindpakningsmaterialer samt kognitive og/eller sensoriske

funktionsnedsaettelser, der kunne pavirke evnen til at vurdere gaver.
Gaver

I alt blev 27 gaver praesenteret, baseret pa en referencegave (3 x 11 x 17 cm; 33 g) i red indpakning, hvor én
parameter blev aendret ad gangen (Figur 1 A). Variationer omfattede papirfarve/-menstre, dekorationer (slojfe,
roset, manillamaerke, generisk kort med to linjer eller et leengere personligt kort pa 14 linjer), veegt (250 g eller
570 g), storrelse (12 x 23 x 34 cm), blgdhed (f.eks. hjemmestrikkede sokker) og lyd (LEGO eller knust porcelaen).

Nogle gaver blev desuden ledsaget af en fortalling om, at de var dyre eller svaere at finde.
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FIGUR 1 A. Oversigt over alle gaver inkluderet i studiet. De 27 indpakkede gaver blev
vurderet, hver adskilt p4 ét karakteristikum i forhold til referencegaven (en redindpakket
standardaeske uden pynt). B. Modificeret Wong-Baker Jolly-O-Meter. En juletilpasset version
af Wong-Baker Faces Pain Rating Scale anvendt til vurdering af oplevet glaade ved mod-
tagelse af gaver. Ansigter er erstattet af julemandsillustrationer, der speender fra 0-10.

En uindpakket gave fungerede som kontrol. Tre sarlige gaver indgik: et honninghjerte i cellofan inspireret af
Region Hovedstadens -kampagne, et gavekort pa 500 kr. og en 10 ml saltvandssprejte, de to sidstnaevnte pakket
identisk med referencegaven og vaegtjusteret. Alle gaver blev nummereret og pakket af samme person for at

sikre ensartethed med registrering af indpakningstid og materialeforbrug.
Randomisering

Raekkefolgen blev elektronisk randomiseret for hver deltager. Referencegaverne blev fastlagt til position 1, 12 og
23 for at vurdere konsistens, og kontrolgaven til position 24 for at reducere carry-over-effekter. Delstudie 2-

gaverne (gavekort og saltvandssprejte) blev derefter randomiseret og preesenteret.
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Effektmal

Alle deltagere fik en standardiseret introduktion: »Du vil nu fa praesenteret 27 gaver, én ad gangen. For hver gave
bedes du vurdere, hvor glad du bliver for at modtage den, pa en skala fra nul til ti«. Vurderingerne blev
registreret pa en juletilpasset Wong-Baker-skala (Figur 1 B). Deltagerne matte holde, betragte og ryste gaven,
inden de afgav deres score.

Statistik

Der blev anvendt en lineser mixed-effects-model med deltager som random effect og alder ved baseline, gave,
kon, gennemsnitligt antal modtagne julegaver, rapporteret juleglaede og gavetype som fixed effects. Random
intercept introducerer en sammensat symmetrisk korrelationsstruktur mellem en deltagers mélinger. Udfaldet

»Glaede ved modtaget gave« blev modelleret som en kontinuerlig variabel og sammenlignet med referencegaven.

For delstudie 2 blev en analyse af kovarians (ANCOVA) anvendt til at sammenligne gaverne. Modellen

inkluderede folgende kovariater: gave, alder, kon, gennemsnitligt antal julegaver samt niveau af julegleede.

Vi har ikke data for den preecise praesentationsraekkefolge af gaverne (ud over referencegaverne ved position 1,
12 og 23). Vi kan derfor ikke modellere periode- eller carry-over-effekter. Ingen deltagere modtog samme
reekkefolge af de 27 gaver.

Etik

Alle deltagere gav mundtligt informeret samtykke. Da studiet kun omfattede spargeskemaer og interviews uden
biologisk materiale eller folsomme data, var det fritaget for anmeldelse til Den Nationale Videnskabsetiske

Komité.
Resultater

31 deltagere (medianalder 26 ar (IQR 25-27), 65% meend) deltog i studiet. Median selvrapporteret julegleede var 8
(IQR 6-9) og arligt antal modtagne julegaver 7 (IQR 5-9). Se Figur 2 for overblik over gaveeffekter.
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FIGUR 2 Gennemsnitlige glaedesscorer for alle gaver sammenlignet med referencegaven.
Deltagerne vurderede deres falelsesmaessige respons ved hver gave pé en skala fra 0-10 ved
brug af den modificerede Wong-Baker-skala, hvor hejere score repraesenterer sterre glaede.
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Gavepapir

Julemenstret og det gyldne papir sgede gleeden med 1,48 point (95% KI: 0,55 til 2,42) sammenlignet med
referencen. Fadselsdagstema, gront og brunt papir gav en lidt hgjere score, men uden signifikans. Den

uindpakkede gave klarede sig dérligst.
Dekorationer og tilbehgr

Dekorative elementer forbedrede generelt modtagelsen. Slgjfen ggede gleeden med 1,81 point (95% KI: 0,87 til
2,74). Et manillameerke eller et standardkort pa to linjer gav ogsa hejere vurderinger, mens et langt personligt

kort gav den starste stigning i glaede pa tvaers af alle gaver pé 5,42 point (95% KI: 4,38 til 6,26).

Fysiske egenskaber

Variation i gavestorrelse og veegt egede gleeden: En stor gave gav en stigning pé 3,55 point (95% KI: 2,61 til 4,49),
og bade moderat og stor vaegtegning egede ogsa glaeden signifikant for den tungeste med 3,48 point (95% KI: 2,55
til 4,42). En bled gave - et par hjemmestrikkede sokker - blev bedre modtaget end referencegaven og tilfgjede
1,90 point (95% KI: 0,97 til 2,84). Lydeffekter som raslende LEGO-klodser eller knust porcelaen ggede gleeden med
hhv. 2,16 og 2,61 point.
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Narrativ pavirkning

En ledsagende fortaelling om, at gaven enten var dyr eller sveer at finde, havde en staerk effekt pa den oplevede
gleede, hhv. 3,19 (95% KI: 2,26 til 4,13) og 3,23 (95% KI: 2,28 til 4,17) point.

Omkostnings- og tidseffektivitet

Den lille gaveaeske var mest effektiv i forhold til modtageglaede pr. enhed af indpakningstid og materialeforbrug,
med stor effekt pd glaede, minimale dimensioner og kortest indpakningstid (Figur 3). Hvor elementer som slgjfer
og lange personlige kort gav hej absolut glaede, kraevede de uforholdsmaessigt meget tid og materiale og var
dermed mindre omkostningseffektive. Narrativer kraevede ingen materialer og kun kort tid samt gav en

meningsfuld positiv effekt.

FIGUR 3 Glaadescorer justeret for tid og penge. Glaadesscorer plottet mod to kontinuerte
gavekarakteristika: ekonomiske omkostninger og indpakningstid. Hejere vaardier angiver
bedre effektivitet for den pageeldende parameter sammenlignet med referencegaven.

Lille sterrelse e S—
Tidskraevende forteelling e, =
Dyr forteelling e
Tung veegt S e
Moderat vaegt e, o
Lyden af knust porcelasn _._.:
Lyden af LEGO : e, e
Bled e T
Julemenster b g
Vinflaske s e M
Guldpapir g T W
Grent papir B, e
Fedselsdagsmenster —_.'—_
Stor starrelse — ]
Manillamaerke O o
Brunt papir _T'__
Slajfe s g
Roset R e
Generisk kort g L
Personligt kort g —’—
Kontrol $. | | | | Estimat
-2 -1 0 1 2 3 4 5

—a—Tid —e—PFris

Den gode, placeboen og honninghjertet

De to identisk indpakkede gaver, der indeholdt hhv. et gavekort (den gode) eller en saltvandssprajte (placeboen),
gav forskellige niveauer af glaede: hhv. 5,03 (95% KI: 4,03 til 6,03) og 6,90 (95% KI: 6,02 til 7,79). Begge gaver
fremkaldte signifikant sterre glaede end honninghjertet (2,48, 95% KI: 1,77 til 3,20) (Figur 4).
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FIGUR 4 Glaedesscore for den gode gave, placebogaven og honninghjertet. Fordeling af
oplevet glaede (0-10) for tre gavetyper: den gode gave (gavekort p& 500 kroner), placebo-
gaven (saltvandssprejte) og honninghjertet i cellofan. Violinplots viser fordelingen og densi-
teten af svar. Hvide prikker angiver gennemsnittet, og sejler viser 95% konfidensintervaller.
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Diskussion

I dette studie undersegte vi, hvordan julegleeden ved gaver kunne maksimeres ud fra et indpakningsperspektiv.
Med antagelse om en vis additiveffekt fandt vi, at en stor, tung, blad gave pakket ind i guldpapir med slgjfe,
ledsaget af et langt personligt kort, lyden af knust porcelaen og en forteelling om, at gaven var dyr og vanskelig at

finde, skabte den sterste glaede.
Julen er hjerternes - og gavernes - fest

Indpakkede gaver skaber mere gleede end uindpakkede, hvilket tidligere studier ogsa har vist [17]. Dette
bekreefter, at selv sma anstrengelser har betydning. En mulig forklaring er, at indpakning vaekker minder om
tidligere gode oplevelser. Anledningens betydning illustreres af, at gaver skaber storre gleede pa fodselsdage end
tilfeeldige dage (p < 0,05) [16]. Utraditionel indpakning (f.eks. brunt papir) har tidligere givet feerre positive
folelser end traditionel (p < 0,001), men flere end slet ingen (p < 0,05) [12]. Det tyder p4, at selve ritualet med

gavedbning har en selvsteendig psykologisk vaerdi.

Et studie fandt, at sjusket indpakkede gaver kunne give storre tilfredshed end pzent indpakkede (p < 0,01), uanset

gavens kvalitet, selv om forventningerne var lavere [17]. Dette blev forklaret med forventningsbrud: Lavere
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forventninger kan give en positiv overraskelse. Effekten gjaldt iseer blandt venner, mens bekendte foretrak psen
indpakning [12]. Relationen mellem modtager og giver illustreres ogsé i Matador, hvor Daniel Skjern, efter Ellen
fik en hest af faderen som belenning for flid, far en hest af sin bedstemor som keerlighedsgave, men stille

bemeerker: »Jeg ville nu hellere have haft den af far«.
Pris og tid

Hvis man har ubegraensede ressourcer og et vaerksted med nisser, kan man teoretisk optimere alle parametre for
at maksimere modtagerens gleede: Lav gaven stor, tung og bled, pynt med slgjfe, lyd af knust porceleen og et

langt personligt kort. Andre er ofte begraensede af enten tid eller penge, og det kan kraeve kompromiser.

Har man tid, men f4 penge - f.eks. en medicinstuderende i juleferien - kan den mest effektive strategi veere en
lille gave, keerligt pakket ind i guldpapir, ledsaget af et langt, personligt kort og méaske en dramatisk historie om,

hvor sveert det var at finde gaven.

Har man derimod flere penge end timer - f.eks. en cheflaege - veelg da en stor, tung, bled gave pakket i

guldpapir, tilfej en roset, et kort pa to linjer er tilstraekkeligt, og overvej en bemarkning om, hvor dyr gaven var.
Det er tanken, der taeller

I det andet delstudie oplevede deltagerne ikke storre gleede ved at fa en god gave (gavekort pa 500 kr.) end en
placebogave (en 10 ml saltvandssprejte) - faktisk gav placebogaven mere glaede (p = 0,005). Hvorfor er uklart.
Nogle deltagere afgav meget polariserede vurderinger, andre kan have gaettet pa indholdet, og blindingen har
muligvis veret utilstraekkelig. Eller ogsé skyldes det ganske enkelt julens magi - méske havde nogle af deltagere

veeret uartige.

Honninghjertet i cellofan, modelleret efter Region Hovedstadens -kampagne efter COVID-19, klarede sig vaerst af
alle. Med andre ord var det statistisk bedre at fa en saltvandssprejte end regionens officielle tak. Dog inkluderede

vi ikke den ledsagende pauseskaerm pé medarbejdernes computere, som teoretisk kunne have endret resultatet.
Giver og modtager

Selv om givere konsekvent angiver, at deres primzre mal er at maksimere modtagerens tilfredshed, er de
generelt darlige til at forudsige modtageres reaktioner - selv nar der gives eksplicit information om preaeferencer

[19] Modtagere seetter storre pris pa gaver fra en gnskeliste, noget givere ofte ikke forudser [20].

Tilsvarende foretreekker modtagere ofte kontante gaver, hvilket givere ofte betragter som upersonligt [19]. Mens
ét studie fandt en sammenhaeng mellem gavers gkonomiske vaerdi og modtageres taknemmelighed [19], viste et
andet ingen sammenhaeng [20]. Ligeledes er givere mindre tilbgjelige til at vaelge sentimentale gaver, pa trods af

at modtagerne tydeligt foretraekker dem [21].
Styrker og svagheder

Studiet er, sa vidt vi ved, det forste randomiserede, placebokontrollerede forseg, der systematisk vurderer bade
fysiske og narrative indpakningsparametre. Alle gaver blev pakket ind af samme person, hvilket minimerede
variation fra indpakningsevne. Faste positioner for reference- og kontrolgaver muliggjorde konsistensmaling og
kontrol af carry-over-effekter. Selv med denne metode kan vi naeppe udelukke, at en overdimensioneret gave
overskygger de efterfolgende sokker fra mormor. Omvendt dokumenterer vores data, at smé gaver undertiden
kan overga de store - en pdmindelse om, at det ikke altid er starrelsen, der afgor effekten. Ved at anvende en
juletilpasset version af Wong-Baker-skalaen blev deltagernes gleede mélt pa en standardiseret og saesonbetonet

made.

En begraensning er, at deltagerne ikke pakkede gaverne op, hvilket kan have reduceret den folelsesmeessige
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respons. Resultaterne skal derfor tolkes med forbehold: Uoverensstemmelse mellem preesentation og indhold
kan i praksis fore til skuffelse, og personlige praeferencer varierer. Fremtidige studier ber undersgge samspillet

mellem indpakning og selve indholdet.

Konklusion

Den perfekte gave findes maske ikke, men optimeret indpakning kan markant forege den gleede, den bringer.
Selv en saltvandssprejte kan bringe gleede, hvis blot den er pakket rigtigt ind. Om sddanne indsigter ogsa er
relevante i klinisk praksis, afheenger méaske af, om man betragter sin behandling som en gave, under alle

omsteendigheder kan det veere pé tide, at Nordpolen opdaterer sine retningslinjer.
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SUMMARY

Christmas article: The ideal Christmas gift — a randomised crossover study

The joy of Christmas gifts depends not only on their content but also on how they’re presented. We investigated

which gift characteristics most effectively increase recipient joy.
Methods

We conducted a randomised, placebo-controlled, crossover trial. 31 adults aged 21-66 years each evaluated 27
gifts differing in wrapping, size, weight, texture, and accompanying narratives. Recipient joy was rated on a

Christmas-modified 0-10 Wong-Baker scale.
Results

Median self-reported enjoyment of Christmas was eight on a 0-10 scale (IQR 6-9). Compared with a red-wrapped
reference gift, several factors significantly increased joy: gold wrapping paper (+1.48), a bow (+1.81), softness
(+1.90), the sound of broken porcelain (+2.61), and especially a long, heartfelt card (+5.42). Larger (+3.55) and
heavier (+3.48) gifts were better received than smaller or lighter ones. Verbal stories describing the gift as
“expensive” (+3.19) or “hard to find” (+3.23) also enhanced ratings. From a cost-effectiveness perspective, small
gifts paired with a brief narrative offered the highest joy per unit of time and material. In a separate comparison,
identically wrapped gifts containing either a gift card worth DKK 500 or a 10 mL saline syringe yielded different
outcomes: the placebo gift scored significantly higher (6.90 vs. 5.03; p=0.005).

Conclusion

To maximise Christmas joy, the gift should be large, heavy, soft, wrapped in gold paper with a bow, and
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accompanied by a long, heartfelt card and a convincing backstory.

Funding: None.

Trial registration: Not registered.
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