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SYKOLOGI har allt mer bor-
jatintressera ekonomer.

Forskningen om rent individuella

beslut har lange varit stark, men fokus har

nu forflyttats till sociala beteenden. I vilken
man ar manniskor altruistiska, 6msesidi-
ga, normdrivna och statussokande? Denna
oversikt ger smakprov pa forskningsresul-
tat och diskuterar hur dessa insikter paver-
kar de rad som ekonomer kan ge till chefer

och politiker.
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bidra till att forskningen nér ut i media.

OM ALTRUISM Effektivitetsnormen siger att vi sarskilt
bor ge om mottagarens nytta dr storre dn var egen. Det
finns ocksa rikligt med evidens for att manga foljer denna
norm nér nyttan av att ge dr transparent. I ett tankevéck-
ande experiment ar det dock manga férsékspersoner som
valjer att inte ha exakt kinnedom om nyttan av en gava,
vial medvetna om att de skulle ge mer om de fick veta att
nyttan var stor.

OM OMSESIDIGHET Ett fatal filtexperiment har utforts
for att reda ut om hogre 16n medfor 6kad arbetsinsats,
men dn sa lange saknas klara indikationer p4 att s& ar fal-

let. Daremot har man hittat betydande positiva effekter av
icke-monetira gavor.

OM KONFORMITET Aven den mest moraliska kan f&
svart att respektera en norm som alla andra bryter mot.
Omvint kan den simsta opportunist ha svart att bryta en
norm som alla andra respekterar.

SNS ANALYS En stor del av den forskning som bedrivs ér vid sin publicering anpassad for vetenskapliga tidskrifter. Artiklarna &r ofta teoretiska
och inomvetenskapligt specialiserade. Det finns emellertid mycket forskning, framfor allt empirisk och policyrelevant sddan, som ar intressant for
en bredare krets. Malet med SNS Analys dr att gora denna forskning tillgénglig for beslutsfattare i politik, naringsliv och offentlig férvaltning och
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Beteendeekono-
misk forskning
har sedan linge
intagit ekono-
mernas_finrum.

Vetenskapen dr forenklingens konst. Det dr de
fundamentala sambanden vi behéver forsta,
inte varenda liten detalj. Med denna respek-
tabla devis brukar vi ekonomer alltid ursiakta
oss nar vi torgfor véra teorier, baserade som de
ar pa orealistiska antaganden om manniskans
natur och samhillets struktur.

Forut brukade vi skylla ifran oss lite extra
och lagga till: "Dessutom ar det psykologernas
jobb att tala om for oss hur manniskonaturen
ser ut; ge oss en battre nyttofunktion, s maxi-
merar vi den i stallet!”

Den tiden kinns avldgsen nu. Beteende-
ekonomisk forskning har sedan ldnge intagit
ekonomernas finrum. Som ett extremt exempel
kan ndmnas att psykologiska fragor ar centrala
itio avtretton fullaingdsartiklar i senaste num-
ret av American Economic Review (april 2011).
Moderna ekonomer vare sig avfardar psykolo-
gi eller forvantar sig att psykologer ska leverera
sinaresultatiett lampligt format. Tvartom har
vi sjalva, pa gott och ont, blivit savil psykologer
som sociologer.

Det finns tminstone tvé anledningar till
att psykologin, efter manga artionden i perife-
rin, atertagit sin centrala plats i ekonomisk ana-
lys. For det forsta insdg vi dntligen hur hopplost
det ar att studera ekonomisk utveckling och till-
vaxt enbart med hjalp av en teori dar nastan allt
avintresse var oforklarat ("dgde rum i residua-
len”). Viborjade darfor ater studera detaljfra-
gor betraffande samhéllets organisering, allt-
ifrén styrning av foretag till samarbete i sméa
lokalsamhallen. I detta arbete stod det alltmer
klart att var modell av manniskans drivkrafter
inte alltid racker till. Exempelvis tycks manga
manniskor vara villiga att géra betydande upp-
offringar for att uppréatthalla normer och lagar,
for att sakerstilla egen savil som andras regel-
lydnad.

For det andra hade teorin problem &ven pa
hemmaplan, det vill siga nér det giller att for-
klara hur marknader fungerar. Naturligtvis kan
det vara svért att forklara varje enstaka individs
transaktioner, men det tycktes som om méanni-
skor avvek pé ett systematiskt satt frén teorins
forutsigelser. Exempelvis ar manga mannis-
kor benigna att forsikra sig mot till synes obe-
tydliga risker, och ndr man ska silja nagot tycks

det spela betydande roll om anskaffningspriset
rakat vara hogt eller 1agt.

I detta korta papper ska jag huvudsakligen
dgna mig at manniskors sociala beteenden.
Ivilken mén ar manniskan en lat och egoistisk
materialist? Vilka andra motiv har hon for sina
handlingar? I bakgrunden finns de stora fra-
gorna: I vilken man bestdms samhallets orga-
nisering av manniskans natur, och hur paver-
kas forskarnas rekommendationer, betraffan-
de allt ifran skattepolitik till foretagens sociala
ansvarstagande, av vara teorier om ménniskans
motiv? Betriffande de senare fragorna véljer
jag dockidetta ssmmanhang att avsta fran star-
ka pastdenden och specifika rekommendatio-
ner.

For att sdtta in analysen av socialt beteen-
deiett bredare psykologiskt perspektiv, lat mig
forst siga ndgot om den moderna utvecklingen
inom beslutsteorin.

Privata beslut

Det var nog beslutsteorins sprickor som till slut
sprangde vallen av skepsis mot ekonomisk psy-
kologi. Tre avvikelser fran standardteorin ar
sarskilt anmérkningsvarda. Maurice Allais visa-
de pa 1950-talet att manniskor tillméter sma
sannolikheter oproportionerligt stor betydelse.
Négra ar senare visade Daniel Ellsberg att man-
niskor inte bara ogillar risk som kan samman-
fattasisannolikheter, utan dven ogillar otydlig-
het betriffande dessa sannolikheter. Ett antal
experiment av Daniel Kahneman och Amos
Tversky under 1970- och 80-talet visade slutli-
gen att manniskor kdnner en starkare aversion
mot forluster 4n de kdnner attraktion till vinst-
er, eller mer allmént att manniskor bryr sig om
konsumtionsforidndringar, inte bara konsum-
tionsnivaer.

Kahneman och Tversky upptickte allt-
sa att "referenspunkten” spelar roll f6r man-
niskors beslut. Denna insikt ar helt fundamen-
tal, och representerar ett dramatiskt brott mot
ekonomernas gingse antaganden. Vad den dju-
past avslojar ar att vi manniskor tycks fatta vara

1. Till grund for detta papper ligger ett stort antal akademis-
ka arbeten, av bland andra Colin Camerer, Armin Falk, Ernst
Fehr, Matthew Rabin, Magnus Johannesson och forfattaren.
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beslut pa basis avavvigningar som gors inom
snava referensramar. I stillet for att realistiskt
se varje beslut som ett ganska litet elementien
stor mangd beslut som vi ska fatta, ar det som
att vi upprattar ett mentalt konto dar enbart
detta beslut (eventuellt tillsammans med nag-
rafd andra) ingar. Lat mig ge ett exempel: Om
man far chansen att kopa en lott i vart och ett
avtusen oberoende lotterier, dir chansen varje
géng ar lika stor att vinna 6 kronor som att for-
lora 4 kronor, sa skulle nastan alla tacka ja till
detta, eftersom den forvintade vinsten dr 1 000
kronor, och risken for ndgon som helst forlust
ar sa liten (den kan berzknas till mindre 4n 1,25
procent; samma som chansen att vinna minst
2 000). Om man diaremot erbjuder ett enda lot-
teri av detta slag, ar det ménga som skulle tacka
nej, eftersom risken for en forlust ar sa hog. Da
bortser man fran att detta beslut bara ar ett av
valdigt manga beslut som man ska ta under sitt
liv, och att forlusten i det perspektivet dr obe-
tydlig. Man borde i stillet enbart se till det for-
vantade virdet.

Sniva referensramar, eventuellt i kombina-
tion med forlustaversion, kan pa detta sétt for-
klara ett antal timligen irrationella beteenden:

« Manga kunder koper forlangd forsiakring for
Kklockor, tv-apparater och annan elektronik —
vilket vanligtvis ar en mycket 16nsam affar for
sédljaren. Foga forvanande finns det ett nega-
tivt ssmband mellan kognitiv férmaga och
betalningsvilja for sddana forsidkringar.

« Likasa finns tecken pa att arbetare som beta-
las per producerad enhet, och som styr 6ver
den egna arbetstiden, tenderar att sluta for
dagen nér de uppnatt ndgon sorts genom-
snittlig produktionsniv, trots att detta bete-
ende medfor att man jobbar fler timmar nér
det dr svart att tjina pengar an nér det ar
enkelt. Detta kan vara en bidragande orsak till
att det dr svart att fa tag i taxi nar det ar ihal-
lande daligt vider; forarna har redan tjanat
tillrackligt for dagen och dkt hem.

 Sévil husdgare som aktiehandlare uppvisar
ett motstind mot att realisera sina forluster;
sannolikt realiseras vinster for tidigt och for-
luster for sent.

« Minniskor ar visentligt mer benégna att,

genom val av sjilvrisk, fullstindigt forsak-
rarisk som ror skada pa bostaden dn risk for
skada pé bilen.

« Sannolikt finns det &ven ett samband mel-
lan manga manniskors oférmaga att spara,
motionera och att 4ta hidlsosamt & ena sidan
och deras tendens att 6verbetona kortsikti-
ga effekter av sina beslut 4 andra sidan. Det
har visat sig mojligt att pa ett dramatiskt satt
andra manniskors pensionssparande genom
att helt enkelt se till att sparbeslutet inte har
nagon effekt alls pd de nirmaste manadernas
konsumtion utan enbart binder upp inkomst-
okningar som ligger i framtiden.

Neurovetenskapen har ocksa gett oss nya fysio-
logiska kéllor till insikt om beslutsprocesser,
alltifran effekter av hormonell variation till
hjarnans detaljerade funktionssétt. Rena
beslutsexperiment kan dokumentera att ett
visst beteende finns, men kan svérligen skil-

jamellan olika fundamentala orsaker till dessa

beteenden. Hir kan neurovetenskapen kom-
plettera bilden. Det dr exempelvis dokumente-
rat att andra delar av hjirnan tenderar att vara
involverade narindividen tar stallning till for-
luster 4n nar hon tar stillning till vinster; star-
kare instinkter eller kinslor tycks vara inkopp-
lade nar forluster kommer pa tal.

Aven biologisk forskning 4r central om man
pa djupet vill forstd manniskors beteenden.
Med hjalp av evolutionér teori kan vi forsté vil-
ka typer av preferenser som har storst chans
att overleva. Empiriskt kan man med hjalp av
sa kallade tvillingstudier, dar man utnyttjar
skillnader i beteendens samvariation mellan
enaggstvillingar och tvadggstvillingar, stude-
ravilken andel av de observerade skillnaderna
imanniskors beslut som orsakas av genetiska
faktorer. Nar det giller riskpreferenser, vare sig
det giller sma lotterier eller val av portfolj i det
svenska premiepensionssystemet, tycks gene-
tiska faktorer forklara mycket mer av beteende-
variationen an vad milj6faktorer gor.

Sociala beslut

Sociala beslut kan delas in i tre kategorier. Den
forsta kategorin ar politiska beslut som ror sam-
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Det dar i allmdn-
het svart att
halla moral och
intresse isdr.

hilletistort. Rostning i riksdagsvalet ar ett typ-
exempel. Den andra kategorin ar beslut roran-
de egna beteenden som samverkar med andras
beteenden pa makroplanet. Till exempel kan
vart arbetsutbud paverkas av hur mycket andra
jobbar, darfor att vi jamfor oss med dem. Den
tredje kategorin ar beslut som har direkta kon-
sekvenser for specifika personer, exempelvis
hur lojal man ar mot sin arbetsgivare eller part-
ner, eller hur man responderar nir man utsitts
for andra manniskors godhet eller girighet.
Merparten av den beteendeekonomiska forsk-
ningen, och dven detta papper, handlar om
sddana mikrosociala beslut.

Politiska beslut

En hypotes om politiska beslut dr att manniskor
rostar pa det parti som bést gynnar det egna
ekonomiska intresset. Denna hypotes dr dock
inte alldeles korrekt; det finns dven ett betydan-
deideelltinslag i manga manniskors rostande.
Ideologin handlar ibland om rena férdelnings-
fragor och ibland om mer sofistikerade argu-
ment betraffande méanniskors rattigheter. Ett
exempel pa ideell rostning i fordelningsfragan
arnar enrik eller vilavlonad person rostar for
okad omfordelning. Ett exempel pa rittighets-
tankande ar nar man vill ha hogre skatter pa
arvda formogenheter dn pa egenhéandigt bygg-
da formogenheter darfor att manniskor anses
ha starkare moraliska ansprak pa frukterna av
sin egen talang dn pa frukterna av féraldrarnas
talang.

Trots att ménniskor har vissa moralupp-
fattningar som star 6ver det egna intresset, ar
det svértiallméanhet att halla moral och intresse
isdr. Det dr knappast nagon tillfallighet att lag-
inkomsttagare tycker att bidragsfusk 4r mindre
omoraliskt i forhallande till skattefusk &n vad
hoginkomsttagare gor.

Ett direkt satt att forsoka renodla mannisk-
ors ideologiska preferenser dr att be dem rang-
ordna olika samhallen utan hénsyn till den
egna positionen: "Om ditt barnbarn fods till en
slumpmassig samhallsposition, skulle du fore-
dra att det foddes i samhille A eller samhille
B?” I dylika studier visar det sig att ménga del-
tagare varderar jamn fordelning hogre dn vad
ekonomer ar vana vid. Om tva samhéllen ar

likadana, forutom att de allra rikaste ar rikare i
AiniB, si ir det manga som foredrar B. Aven
om de totala tillgdngarna &r storre i A, och ingen
harlagre konsumtion dn i B, sé ogillas alltsd A
pé grund av den storre ojamlikheten.

Makrosociala beslut

Aven om vi bortser fran ideologiska prefe-
renser, ar det sannolikt att det egna intresset
omfattar annat 4n den egna konsumtionen av
varor och tjanster. Till exempel finns ett starkt
stod for tesen att manniskor jamfor sin kon-
sumtion med andras, och att nyttan av att kon-
sumera en viss varukorg tenderar att sjunka nar
andra konsumerar mer. Betydelsen av social
status dr den mest troliga forklaringen.

Onskan om status och anseende forkla-
rar till stor del varfor manga manniskor lockas
anstranga sig och prestera lange efter att kon-
sumtionsbehovet ar tackt, vare sig anstrang-
ningarna betalasipengar eller inte. Hur hart
man satsar pa sin karriar, och dven vilken
bostad och bil man koper, har makrosociala
effekter da beteendet skapar beundran, avund
eller forakt hos medmiinniskor. Aven nir det
giller anpassningen till makrosociala normer,
som till exempel att man bor rosta i riksdags-
val, ar det troligt att det sociala anseendet spe-
lar en roll. Nar man i Schweiz inférde majlighe-
ten att forhandsrosta per post, var det manga
som trodde att valdeltagandet skulle 6ka efter-
som valjarna fatt ytterligare ett billigt satt att
delta. Utfallet var tviartom att rostandet gick till-
baka, troligtvis darfor att man nu hade en giltig
ursikt nar ens grannar inte kunde observera en
vid vallokalen.

Ur evolutionsbiologisk synvinkel ar sta-
tusjakt och 6nskan om ett gott anseende hogst
naturliga fenomen, eftersom det i forsta hand ar
fortplantningsmojligheterna som avgor gener-
nas overlevnad. Fortplantningsmojligheterna
beror mer pa uppvisade férmagor dn pa den
egna konsumtionen.

Aven inom neurovetenskapen har man hit-
tat sldende beldgg for att manniskor njuter av
att prestera relativt battre 4n andra, men det ar
tankevickande att denna njutning, i synnerhet
hos en del kvinnor, solkas av medkénsla for den
som presterat simre.
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Om ménniskor har en stark énskan om sta-
tus och anseende, har detta naturligtvis bety-
delse ocksé for de rad som ekonomer kan ge om
allt fran skattepolitik till ersdattningssystem.
Utan att har ga pa djupet, 14t mig bara ndimna
ett exempel.

Eftersom en ménniskas statushéjning ar
en annan méanniskas statusminskning, ir sta-
tusjakt ett nollsummespel. Ur ett samhalle-
ligt perspektiv finns det darfor skl att mins-
ka de resurser som anvands pa statusjakt. Detta
ar kanhanda ett annu starkare skal for skatt pa
lyxkonsumtion — i synnerhet den mest offentli-
ga konsumtionen i form av exempelvis bilar och
bétar — 4n det rena omfordelningsargumentet.

Mikrosociala beslut

Med mikrosociala beslut avser jag beteenden i
specifika sociala situationer. Hur beter sig tva
personer som ska forhandla fram ett kontrakt?
Hur beter vi oss nér vi passerar en tiggare? Hur
reagerar en lontagare nir arbetsgivaren skirper
overvakningen?

Ekonomer har av tradition ansett att man
borde kunna forklara beteenden i specifika situ-
ationer med hjdlp av en sa allmén teori om pre-
ferenser som mojligt. Nar vi har studerat giv-
mildhet eller socialt engagemang, har vi hop-
pats att varje person kinnetecknas av ndgon
“altruism-parameter”, som pa ett stabilt sitt
bestdmmer hur personen viger det egna intres-
set mot andras. Nar vi studerat drlighet, har vi
likasa hoppats att personer skulle kinna nagon
rimligt stabil nyttoforlust nar hon ljuger, inte
att denna kostnad varierar kraftigt beroende pa
situationen.

Tyvarr har vi tvingats inse att verkligheten
inte dr s enkel. Atminstone i nigon man beror
beteendet pd hur omstiandigheterna kategorise-
rasiden kultur personen lever. (Forsta april ar
detiSverige tillatet, ja uppskattat, att ljuga.)

Lat mig nu sdga nagot om de sociala beteen-
den som ekonomer studerat sarskilt noggrant
under de senaste tvd decennierna: altruism
(givmildhet), 6msesidighet och drlighet.

Altruism

I enklalaboratorieexperiment betraffande
altruism blir normtinkandet sarskilt tydligt. Ta
till exempel "diktatorsspelet” dar tva personer
ska dela en summa pengar, exempelvis 100 kro-
nor. Den ena personen, diktatorn, far bestim-
ma hur pengarna ska delas; den andra har ing-
etval. Nar det ar tydligt att slumpen bestamt
vem som fatt bestaimma, och alla pengarna ar
att betrakta som manna fran himlen, ar det inte
ovanligt att diktatorn ger bort hélften till mot-
parten. Om ddremot den ena parten forst fatt
anstrénga sig for att det ska bli ndgot att dela,
eller om rollerna bestams utifran ndgon annan
typ av prestation, sa blir det mycket mindre
vanligt att dela lika. Det ar d4ven vért att notera
att delningen brukar vara ratt sd oberoende av
beloppets storlek. Detta tyder pa att man defi-
nierar situationen ratt snavt; det handlar om att
dela upp just dessa pengar, inte om att i ndgon
allminnare mening skipa en rittvisare fordel-
ning av de tva parternas konsumtionsutrymme.

Overhuvudtaget tycks omtanke spela en
ganska liten roll i dessa situationer. Manga val-
jer att "vara generdsa” dven nar deras handling
inte har ndgon storre effekt pd mottagaren — det
arviktigare att ha gjort riatt sak dn att denna rit-
ta sakleder till ndgra 6nskvarda konsekvenser.
Detta fenomen kallas oren altruism.

Under senare ar har det forskats en hel del
om den orena altruismens orsakar. Varfor utfor
vi "goda” handlingar om de inte medfér nag-
ra goda effekter? En central insikt ar att manni-
skor géarna vill visa upp att de f6ljer normen,
men allrahelst vill de undvika att hamna i situ-
ationer diar normen giller. Nir vi ger pengar till
ett behjartansvirt andamal dr det inte sillan
darfor att vi misslyckats att undvika tiggaren
eller insamlaren och kianner oss tvingade att ge
nar vi hamnat pa tumanhand. Vi tycks vara pro-
grammerade att f6lja normen sé lange det finns
nagon som vi kan skimmas infor. Denna pro-
grammering ar s stark att den slarigenom aven
nir handlingen utfors anonymt. Nar man spe-
lar diktatorsspelet med en okdnd motpart, ar
det manga som ger nar de vet att motparten ar
medveten om att spelet 4ger rum. Om motpar-
ten ddremot bara far veta om spelet i fall man
ger, sa ar det ett flertal av dessa potentiella giva-

Det dr viktigare
att ha gjort rdtt
sak dn att det
leder till nagra
onskvdarda kon-
sekvenser.



Vi dr mer villiga
att ge om givan-
det dar synligt.

re som later bli att ge ndgot alls. Omvént ar vi
desto mer villiga att ge om givandet ar synligt —
vilket visas inte minst av de privata universite-
tens insamlingar, dar manga donatorer skin-
ker belopp just 6ver de granser som ger givaren
Okad synlighet.

Vem betraktaren ar spelar ocksa roll, och
det giller vare sig man skianker pengar till n6d-
stillda eller tid till kunder eller kolleger. I en
studie av snabbkopskassorer visar det sig att
kassorerna jobbar snabbare nir de sitter i kas-
san framfor en duktig kassor, som alltsé ser hur
snabbt jobbet utfors, 4n nir man sitter bakom
samma kassor, som dé inte kan se, eller framfor
en mindre duktig kassor. Vid dorrknacknings-
insamlingar, far vackra kvinnliga penningin-
samlare avsevart storre belopp fran vuxna man-
liga givare dn vad andra kategorier insamla-
re far.

Effektivitetsnormen siger att vi sarskilt
bor ge om mottagarens nytta ar storre dn var
egen. Det finns ocksa rikligt med evidens for att
manga foljer denna norm nér nyttan av att ge ar
transparent: Kan man genom att offra en krona
se till att mottagaren far fem kronor, dr det ett
flertal som ger. Aven hir finns det dock skil att
misstdnka att normen av manga betraktas som
en ovialkommen restriktion. I ett tankevéckan-
de experiment dr det manga forsokspersoner
som viljer att inte ha exakt kinnedom om nyt-
tan av en géva, vdl medvetna om att de skulle ge
mer om de fick veta att nyttan var stor.

Omsesidighet

Fa sociala normer ar starkare 4n 6msesidighets-
normen. Denna norm bjuder oss att belona den
som gjort oss gott och tillater oss att bestraffa
den som gjort ossilla.

Nar det giller bestraffning, eller negativ
omsesidighet ar det sarskilt tva experimentel-
la situationer som studerats. I ultimatumspe-
let ska tva personer dela pé ett belopp, lat oss
sdga 100 kronor. Den ena personen, forslags-
stallaren, véljer hur mycket hon vill erbjuda den
andra, respondenten. Om respondenten accep-
terar, fordelas pengarna enligt forslaget; om
respondenten forkastar forslaget fir ingen av
parterna nagra pengar alls. Nar forslaget ar att

pengarna delas lika, accepteras det ndstan alltid
avrespondenten. Nar forslagsstillaren daremot
foreslér att respondenten bara far ett mindre
belopp, sig 10 eller 20 kronor, vigrar en ganska
stor andel av respondenterna att acceptera. Det
vill siga, respondenten foredrari detta fall att
ge avkall pd pengar for att bestraffa den orattvi-
sa forslagsstillaren. Att det ar tal om ett straff,
och inte enbart ovilja att tolerera ett ojamlikt
utfall, visas av ett relaterat experiment, dar del-
tagarna far vilja mellan olika allokeringar; de
allra flesta foredrar en allokering dar de sjal-
va far 20 kronor och deras motpart 80 kronor
framfor allokeringen dédr bada far o kronor.

Boken "Foundations of Human Sociality”
frdn 2005 sammanfattar erfarenheterna fran
ett stort forskningsprojekt, dar ekonomer och
antropologer utfort ultimatumspelexperiment
over hela viarlden. Nar det giller véstvéarlden
ar skillnaderna i beteenden relativt stora inom
varje population; vissa individer insisterar pa
jamlik fordelning for att acceptera delning-
en, medan andra accepterar alla delningar.
Mirkligt nog tycks frekvensen av olika bete-
enden dock vara ganska stabil mellan vistliga
populationer. Det 4r som om néagra har atagit
sig rollen att uppratthélla likadelningsnormen
genom att delalika i rollen av forslagsstélla-
re och utfora bestraffning av normbrytare i rol-
len av respondent, medan andra ger forslag som
bryter mot normen i den grad det kan forvantas
I6na sig, och enbart sdger nej till extremt déli-
ga forslag.

Utanfor vastviarlden kan man dock hit-
ta avsevard variation. Bland ett indianfolk,
Machiguenga, i Peru tenderar forslagen att vara
mer sjilviska dn i vastvirlden, och acceptansen
for sjalviska forslag ar ocksa hogre. Ett annat
ganska isolerat folk i Lamalera, Malaysia, ten-
derar delalikaihog grad, och i den man man
ger ett annat forslag ar det generost — respon-
denten foreslas fa en storre andel. Sidana gene-
rosa forslag, som vanligtvis accepteras i stora
delar avvarlden, har dock en tendens att forkas-
tasiLamaleraliksom bland flera stammar pa
Papua Ny Guinea.

Varfor finns dessa kulturella skillnader? En
anledning tycks vara att normer som reglerar
delning paverkas avsamhallets funktionssatt.
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Omsesidigt beroende och marknadsintegration
ar bada forknippat med mer generosa delnings-
forslag. Att delalika ar ju den enklaste delnings-
regeln som sikrar att handel kommer till stand;
regler dar man delar olika kraver att man ar
siker pa rollférdelningen om de ska lyckas.

Kan sddana konkreta kulturella skillnader
dven belysa varfor man i vissa delar av virlden
ofta avvisar generosa erbjudanden? Ja, det ver-
kar sé. Bland de grupper som férkastar gene-
rosa forslag, ar det vanligt att det finns starka
omsesidighetsnormer, dir gavor forviantas ater-
gildas, och moralisk skuld och underlidgsen-
het ackumuleras 6ver tid till dess balansen ater-
stallts. Men mycket forskning aterstar innan vi
kan vara sikra pa normernas ursprung.

Aven nir det giller 5msesidighet kan neu-
rovetenskapen hjilpa till att klarlagga vilka
mentala processer som framjar sjalviskt kon-
tra socialt agerande. En farsk studie visar att
benigenheten att avvisa ett forslag, och dir-
med implementera rattvisenormen, tycks reg-
lerasiamygdala, ett av de stillen i hjirnan som
reglerar instinktiva reaktioner. For att komma
till denna slutsats méter man aktiviteten i olika
delar av hjarnan hos ultimatumspelresponden-
ter. Dessutom reglerar man denna effekt hos en
del av forsokspersonerna med hjalp avlugnan-
de medel. Forsokspersoner som atit lugnande
medel har lagre aktivitet i amygdala och ar mer
benégna att acceptera orattvisa forslag. Dessa
resultat talar for att onskan om vedergillning ar
instinktiv snarare dn kognitiv, atminstone i den
population av svenskar som ingick i studien.

Forskningen tyder dven pa att manniskor
noga vager den egna kostnaden av att straffa
mot skadan man kan tillféra den som straffas.
Nar priset for att straffa gar upp, gar straffbena-
genheten ner; och kan man skélla ut den sjilv-
iska forslagsstillaren, accepterar man ofta det
daliga erbjudandet sedan.

Bestraffning har dven ofta studerats i
anknytning till sa kallade sociala dilemman, dar
varje person i en grupp bestimmer storleken pé
sitt bidrag till en gemensam resurs, och dar det
réder konflikt mellan den enskildes intresse och
gruppintresset. For att ta ett enkelt exempel, 14t
varje personien grupp om 4 personer ha 100
kronor att fordela mellan sig sjilv och grupp-

kassan. For varje tiokrona som ldggs i grupp-
kassan far varje gruppmedlem 6 kronor. Den
gemensamma avkastningen pa investeringen
ar alltsd hela 140 procent (6x4=24, sé det blir
14 kronor netto pa en 10-kronors investering ),
medan den privata avkastningen ar -40 procent
(bara 6 kronor tillbaka av de 10). Lét oss sdga att
gruppen ska spela detta spel ett bestamt antal
ganger, exempelvis tjugo. Det vanligaste resul-
tatet ar d4 att en del forsokspersoner aker snél-
skjuts, och att detta blir alltmer vanligt under
tiden. Men 14t oss nu infora foljande majlig-

het att bestraffa medspelare: Mellan varje rond,
&t varje spelare valja i vilken utstrackning hon
vill bestraffa varje motspelare. For varje kro-
nainvesterad i bestraffning forlorar den straf-
fade medspelaren 3 kronor. Dessa bestraffning-
ar visar sig ha en disciplinerande effekt; for att
undvika bestraffning borjar nu ett flertal av de
spelare som tidigare dkte snélskjuts att 6ka sina
bidrag till gruppen.

Dessalaboratoriespel inspirerades av falt-
observationer. Ekonomipristagaren fran 2009,
Elinor Ostrom studerade lokalsamhéllen som
forvaltar gemensamma resurser, som betes-
mark, fiskevatten, skogar och dricksvatten.
Hon upptackte da att framgangsrik forvalt-
ning oftast byggde pa ett lokalt system dér bru-
karna sjélva 6vervakade resursen och straffade
regelbrott. Dessa system ar sarskilt framgéangs-
rika nar brukarna ocksa sjédlva utformat regler-
na. Den storsta gitan dr kanhadnda varfor bru-
karna var villiga att genomfora bestraffning-
en. Enligt Ostrom tycktes det sillan vara ndgon
direkt vinst forknippad med att pa eget initi-
ativ beivra regelbrott, utan beteendet verka-
de mer drivas av nagon inbyggd énskan om att
regelbrotten inte fick ga opatalade. Vad vi ser
iexperimenten dr samma sak. Vissa individer
tar sjalvmant pa sig rollen att virda normerna,
utan annan materiell beloning 4n att den straf-
fade eventuellt beter sig bittre i framtiden. Den
egentliga beloningen tycks vara tillfredsstéllel-
sen forknippad med att forsvara normen, och
eventuellt med vissheten om att den skyldiga
straffas. Magnetrontgenundersokningar visar
okad aktivitet i beloningscentra bland indivi-
der som sjalva utfor en bestraffning. Beslaktad
forskning har visat att manliga individer upp-

Bendgenheten att
avvisa ett forslag
tycks regleras i
amygdala.

Ndr priset for att
straffa gar upp,
gar straffbend-
genheten ner.



Det lonar sig

ofta for arbetsgi-
varen att avsta
mojligheten att

straffa.

lever viss njutning nir de ser att ett rattmatigt
fysiskt straff utdelas, medan detta dr ovanligare
bland kvinnor.

Det dr forstés bestickande att man kan
observera samma beteende i laboratoriet som
ifalt, och man frestas dra slutsatsen att det ar
nyttigt for ett samhalle nar det finns manga per-
soner som foljer normerna och ser till att &ven
andra foljer dem. Men for att bli riktigt siker,
skulle man beh6va méta ndgorlunda precist
bensgenheten att f6lja samhéllsnyttiga normer
iolika populationer. Detta gorsien studie om
lokal skogsanviandning i Etiopien. Medlemmar
ur smaskaliga samhéllen, som alla &r beroen-
de avlokal skogsanviandning, stills infor soci-
ala dilemman av det slag som beskrivits ovan.
De maste med andra ord, i grupper om fyra, var
och en vilja hur mycket pengar de ska ge avkall
pa for att gruppen ska f& det battre. Det visar
sig att samhéllen med en storre andel perso-
ner som foljer samarbetsnormen i experimen-
tet ocksa tenderar att ha en mer framgéngsrik
skogsanviandning, i bemérkelsen att tridden far
st kvar tills de dr nagorlunda stora. Genom att
utnyttja det faktum att olika stammar har oli-
ka kultur betraffande samarbete, och det fak-
tum att manga samhallen har representanter
for flera stammar, kan man aven dra slutsatsen
att monstret beskriver ett orsakssamband fran
internaliserade normer till ekonomiska utfall
och inte tvartom.

Ett alternativ till att bestraffa daligt bete-
ende dr att belona gott beteende. Finns det hos
manniskan en lika stark vilja att belona som att
bestraffa? Forskningen om positiv 0msesidig-
het ar inte fullt lika entydig som forskningen
om negativ omsesidighet, delvis av rena defini-
tionsskal.

Lét oss ta ett enkelt exempel. Anta att tva
individer mots vid tva tidpunkter. Vid den
forsta tidpunkten kan person A till en kost-
nad av 10 kronor ge 20 kronor till person B.
Alternativet dr att inte ge nagot. Vid den andra
tidpunkten har person B majlighet att dtergilda
och till en kostnad av 10 kronor ge 20 kronor till
person A. Det basta vore forstas om béde A och
B dr generosa, eftersom de bagge da far en vinst
pa 10 kronor. Fast om B ar sjilvisk s& behaller
honi stillet de 20 kronorna hon fatt av A och

ger inget tillbaka. Situationen dr allts4 ett sek-
ventiellt tvd-personers socialt dilemma.

Vi sdger att person B uppvisar positiv mse-
sidighet om hon ger 10 kronori fall A gjorde s&,
men later bli om person A inte gav. Det finns
ett flertal laboratorieexperiment som visar att
manga beter sig msesidigt, fast en avsevird
storre méangd evidens kommer frén tva slak-
tingar till det sekventiella sociala dilemmat,
namligen gavobytesspelet och tillitsspelet.

I gavobytesspelet far person A forst
bestimma hur mycket pengar han vill ge till
person B. Denna 6verforing dr en ren transfe-
rering; B far exakt s mycket som A ger.  nds-
ta steg bestimmer sig B for hur mycket hon vill
ge tillbaka till A, men i denna vinda multiplice-
ras beloppet pa vigen. I de flesta studier 4r mul-
tiplikationen icke-linjiar. Den forsta kronan fran
B ger flera kronor till A, men marginalavkast-
ningen sjunker undan fér undan. Tanken bak-
om spelet ar att det reflekterar relationen mel-
lan en arbetsgivare (person A) och en arbetsta-
gare (person B), dir arbetsgivaren genom att ge
en hog 1on kan hoppas att utlosa en hég insats
fran arbetstagaren. Ofta later man dven arbets-
givaren sidga vad han forvéntar sig att fa tillba-
ka. Strategin att ge pengar i hopp om émsesidig-
het misslyckas naturligtvis om person B dr en
ren egoist, eftersom hon dé bara behéller trans-
fereringen fran A utan att ge nagot tillbaka. Sa
om A tror att B ar egoistisk, bor han inte gora
nagon transferering. I de flesta laboratorieex-
perimenten ar det dock en mycket dalig strategi
for A att1ata bli att ge ndgot; det ar battre att for-
lita sig pa arbetstagarens 6msesidighet.

Ien variant pa gavobytesspelet later man
arbetsgivaren hota med att straffa arbetstaga-
re som ger tillbaka mindre &n 6nskat. Det mest
intressanta monstret fran dessa experiment ar
att det ofta lonar sig for arbetsgivaren att avsta
mojligheten att straffa, av tvd anledningar. For
det forsta reagerar en del arbetstagare nega-
tivt pa hotet om straff, och ger sa litet som méj-
ligt. For det andra ger en del arbetstagare, nir
de dr medvetna om att arbetsgivaren visat tillit
genom att avstd mojligheten att straffa, mer an
vad arbetsgivaren bett om.

Ytterligare en stor méngd evidens betraf-
fande positiv omsesidighet kommer fran till-
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litsspelet. 1 detta spel multipliceras 6verforing-
en fran person A till B, medan det inte 4r nagon
multiplicering nér B gor sin 6verforing tillba-
ka till A. Aven hir dr det manga forsoksperso-
ner som visar tillit och ar palitliga, fast det finns
betydande kulturella skillnader. 2

Dessa beteendemonster kan dock forkla-
ras pa flera sitt. En forklaring ar att en hel del
avvad som framstar som positiv 0msesidig-
het egentligen bara ar en form for altruism: den
part som genom att offra en krona kan ge mer
an en krona till motparten, har altruistiska skal
att gora sa. Likasa kan man vilja ge till motpar-
ten helt enkelt darfor att man vid det stadiet i
experimentet har mer pengar, inte darfor att det
ar motparten som genom sin handling orsakat
denna fordelning. Min egen bedomning ar att
nir man tagit hansyn till dessa faktorer aterstar
en del beteenden som vi fortfarande kan kalla
positivomsesidighet. Denna 6msesidighet kan
sedan delasitva. En del 6msesidighet ar av det
slaget att man aktivt vill belona den som utfort
en god handling, eller &tminstone vill gora ett
bra intryck pa en sddan person. En annan del,
sannolikt mer betydelsefull, handlar om att
man vill bli av med den skuld som man upplever
uppstétt i relationen.

I vilken mén gar det da att hitta 6msesi-
dighet utanfor laboratoriet? Ett fatal faltex-
periment har utforts for att reda ut om hogre
16n medfor 6kad arbetsinsats, men dn sa linge
saknas klara indikationer pa att sa ar fallet.
Déremot har man hittat betydande positiva
effekter avicke-monetira gavor. Givare till en
barnfond gav mycket mer pengar nir de forst
fatt en teckning. Timanstéllda biblioteksarbe-
tare gjorde en betydligt starkare insats néar de
forst fatt en present. Det ar sarskilt intressant
att arbetarna skulle foredra att ha fatt en mone-
tar gava, men dnda responderar starkare pa den
icke-monetéra gdvan.s

2. En intressant observation &r att vissa grupper tycks ha en
stark aversion mot att bli svikna. De undviker darfor att visa
tillit &ven nér de anser det vara sannolikt att tillit skulle 16na
sig ekonomiskt. Detta handlar inte om riskaversion, utan om
en sirskild ovilja att riskera att lita pA nagon som inte visar
sig pélitlig.

3. Overhuvudtaget tycks det gilla andra normer nir pengar
inte ar direkt involverade, och det finns 4ven normer
betréaffande nér pengar far anvandas. Man forvéntas ibland
ge icke-monetira gavor, och det dr mer legitimt att be om
praktisk hjédlp 4n om pengar.

Nir man med hjélp av enkiter tar reda pa
ivilken man individer sjdlva anser sig lagda at
positiv eller negativ 6msesidighet, visar sig en
betydande individuell variation, samt att sam-
bandet dr mycket svagt mellan negativ och posi-
tiv omsesidighet. Exempelvis dr kvinnor mer
benigna att vilja belona goda handlingar, med-
an man ar mer bendgna att vilja bestraffa daliga
handlingar. I en stor tysk studie har man letat
efter samband mellan grad av 6msesidighet och
ekonomiska utfall. Dar ser man att manniskor
som bekanner sig till positiv msesidighet arbe-
tar hardare, i synnerhet om man tittar pa 6ver-
tidstimmar, och dven tycks ha 6verlag hogre
16n. Detta kan tyda pa att positiv dmsesidighet
uppskattas av arbetsgivare.

Arlighet

En annan stark norm handlar om att man ska
tala sanning och hélla sina l6ften. Eftersom ett
16fte vanligtvis 4r en uppmaning att visa till-

lit — ”jag lovar, du kan lita pa mig” — ar 16ftet ett
meddelande om att man kommer f6lja normen
om positiv omsesidighet. Syftet med att avge ett
16fte ar att 6vertala ndgon eller nigra att under
en tid bara en kostnad, och 16ftet géller pé vilket
satt denna kostnad kommer att kompenseras.

I ett ekonomiskt experiment har vi studerat
hur méanniskor anviander sig av kommunikation
ien situation dar den ena parten (A) kan gora en
investering som gynnar den andra parten (B).
Det visar sig att manga forsokspersonerirollen
B ger 16ften till sin motpart A, och sedan héller
dessa loften trots att situationen dr anonym och
att de skulle betett sig opportunistiskt om de
inte lovat att1ata bli. Olika anledningar till det-
tabeteende har foreslagits, exempelvis att kom-
munikation skulle bidra till att skapa identifika-
tion mellan aktorerna eller att man inte vill géra
négon besviken i fall de trott pa 16ftet. Dock
tyder all tillgdnglig evidens pa att manniskor
helt enkelt ogillar att bryta sina 16ften. Loftet
skapar en skuld som man vill betala.

Loftets vardeliggeri att man pa ett trovardigt
satt forbinder sig att inte bete sig sjélviskt i framti-
den, och det ar anmérkningsvart att den som pé sa
vis har formagan att binda sig kan ha ett stort for-
steg framfor den som alltid ar obunden.

Kvinnor dar mer
bendgna att
vilja belona goda
handlingar.

All tillganglig
evidens tyder pa
att manniskor
helt enkelt ogillar
att bryta sina
loften.
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Ibland vet man nagot om vad andra bor
gora, men kan ha ett eget intresse av att de gor
négot annat. I dessa fall kan det vara frestan-
de attljuga. Man kan exempelvis vilja 6verty-
ganagon om att en malning de dger ar varde-
16s, for att kunna kopa den billigt. Eller man kan
geintryck av att en arbetsuppgift ar mycket kra-
vande for att dirmed fa battre betalt. I manga
experiment visar det sig att deltagarna ar utom-
ordentligt drliga. De undviker helt att dra for-
del av sin privata information. Men denna arlig-
het ar villkorad. Om experimentdeltagaren av
nagon anledning rakar ha en dalig relation till
motparten, exempelvis darfor att denna betett
sig sjalviskt pd deltagarens bekostnad, s upp-
hor arligheten i stor utstrackning.

Konformitet

Aven den mest moraliska kan f4 svért att respek-
tera en norm som alla andra bryter mot. Omvant
kan den sdmsta opportunist ha svart att bryta en
norm som alla andra respekterar. Om man far
veta att alla andra pa arbetsplatsen skiankt peng-
ar till ett gott andamal tar det emot att sdga ne;j.
En féltstudie indikerar att nér det galler gene-
rost beteende dr det madnga méanniskor som f6l-
jer tumregeln att gora som flertalet. Betraffande
mer subtila indikationer pa vad den sociala nor-
men kan tdnkas vara dr det manga som tar det
sdkra i stillet for det osdkra. Exempelvis 4r mén-
niskor mindre benégna att skrdpa ner nir det ser
ut som att andra latit bli.

Om man inte ar alldeles siker pa vilka nor-
mer som raderien viss situation, s& kommer
man sjalvfallet att anvinda andras beteende
som ledtrad. Jag tror att detta dr en viktig anled-
ning till varfor anvindandet av monetéra inci-
tament kan slé fel. Carl Mellstrom och Magnus
Johannesson genomforde for ndgra ar sedan en
anmarkningsviard faltstudie om detta. I samar-
bete med Blodcentralen i Goteborg rekryterade
de nyablodgivare pa tre olika satt, dr de varie-
rade ersittningen som erbjods de nya poten-
tiella rekryterna, fran ingen ersattning alls till
60 kronor. Det visade sig att viljan att 1ita sig
rekryteras foll nar ersiattning erbjods, darfor
att de kvinnliga deltagarna blev mindre benag-
na att stilla upp nir det var pengar med i bilden,

medan de manliga deltagarna var opaverkade
averséttningen. Sannolikt rubbade man nor-
men som sager att blod dr ndgot man ger av plikt
eller godhet, och inte for egen vinnings skull.
Man gav dirmed deltagarna en giltig anledning
att sdga nej. Darmed bekriftade Mellstrom och
Johannesson den tes som sociologen Richard
Titmuss forde fram 1970, att betalning for blod
kunde vara en killa till knapphetsproblem sna-
rare dn en 16sning pa dem. Huruvida liknande
fenomen kan upptrada nar man infor pekuniéra
incitament eller striktare 6vervakning i organi-
sationer dr en omtvistad fraga.

Konformitet implicerar att normer kan vara
mycket skora. Vi foljer dem sd ldnge vi tror att
tillrackligt manga andra gor det, men struntari
dem annars.

Heterogenitet och sortering

Mainniskor r olika. Vissa beter sig huvudsakli-
gen egoistiskt, med liten kinsla eller respekt for
sociala normer. Andra dr narmast maniskt upp-
tagna av att gora ratt. Detta tycks vara ganska
djupa karaktarsdrag. Om man till exempel jam-
for méanniskor som jobbariideella organisatio-
ner med ménniskor som jobbar i vinstdrivan-
debolag, ser man att ideella arbetare inte bara
jobbar mycket nar de dr anstilldaiden ideella
organisationen, utan detta ir ett beteende som
de har med sig &ven nér de byter jobb.

Dessutom, det faktum att manniskor ten-
derar att soka sig till andra med likadana egen-
skaper gor att arbetsplatser kan bli mycket mer
homogena dn samhallet i stort. P4 samma satt
medfor saval arftlighet som uppfostran till att
familjen blir relativt homogen. Dessa faktorer
kan mojligtvis forklara varfor de flesta manni-
skor gor systematiska fel nar de ska gissa i vil-
ken grad andra manniskor respekterar olika
sociala normer. Det vanligaste felet ar att man
tror att de flesta 4r som man ar sjélv, ett feno-
men som brukar kallas "den falska konsensus-
effekten”.

Den falska konsensuseffekten medfor att
pélitliga méanniskor tenderar vara alltfor till-
litsfulla nér de ror sig utanfor sin vanliga miljo,
medan sjilviska ménniskor i en ny miljo tvart-
om tenderar visa alltfor liten tillit.
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En framgangsrik foretagsledare ar vanligt-
vis en person som har viss insikt om psykologin
hos de ménniskor som hon leder. Detta betyder
dock inte att hon har en god insikt i manniskors
psykologi mer allmént, eftersom manniskor
valjer arbetsplats delvis pa basis avden egna
psykologin. Har man varit ledare for Ridda
Barnen ar det darfor inte alls klart att det dr en
merit for att styra en investmentbank — eller
vice versa. Har ar en mojlig anledning till att
dven den mest meriterade ledare kan misslyck-
as kapitalt i en ny miljo.

Slutord

Pa vilket siatt kan den beteendeekonomiska
forskningen gora virlden battre?

Nair det giller rent personliga beslut, exem-
pelvis forsékring av hus, bil och elektronik, dr
det klarlagt att manniskor gor systematiska fel
och att beslutsfattandet kan bli déligt. Dar vi
ekonomer tidigare var benédgna att utgd ifran att
maéanniskor handlar rationellt, ar vi darforidag
beredda att ge konstruktiva rad, exempelvis om
vikten av att anldgga ett bredare perspektiv dn
vad man instinktivt 4r bendgen att gora.

Nir det giller sociala beslut, dr lardomen
en annan. Ekonomer ar i dag mindre pessimis-
tiska rorande omfattningen av intressekonflik-

ter an vi brukade vara, och motsvarande mer
optimistiska betraffande manniskors formaga
att samarbeta. Ekonomers rekommendationer
angaende 6vervakning, kontroll och pekuniira
beloningar har blivit mer nyanserade och min-
dre tvarsikra.

En stor utmaning &r att férsta varfor pro-
duktiva sociala normer uppstarivissa samhal-
len men inte i andra. Varfor dr den generella
tillitsnivan, och palitligheten, s mycket hogre
iSkandinavien dn1ide flesta andra regioner?
Vad kan goras for att fraimja tillit och palitlig-
hetinom organisationer och mellan manniskor
iallmanhet?

Min hypotes dr att inte bara 6msesidighet
utan alla samhallsnyttiga institutioner, infor-
mella normer liksom formella organisationer
och juridiska lagar, bast odlas fram av mannis-
kor med nagorlunda gemensam verklighets-
bild. Kanhénda dr skapandet av en gemensam
realistisk verklighetsbild rentav den viktigas-
te uppgiften for samhillsforskning, utbildning,
kulturliv — och for SNS.

Viktigt skapa
en gemensam
realistisk verk-

lighetsbild.



