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Kanslors inverkan pa fordelningsbeslut

Tuomo Caprali

Sammanfattning. Syftet med undersékningen var att visa kénslors inverkan
pa fordelningsbeslut. 51 forsokspersoner, som i vardagslag arbetar som
chefer pa olika nivaer, deltog i denna enkatstudie. Forsta delen av enkaten
gick ut pa att testa om och hur manniskor reagerade kanslomassigt pa beslut
som hade orattvisa konsekvenser. Forsokspersonerna skattade 26 olika
kénsloadjektiv pa en 9-gradig skala. Resultatet visade en positiv effekt av
orattvisa, operationaliserat som skillnad i tilldelning mellan tva individer, pa
skattningar av negativa kanslor samt en negativ effekt av orattvisa pa
skattningar av positiva ké&nslor. |1 den andra delen valde forsokspersonerna
mellan réttvisa och orattvisa kontra effektivitet. Resultatet visade en positiv
effekt av rattvisedifferens pa andelen rattvisa val vid bade ldg och hog
effektivitetsniva dvs. ju storre rattvisedifferensen var desto fler valde det
rattvisa valet, oavsett hur stor effektivitetsvinsten var.

Var forestallning om att vi manniskor ar rationella i vara val och 6vervaganden har
varit mycket omdiskuterad. Bedomningar av sannolikheter och vardet eller nyttan av det
vi bedomt, har oftast styrt vara val (Gilovich, Griffin, Kahneman, 2002). Studier om
beslutsprocesser har ofta varit inriktade pa kognitiva och rationella aspekter snarare &n
pa affektiva. Det ar inte sd konstigt eftersom affektiva responser uppkommer snabbt och
automatiskt och till sin natur inte ar sa sjalvklara att forsta. Noggranna och omsorgsfulla
analyser leder inte alltid till battre beslut. I sjalva verket finns risken att beslut forsamras
av langa och forsiktiga Overvaganden (McMackin & Slovic, 2000). Omedveten
informationsbearbetning kan oftare vara effektivare an medveten analys. Medvetna
tankar om motiven till besluten kan till och med stéra beslutsprocessen och gora att
resultatet blir sémre, speciellt i uppgifter av "intuitiv” karaktar (Wilson & Schooler,
1991). A andra sidan fann McMackin och Slovic (2000) att explicita resonemang och
overvagande i analytiska uppgifter forstarkte/6kade kvalitén i beslut. Hur mycket
kénslor paverkar var informationsbearbetning och vart beslutsfattande &r en viktig fraga
inte minst for att den spanner 6ver manga omraden inom psykologin och éver omraden
som t.ex. neurofysiologi.

Kahneman och Tversky (1979) lade fram en teori om hur manniskors beslutsfattande
styrs av psykologiska faktorer som attityder och kénslor t.ex. i sammanhang dar vi
varderar ekonomiska utfall. Vi beter oss annorlunda gentemot vinster an forluster och vi
ar mer radda for forluster an vi uppskattar vinster. Dessutom &r manga bendgna att spela
om forluster men inte om vinster, dar vill man vara mer pa den sakra sidan. Exempelvis
sa foredrar man en séaker vinst pa 100 kr framfor en 50 % chans att vinna 200 kr. Néar det
galler forluster reagerar man helt tvartom, da foredrar man en 50 % chans att forlora 200
kr mot en saker forlust pa 100 kr. Dualprocessmodellen anvands ofta som en
forklaringsmodell till detta. Teorin beskriver tva skilda typer av system inom méanniskan
som arbetar parallellt och behandlar information infor ett beslut eller n&r man har ett
problem att 16sa eller beslut att fatta. Den ena delen av modellen, System 1, beskriver att
manniskor har ett forvalt system som man anvander i forsta hand. Detta forvalda system



ar utformat sa att man automatiskt och relativt snabbt skapar intryck och drar slutsatser
genom att anvanda scheman, stereotyper och strukturerade forvantningar. System 1 &r
implicit och associativt samt bygger pa underforstadda tankeprocesser i sin
konstruktion. Informationshanteringen sker med hjalp av enkla tumregler och genvégar
(Stanovich & West, 2000). Ofta i vardagen har vi inte tillrdcklig information till
forfogande nér vi ska fatta beslut utan da har vi att lita pa var intuitiva formaga, som har
sin bas i detta. Inom moralpsykologin har studier av bl.a. Bjorklund (2000) visat att i
moraliska dilemman som handlade om sociala tabun, ar det vanligt att man fattar snabba
och intuitiva beslut utan att man i efterhand kan ge hallbara argument for sina
stallningstaganden. | den andra delen, System 2, gér man noggrannare beddémningar och
detaljerade vérderingar och dvervaganden pa data som man kanner till. System 2 har en
informationsbearbetningen som ar rationell och baserad pa explicita och medvetna
tankeprocesser. Detta system &r en kontrollerad process som kréver kognitiv kapacitet
och &r relativt langsamt. Det kan hantera problem som inte ar beroende av nagot socialt
samband eller ssmmanhang och ar mer regelstyrt och tekniskt. System 1 kallas ocksa
for top-down processing, darfor att individer anvander sig att mallar fran tidigare
erfarenheter och generella teorier som man “lagger pa” situationen man befinner sig i.
System 2 kallas for bottom-up processing, darfor att man bygger fran grunden, utifran
observerbara fakta (Moskowitz, 2005).

Det som motiverar individer att franga top-down processing dvs. den enkla vagen, ar
nar det blir tillrackligt stor skillnad mellan erfarenheter och scheman som man skapat
sedan tidigare och aktuell ny information. Méanniskor stravar efter att anvanda sa lite
mental energi som mojligt i situationer och sammanhang de befinner sig i. 1 System 1
behover man inte anstranga sig, fragan kan vara oviktig och motivationen kan vara lag
(Gilovich et al.,, 2002). Ménniskor vill kdnna sig bekvama och tillfreds med de
bedomningar man gér och kénner man inte sa, uppstar ett glapp mellan de tidigare
erfarenheterna och scheman man utvecklat och den nya situationen. Det forsoker
maénniskor reducera genom att géra noggrannare bedémningar och bygga bearbetningen
mer utifran bottom-up processing. Ménniskan har, om man vill, en formaga att sla sig
fri fran enkla och automatiska tankeprocesser och anvanda viljan att vara mer objektiv
(Moskowitz, 2005). Motivationen paverkar alltsa beslutsfattandet genom att ju mer man
har att vinna desto mer satsar man i form av att man tanker och 6vervager. Det vill sdga
att individer som ar hogre motiverade tenderar att anvédnda mer av System 2 -
processing, men det krdver storre arbetsinsats (Gilovich et al., 2002). Men, vad man
anvander for system ar ocksa avhangt av vad man kanner ar det lampligaste (Kuhberger,
2000).

Det har riktats kritik mot uppfattningen om att System 2 skulle vara Gverordnat
System 1 och mot att man 6verskattat System 2. | experiment dar man fatt bra resultat
pa problemldsningsformaga, har man dragit slutsatsen att det ar ett resultat av System 2-
tankande. Det kan i sjdlva verket vara en biprodukt av System 1:s paverkan. Méanniskan
forsoker medvetet forstd och rattfardiga (System 2) sina uppfattningar och preferenser
trots att de forefaller vara nagot otydliga och det kan man tolka som att det ar en effekt
av System 1 processen (Friedrich, 2000). Det har riktats kritik mot dual-process
indelningen, att vissa saker skulle vara varandras motpoler som t.ex. att System 1 &r
omedvetet och System 2 &r medvetet eller dimensionerna automatisk resp. kontrollerad.
De utgdr snarare ett kontinuum &n om att det ar det eller det andra, darfor att det ror sig
om grader av tex. automatisk och kontrollerad eller av snabb och langsam
informationsbearbetning. Ett vanligt satt att askadliggora att det ar frdgan om ett
kontinuum &r att jamfora med en person som lar sig att kora bil. Till en borjan ar



rorelserna mycket medvetna och kontrollerade men efter hand man utvecklas som
forare, ju mer omedvetet och automatiskt blir det (Newstead, 2000).

I en studie av Smith och Ellsworth, (1987) var man intresserad av att identifiera vilka
kanslor som var associerade med olika satt att kognitivt vardera en situation. | studien
anvandes studenter, fore och efter en tentamen. De studenter som hade presterat mindre
bra resultat pa tentamen uppfattade situationen som bade otillfredsstéllande och orattvis
samt kande ilska, skuld och apati i olika grader. De som bade kéande ilska och skuld
forklarade det antingen genom att tycka att de inte forberett sig tillrackligt val infor
tentamen och/eller att det var fel pa tentamen och att den var orattvis till sin
konstruktion. | analysen av undersokningen fann man svar pa i vilken omfattning man
kunde predicera kanslor utifran vilken kognitiv belastning forsokspersonerna hade
upplevt. Uppfattade man situationen som trevlig, beréttigad och s&ker kunde man
predicera lyckokénsla. 1 den motsatta otrevliga situationen var det predicerande for
radsla. Ilska predicerades utifran vad man uppfattade som orattvist. Man konstaterade
att de 60 % av forsokspersonerna som kande skuld ocksa kande bade ilska och apati.
Med andra ord sa kravs det att manniskan uppfattar och vérderar situationen kognitivt
innan den k&nslomassiga reaktionen kommer och bestdmmer vad ménniskan kommer
att uppleva (Smith & Ellsworth, 1987).

Ovanstaende exempel kan ocksa forklaras i termer av attributionsstil och sjalvtjanande
bias dvs. att attribuera positiva handelser till egenskaper hos sig sjélv och negativa
handelser till yttre faktorer och andra. Syftet ar bl.a. att skydda sin positiva
sjalvuppfattning. Anstranger man sin empatiska férmaga kan detta paverka denna bias
genom att den andres handlande forklaras mer utifran situationsfaktorer. Handlar man
emot sin bild av sig sjalv uppkommer dissonans och den kan saledes reduceras genom
olika attributionsprocesser.

I en annan studie av Smith och Ellsworth, (1985) skulle forsokspersonerna erinra sig
en situation da de kande en viss kansla (15 olika kanslor) och darefter beskriva
situationen sa noggrant som majligt dvs., hur man uppfattade situationerna nar man
upplevde olika kénslor. Syftet var att visa att manniskors kénslor ar starkt forknippade
med hur man Kkognitivt vérderat situationerna. Resultatet visade att man kunde
identifiera sex olika kognitiva dimensioner som var associerade med olika kanslor. Bl.a.
var ilska var associerat med oréttvisa och forvantad insats (anstrangning). Frustration
var associerad med situationer dar man var pa vag att misslyckas utan att man visste
varfor.

En annan aspekt av beslutsfattande och informationsbearbetning ar kognitiv dissonans
som enligt Festinger (1957) innebér en konflikt mellan olika kognitiva element. Det kan
rora sig om motstridiga tankar eller kénslor, attityder eller varderingar. Dissonansen
upplevs som obehaglig och ibland gérs jamforelser med fysiska behov som hunger och
torst. Individen forsoker pa olika satt att reducera eller eliminera obehagskanslorna och
darmed dissonansen. Tva huvudstrategier for att ta bort detta obehag brukar beskrivas.
Dels forsoker man ta bort eller halla undan det som orsakar dissonansen och dels
forandrar man tankandet om det som ger upphov till dissonansen. Nar man t.ex.
upplever orattvisa kan man reducera dissonansen genom att t.ex. tdnka att varlden inte
ar rattvis. Detta kallas rationalisering (Moskowitz, 2005). Genom att trivialisera orsaken
till dissonansen, t.ex. negativ feedback, kan jag bestdmma mig for att betrakta det som
dumt och irrelevant. Denna mekanism utgdr dven ett skydd for individens sjalvbild och
sjalvfortroende. Manniskor med battre sjalvfortroende kommer att uppleva storre
dissonans &n manniskor med lagre sjalvfortroende, eftersom de har forvantningar pa att
positiva saker ska intraffa for dem sjélva.



Beslutssituationer dar det ar svart att valja innebar en stor dissonans. Argumenten som
star emot varandra utgor en kognitiv konflikt. Men nar val beslutet &r fattat har vi en
tendens att 6ka avstandet mellan det alternativ vi valt och det vi forkastat samt att borja
se mer fordelar med det vi valt, allt for att minska dissonans. Detta gor ocksa att vi
kanner oss battre till mods. A andra sidan, ju storre risk att beslutet blir daligt for
individen och ju mer alternativen liknar varandra desto storre dissonans (Festinger,
1957). Ett tillstand av kognitiv dissonans uppkommer alltsa nar tva kognitioner inte ar
konsistenta med varandra. Denna process utgor aven ett skydd av individens asikter och
varderingar. Aven om vi fattar ett fran borjan orattvist beslut, minskar dissonansen
genom att vi har dndrat var attityd till nasta beslut. Detta fenomen kan forklaras med
hindsight bias, att man efter ett beslut kanner sig mer saker pa sin beddmning an man
faktiskt var vid tillfallet for beslutet. Man omkonstruerar sin minnesbild efterat utifran
den erfarenhet och feedback man fatt dvs. en form av uppdatering av sin kunskap
(Hoffrage, Hertwig, Gigerenzer, 2000). Teorin om sjalvperception forklarar detta med
att man drar slutsatser om sin attityd utifran det egna beteendet t.ex. jag aker skidor for
att jag har en positiv instéllning till idrott. Dessutom, om man sager ja till en liten
begédran 6kas sannolikheten att man sdger ja till nésta stérre begaran (Sharkin, Mahalik,
Claiborn, 1989).

Hur ménniskor beter sig vid fordelning av olika resurser t.ex. pengar har studerats av
en rad forskare (Fehr & Schmidt, 1999; Johansson, Gustafsson, Olsson & Gérling,
2004; Kahneman & Tversky, 1979). Fa studier har dock undersokt sambandet mellan
kanslor och fordelningsbeslut. | en studie med ultimatumspel' av Pillutla och
Murnighan (1996) fick person A en summa pengar att fordela mellan sig och person B.
Resultatet visade att man forkastade nastan 50 % av de erbjudanden dar bada parter
kande till hur mycket pengar som fanns att dela och att parterna hade k&nnedom om att
den andra parten ocksa hade tillgang till all information. Man kom fram till att ilska och
orattvisa var forklaringar till varfor man forkastade forslag. Det fanns ocksa en
korrelation mellan ilska, orattvisa och i vilken omfattning man férkastade anbud.
Forsokspersonerna upplevde mest ilska i de fall bada parterna hade kannedom om hur
mycket pengar som fanns att dela. Nar man visste att den andra parten inte kande till hur
mycket man sjalv hade att vinna blev inte reaktionerna lika starka. Hade man ingen
kéannedom kunde man inte heller bedéma och avgora om anbuden var réttvisa eller inte.
Detta kan innebéara att forsokspersonerna inte var ute efter att uppna rattvisa for bada
parter utan bara réttvisa fran sin egen utgangspunkt. Undersokningen visade att ilska
paverkade besluten.

Vid moraliska dilemman har kanslor sannolikt en paverkan pa vilka bedémningar och
beslut manniskor fattar. 1 en studie om vart satt att resonera om moral fann man att
tidspress ledde det till mer rattvisetdnkande an omsorgstankande. Dessutom fann man
att vi manniskor later oss styras av kanslor i stillet for att géra noggranna
overvaganden, nar vi star infor ett moraliskt problem (Bjorklund, 2000). I en
undersokning av Greene, Sommerville, Nystrom, Darley och Cohen (2001), méttes
hjarnaktiviteten med hjalp av s.k. fMRI-métning. Man fann att de emotionellt
associerade delarna av hjarnan aktiverades vid svarare former av moraliska dilemman.
Det fanns en skillnad mellan personliga och opersonliga moraliska dilemman och den

! Ultimatumspelet gér ut p& att Person A erbjuder person B en del av en summa pengar, men om inte
person B accepterar forslaget far varken person A eller B ndgonting och pengarna forsvinner. Person A
kan fa behalla stora delar av summan om B accepterar en liten summa framfor att riskera att inte fa
nagonting alls.



storsta reaktionen pavisades i personligt orienterade problem. Dessa emotionella
reaktioner paverkade vilket beslut som forsokspersonerna fattade. | de fall dar
forsokspersonerna var fysiskt nara den person som skulle bli paverkad av beslutet, var
det svarare att fatta beslut som innebar negativa konsekvenser for den personen. Det var
lattare att fatta ett sddant beslut om man befann sig pa ett langre avstand (Greene et al.,
2001).

Det finns likheter mellan konflikter i moraliska dilemman och férdelningsbeslut.
Dessa konflikter kan beskrivas i termer av dual-processing. Konflikten bestar av
rationella 6vervaganden och de intuitiva och kéansloorienterade aspekterna. Beslut om
fordelning av t.ex. pengar paverkas av de kanslor som aktiveras nar en beslutsfattare
upplever en konflikt mellan rationalitet och kansla. Denna typ av beslutssituation ar
mycket vanlig vid fordelningsbeslut inom foretag, kommun och landsting. Chefer stélls
ofta infor situationer dér de ska fatta beslut om fordelning av resurser t.ex. 16n. Ett annat
exempel &r beslut om effektivisering som kan leda till orattvisa. Denna typ av oréttvisa
bedéms mellan tredjepart och det ar viktigt att skilja mellan det och egocentrisk
oréttvisa, som bedéms mellan sig sjalv och andra. Manniskor bedémer ofta rattvisa vid
fordelningsbeslut genom att jamfora vad man sjalv far med vad andra far. Nar
beslutsfattaren inte har nagon mojlighet till egen fortjanst minskar betydelsen av
jamfoérelser mellan sig sjalv och andra (Bewley, 1998; Fehr & Schmidt, 1999). Rattvisa
kan ocksa bedémas genom jamférelser mellan vad andra far sinsemellan, oberoende av
vad beslutsfattaren sjalv far (Johansson et al., 2004). Denna studie handlar om
konflikten mellan sadan tredjeparts rattvisa och effektivitet, en vanlig konflikt i
organisationer.

Problemstallning

Det overgripande syftet med denna studie &r att undersoka hur kanslor inverkar pa
fordelningsbeslut. Specifikt, vilka ké&nslor skapas nar fordelningsrattvisan minskar
genom att differenser i tilldelning mellan tredje part dvs. mellan andra individer &n
beslutsfattaren okar? Vilken effekt har sddana differenser pa fordelningsbeslut? Ar man
som beslutsfattare villig att uppratthalla rattvisa pa bekostnad av ekonomisk effektivitet
eller forsakar man rattvisa for att dstadkomma en battre ekonomi?

Hypoteser

Foljande hypoteser testas:

Hypotes 1: Ju storre rattvisedifferens desto starkare emotionell respons av negativa
kanslor.

Hypotes 2: Ju mindre rattvisedifferens desto starkare emotionell respons av positiva
kanslor.

Hypotes 3: En positiv effekt av rattvisedifferens pa andelen rattvisa val forvantas vid
bade 1&g och hog effektivitetsvinst .



Metod

Forsokspersoner

De personerna som deltagit i enkéten arbetar i 10 olika organisationer. Den minsta
organisationen har nagra fa och den storsta ca 500 anstallda. Av dem som svarade var
41 % var kvinnor och 59 % man med medelaldern 45 ar. 42.7 % var verksamma inom
offentlig verksamhet, foretradesvis lakare i chefsbefattning och chefer inom facklig
verksamhet. 57.3 % av forsokspersonerna aterfanns inom privat naringsliv t.ex. VD,
avdelningschefer och produktionsledare. 51 % av samtliga forsokspersoner hade mer &n
20 understallda medarbetare. 64.7 % hade utbildning motsvarande hdgskola/universitet.
Organisationerna har valts ut utifran att de fanns tillgangliga vid den aktuella tidpunkten
och att det fanns en etablerad kontakt med de flesta av dessa organisationer.

Material

Enkéten bestod av 3 delar (se appendix). Del 1 bestod av ett scenario dar
forsokspersonerna skulle ta stéllning till olika fordelningar av ersattning till tva
medarbetare som utfort samma arbetsuppgifter. Foljande forutsattning gavs:

”Tva medarbetare, Arne och Bertil, pa din avdelning, har under ett ars tid
arbetat med ett omfattande utvecklingsprojekt. Arbetet har varit komplicerat
och kravt en stor arbetsinsats. Privat har det inneburit ganska stora
uppoffringar. Bada tva har delat pa bordorna dvs. de har haft i stort sett
samma ansvar och arbetsbelastning. Férutom manadslonen (Arne och Bertil
har lika hog 16n) utgar som en engdngssumma ett extra lonetillagg./.../ |
avtalet mellan fack och arbetsgivare har man kommit fram till en férdelning
av ett speciellt I6netillagg for extraordinara arbetsuppgifter. Lonetillagget
bestar av s.k. ”’pinnar”. Varje pinne ar vard 10 000 kr. Pinnarna kan inte
delas. Det finns tio pinnar att fordela. Att fa en pinne innebar for manga,
forutom pengarna, ett erkdannande for ett val utfort arbete. Du sitter som
medlem i ledningsgruppen och det &r nu din uppgift att vid nésta mote lamna
ett forslag pa fordelning av lonetillagget. Ledningsgruppen kommer att folja
din rekommendation.”

I var och en av fyra scenarion hade forsokspersonerna att ta stallning om hur man
upplevde en fordelning mellan tva individer. Scenariot var konstruerat som ett
praktikfall om l6neséttning och beléning av personal (se citat ovan). | det forsta
scenariot var fordelningen av I6nen réttvis (Arne 5 pinnar och Bertil 5 pinnar). | det
andra scenariot var fordelningen orattvis (Arne 4 pinnar och Bertil 6 pinnar). | det tredje
scenariot var mer oréattvis (Arne 8 pinnar och Bertil 2 pinnar). | det fjarde scenariot var
fordelningen mest orattvis (Arne 0 pinnar och Bertil 10 pinnar). Efter varje sadant
scenario foljde en lista med 26 kansloadjektiv. Man svarade genom att markera pa en 9-
gradig skala fran “inte alls” (0) och i liten utstrackning” (1) till i stor utstrackning”
(9), for 26 olika kanslor (se figur 1).

Den andra delen bestod av tva delar med tre delfragor i varje del, dar man skulle vélja
mellan tva alternativ som handlade om en fordelning av 16n mellan tva personer, som i
del 1. Varje delfraga hade ett alternativ som innebar att personerna fick lika stor 16n dvs.



en réttvis fordelning av 16nen och det andra alternativet var orattvist (rattvisedifferens).
| den forsta delfragan var rattvisedifferensen 2 pinnar och skillnaden i besparing mellan
alternativen 19 000 kr. I den andra delfragan var rattvisedifferensen 6 pinnar och
skillnaden i besparing mellan alternativen 19 000 kr. | den tredje delfrdgan var
rattvisedifferensen 10 pinnar och skillnaden i besparing mellan alternativen 19 000 kr. 1
den andra delen var delfragornas rattvisedifferenser samma som i den forsta delen men
besparingen skillnaden i besparing mellan alternativen var 99 000 kr i varje delfraga (se
tabell 1). Med andra ord stélldes rattvisa mot effektivitet en design med 3 (réttvisa) x 2
(effektivitet), med upprepad métning (se tabell 1). Denna del foljdes av 7 foljdfragor om
hur forsokspersonerna hade tdnkt om besluten de fattade (se tabell 3). For att reducera
risken for s.k. carry-over och positionseffekter har ordningen av delarna utbalanserats
och fragornas inbordes ordning randomiserats. Enkatdata har bearbetats med hjélp av
SPSS version 12.0.1.

Tabell 1

Utfall av tva alternativ (A och B) i 1ag, medel och hdg differens (mellan tva individer)
samt 1ag och hog effektivitetsniva

Differens (Arne- Bertil) vid ojamlikt val

o Lag Medel Hog
Effektivitets-
vinst vid
ojamlikt val A B A B A B
Lag (19 000) 5,5 6,4 55 8,2 55 10,0
1 0002 20 000 1000 20 000 1000 20 000
Hog (99 000) 55 6,4 55 8,2 55 10,0

1 000 100 000 1 000 100 000 1 000 100 000

! Férdelning av 5 pinnar till Arne och 5 till Bertil.
2 Kronor

Procedur

Innan enkéterna skickades ut togs telefonkontakt med personer i respektive
organisation for att fraga om de var villiga att stalla upp. Ingen information om syftet
med studien gavs vid de tillfallena. Enké&terna skickades till kontaktpersonerna som
vidarebefordrade enkaterna i sin tur till lampliga befattningshavare. Efter ca 2-3 veckor
skickades en paminnelse via e-post och &aven genom telefonsamtal. Den totala
svarsfrekvensen blev 42,5 %.



Medelvarden av kansloskattningar

AN

Resultat

Kénsloskattning

Del 1 i enkaten bestod att ta stallning till vad och hur mycket man kande i respektive
orattvisenivd. Man hade att ta stallning till 26 olika kanslor (adjektiv) i respektive
differensniva (se figur 1). Figuren redovisar en sammanstallning av medelvérden pa
samtliga kéanslor i stigande ordning. Man kan tydligt se att kdnslor som frustrerad, ilska
och skuld har de hogsta medelvardena i den hogsta orattvisenivan. | den lagsta
orattvisenivan, skattas kanslor som intresserad, saker, glad, stolt hogst.

Orittvisa lag
B Oréttvisa medel
B Orattvisa hdg
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Figur 1. Skattningar av kanslor fran del 1.

For att reducera antalet variabler genomférdes en faktoranalys. Efter extraktion och
rotation (Varimax) forklarade 4 faktorer 72,1 % av den totala variansen.
Faktorladdningar med egenvérden 6ver 0,5 slogs ihop. Enligt Hair m.fl. (refererad till i
Aronsson, 1999) kan faktorladdningar pa > 0,5 anses vara “praktiskt signifikanta”.
Faktor 1, namngavs till “frustrerad” (innehéll dven variablerna skuld, anger, skam, radd,
nervos, forakt, besvikelse, ledsen och dcklad), forklarade 43.4 % av variansen. Faktor 2,
namngavs till “séker” (inneh6ll &ven variablerna glad, lattad, stolt, hoppfull,
forvantansfull, upprymd, intresserad och utmanad), forklarade 16.5 % av variansen.
Faktor 3, namngavs till "resignerad” (inneholl aven variablerna apatisk och uttrakad),
forklarade 7.4 % och faktor 4, namngavs till "forvanad” (innehdll aven variabeln
Overraskad, arg och forargad), forklarade 4.9 % av variansen. En 3(differens: 2 vs. 6 vs.
10) x 4(kansla: frustrerad vs. saker vs. resignerad vs. forvanad) ANOVA med upprepad




matning anvandes och man kunde pavisa signifikanta huvudeffekter av kansla, F(3,141)
= 18.24, p<.01 och rattvisa, F(2,94) = 35.79, p<.01 samt interaktionseffekt mellan
faktorerna, F(6,282) = 22.71, p<.01 (se figur 2). ANOVAN testade inte den réttvisa
kontrollbetingelsen.

Kanslor
Frustrerad

— - Resignerad
— — Forvanad

Medelvarden av kansloskattningar
w
1

T T T T
Réttvis Orattvis 1dg  Orattvis medel Orattvis hog

Differens av orattvisa

Figur 2. Rattvisedifferensens paverkan pa olika kanslor.

De 26 kanslorna delades ocksa in i negativa, positiva och neutrala dvs. i tre grupper
med negativa, positiva och neutrala kanslor. | kategorin negativa ké&nslor ingick nervos,
radd, skuld, anger, skam, forakt, besvikelse, ledsen, frustrerad, acklad, forvanad,
overraskad, arg och forargad. | kategorin neutrala kanslor ingick apatisk, uttrakad och
resignerad, och i kategorin positiva kanslor ingick stolt, lattad, upprymd, glad,
intresserad, séker och utmanad. De negativa kanslorna 6kade nér orattvisan 6kade och
de positiva kanslorna minskade nar orattvisan minskade. De hogsta skattningarna pa
positiva kanslor erhélls vid den helt rattvisa nivan, vilket bekraftar hypotes 2. En
3(differens: 2 vs. 6 vs. 10) x 3(kanslotyp: negativ vs. positiv vs. neutral) ANOVA med
upprepad matning anvandes for att testa hypotes 1: ju storre réttvisedifferens desto
starkare emotionell respons av negativa kanslor och hypotes 2: ju mindre
rattvisedifferens desto starkare emotionell respons av positiva kénslor. Signifikanta
huvudeffekter av kansla, F(2,94) = 18.78, p<.01 och réattvisa, F(2,94) = 15.78, p<.01
samt interaktionseffekt mellan faktorerna, F(4,188) = 26.64, p<.01, pavisades. Beroende
samples t-test (two-tailed) genomférdes och det fanns signifikanta skillnader mellan
negativa kanslor resp. positiva kanslor i samtliga rattvisedifferenser. Ingen signifikant
skillnad mellan positiva kanslor i medel och hog rattvisedifferens, t = 1.38, p=.17, och
neutrala kanslor i medel och hog rattvisedifferens, t = -0.74, p=.47, kunde pavisas (se
figur 3).
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Figur 3. Rattvisedifferensens paverkan pa olika kénslor.

Fordelningsbeslut

Enkatens del 2 var utformad sa att forsokspersonerna kunde reagera pa olika grader av
orattvisa i en situation dar rattvisa hade stallts mot effektivitet. Varje delfraga bestod av
ett val mellan ett rattvist och ett orattvist alternativ. Tabell 2 visar i vilken utstrdckning
forsokspersonerna valde réttvisa. Resultatet visade att ju stOrre rattvisedifferensen,
oavsett effektivitetsniva, desto fler valde det rattvisa alternativet.

Tabell 2

Relativa frekvenser av réattvisa alternativ (%) i 1ag, medel och hog rattvisedifferens samt
lag och hog effektivitetsdifferens.

Differens rattvisa

Effektivitets-

differens Lag Medel Hog
Lig (19000) 385 28.8 78.8
Hog (99000) 269 61.5 69.2

Val av det rattvisa alternativet kodades till -1 och val av det effektiva alternativet till
+1. Varje forsoksperson angav ocksa hur mycket battre man ansag att det alternativ som
man valt var, jamfort med det alternativ som man inte valt. Man svarade genom att
markera pa en 5-gradig skala fran “lika bra” (0) till "extremt mycket battre” (4).
Darefter multiplicerades dessa varden med valvariabeln for att erhalla en kontinuerlig
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variabel att anvandas i variansanalysen. Denna variabel utrycker alltsa grad av preferens
for rattvisa eller effektivitet och kan variera fran -4 (max preferens for rattvisa) till +4
(max preferens for effektivitet). Figur 3 visar hur denna variabels medelvarden
varierade med réttvisedifferens och effektivitetsvinst.

Effektivitetsnivaer
Lag
effektivitetsvinst

— Hog
effektivitetsvinst

effektivitet

Medelvarden av preferens for rattvisa eller

| I I
Lag Medel Hog

Differens av oréattvisa

Figur 4. Medelvérden av preferens for rattvisa eller effektivitet vid 1ag, medel och hog
rattvisedifferens for resp. niva av effektivitetsvinst skattade pa en skala varierande fran
max preferens for réttvisa (-4) till max preferens for effektivitet (+4) .

Resultatet variansanalysen visade att rattvisemanipulationen (réattvisedifferensen) hade
effekt, vilket bekraftade hypotes 3. En 3 (differens: 2 vs. 6 vs. 10) x 2(effektivitet: lag
vs. hog) ANOVA med upprepad matning anvandes for att testa hypotesen. Signifikanta
huvudeffekter av rattvisa, F(1,50) = 45,54, p<.01 och effektivitet, F(1,50) = 15.43,
p<.01 pavisades. Det fanns dock ingen interaktionseffekt mellan faktorerna (se figur 4).
For att fa reda var de signifikanta skillnaderna fanns, genomfordes parvisa post-hoc
jamfoérelser (Bonferroni) mellan medelvardena i resp. rattvisedifferens. Testet visade en
signifikant skillnad mellan medelvardena i samliga réattvisedifferenser, p <.05.

Foljdfragor

Som kan ses i tabell 3 upplevde forsokspersonerna att de inte i hdog grad vare sig
kunde ké&nna igen sig i de beslutssituationer som beskrivits i enkdten, M = 2.6, s = 1.9
eller att de ansag att de hade erfarenhet av situationer som beskrivits, M = 2.8, s = 2.0.
Medelvérdet i fraga 3, I hur stor grad styrdes dina beslut av rattvisa?”” var hog, M =
5.0, s = 1.8 och &ven fraga 4, "Ange i vilken grad som dina beslut 6verensstammer med
dina varderingar?”’ var medelvardet hogt, M =5.2,s=1.9.
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Tabell 3

Medelvarden, standardavvikelse och korrelationer (r) mellan foljdfragorna och
rattvisedifferenserna inom respektive effektivitetsniva (n=51)

Rattvisedifferenser inom resp. effektivitetsniva

Le’ Le Le He? He He
Foljdfraga Hrd®> Mrd* Lrd® Hd Mrd Lrd
M s r r r r r r
1. I hur stor utstréckning
kunde Du kénna igen dig i
o 26 19 0.01 -0.01 0.00 0.11 0.17 0.10
de beslutssituationer som
beskrivits har?
2. | hur stor grad har Du
sjlv fattateller varitmed 5 5 55 097 014 019 020" 024 018
om att fatta, beslut som
liknar de som beskrivits
hér?
3. I hur stor grad styrdes 50 1.8 -0427 -0477 -056" -0.48" -046 -0.41"
dina beslut av rattvisa?
4. Ange i vilken gradsom g5 4 g 930”044 045" -044" -049" -0.38"
Dina beslut dverensstammer
med dina vérderingar?
5. Ange i vilken grad som 47 14 007 -004 -003 -001 003 -0.05
Dina beslut var rationella?
6. Angeivilkengradsom 55 1, 027 034" -012 020 025 -0.20
Dina beslut var
effektivitetshéjande?
7.Angeivilkengradsom 49 1.9 -031" -042" -029° -038" -0.31" -0.27
Dina beslut kandes ratt?
8. Ange i vilken grad som
Dina beslut styrdes av 38 19 0.08 005 -021 -001 005 -0.21

behovet av att uppfattas
som en god medménniska?

" Signifikant p& .01-nivan (2-tailed).

“ Signifikant p& .05-nivan (2-tailed).
! Hog effektivitetsniva

2 |L4g effektivitetsniva

¥ L&g rattvisedifferens

* Medel rattvisedifferens

® Hog rattvisedifferens
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Det fanns en signifikant negativ korrelation (Pearsons) mellan fraga 3, "I hur stor
grad som dina beslut styrdes av rattvisa?” och samtliga differensnivaer av réattvisa, se
tabell 3. Det fanns ocksa en signifikant negativ korrelation mellan fraga 4, Ange i
vilken grad dina beslut 6verensstimmer med dina varderingar?” och samtliga
differensnivaer, se tabell 3. Dessutom fanns dven en korrelation mellan fraga 2, I hur
stor grad har du sjalv fattat eller varit med om att fatta beslut som liknar de som
beskrivits har?”” och hog rattvisedifferens vid hog effektivitetsniva, r = 0.29, p<.05.

Det fanns en korrelation mellan ju fler understallda medarbetare man hade och fraga
5, "Ange i vilken grad som dina beslut var rationella?”’, r = 0.38, p<.01. Dessutom
fanns en signifikant positiv korrelation mellan fraga 6, “Ange i vilken grad som dina
beslut var effektivitetshdjande?”” och fraga 7, “Ange i vilken grad som dina beslut
kandes ratt?”’, r = 0.66, p>.01.

Diskussion

Undersokningens forsta del bestod i att forsokspersonerna skulle ta stallning till vad
och hur mycket man kande, i fyra olika differensnivaer av rattvisa. Den forsta nivan var
rattvis och den skapade positiva kéanslor sasom gladje, hoppfullhet och upprymdhet.
Dérefter 6kades rattvisedifferensen successivt och forsokspersonerna upplevde negativa
kanslor sasom ilska, skam och skuld. Slutsatsen man kan dra &r att rattvisa och oréattvisa
utloser olika ka&nslomassiga reaktioner. Hypotes 1, som predicerade att ju storre
rattvisedifferens desto starkare emotionell respons av negativa kéanslor, kunde bekréftas,
och &ven hypotes 2, som predicerade att ju mindre rattvisedifferens desto starkare
emotionell respons av positiva kéanslor, kunde ocksa bekraftas. Undersokningar av
Pillutla och Brown (1996) och Smith och Ellsworth (1987) fann ocksa samband mellan
orattvisa och negativa kéanslor och da sarskilt ilska.

Undersokningens andra del var utformad sa att forsokspersonerna kunde reagera pa
olika grader av oréttvisa i en situation dar réattvisa stallts mot effektivitet. Det framgick
att nar man stalldes infor ett val mellan rattvisa och effektivitet sa valde man hellre
rattvisa dn effektivitet (se tabell 2). Resultatet visade en positiv effekt pa andelen
rattvisa val vid bada effektivitetsnivaerna, dvs. hypotes 3 bekraftades (se figur 3).
Rationellt sett, borde valet av effektivitet framfor réattvisa ha varit ganska givet. De
negativa kanslor som orattvisa verkar ge upphov till, vill man helst undvika.
Konsekvensen blir att man hellre véljer alternativ som ger upphov till positiva k&nslor
eller minskar de negativa kanslorna.

Forsokspersonerna ansag generellt att deras beslut kéndes ratt och var rattvisa (se
tabell 3). Detta kan vara nagot motsagelsefullt i och med att medelvardet fragan ”i
vilken utstrackning som dina besluta var rationella?” var ganska hég, M = 4.7, s = 1.4,
(se tabell 3). Ordet rationell kan tolkas som, grundad pa fornuftet och avsaknad av
kanslor. Det & mojligt att forsokspersonerna har tolkat ordet rationell ’som det bésta
tdnkbara’ eller dylik tolkning. Om manniskor tror att deras bedémning ar tillrackligt bra
sa lutar de sig emot enkla heuristiska principer som far dem att kanna sig tillfreds med
beslutet. Man kanske anser att man varit rationell, trots allt.

Som synes i tabell 3, har frdga 4, ”I vilken utstrackning som dina beslut
overensstammer med dina varderingar?” och fraga 3, I hur stor grad styrdes dina beslut
av rattvisa?”, likartade spridnings- och korrelationsvérden. Troligen har réattvisa
motsvarat den vardering som man har fattat beslut utifran. Dessutom stdds slutsatsen av
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teorin om att vi har en tendens att se fordelarna med det beslutet som vi har valt jamfért
med det vi inte valt och att vi sedan bedomer vart eget beslut som ratt” (Festinger,
1957).

Undersokningen stéller tredjeparts rattvisa mot ett effektivitetsmal och utfallet kan
tolkas utifran Greenes et al. (2001) underskning hur vi reagerar pa moraliska
dilemman. Den storsta kansloméssiga reaktionen fick man i de situationer dar
forsokspersonerna sjalva var involverade och nér det inte handlade om tredje part. 1 den
har studien behdvde man inte direkt konfronteras med personer och anda valde
forsokspersonerna oftast réttvisa istéllet for effektivitet. Oréattvisan verkar ha en
personlig och k&nslomassig innebord for méanniskor. De flesta deltagare valde rattvisa
vid hog rattvisedifferens trots att det motsatta valet innebar hog effektivitet (se tabell 2).
Ur rationell synvinkel skulle detta resultat medftra negativa ekonomiska konsekvenser
for organisationen men daremot vet vi inte nagot om vilka psykosociala konsekvenser
rattvisa alternativt oréttvisa val skulle kunna medfort organisationen.

Ju fler understdllda medarbetare en chef (forsoksperson) hade desto mer rationell
upplevde man att man varit i besluten (r = 0.38, p<.01). En mojlig forklaring till detta ar
att med storre erfarenhet och fler antal understallda medarbetare foljer ocksa langre
avstand till de manniskor som berors av besluten. Det verkar som att om man kande
igen situationerna och/eller hade varit med om att fatta beslut som liknar de situationer
som beskrivits i enkaten, sa bidrog detta till att man medvetet och férnuftsmassigt blev
battre pa att hantera dessa beslutssituationer trots att resultatet inte visade nagon
korrelation mellan erfarenhet av liknande situationer och andelen réttvisa val.

Av den hér undersokningen kan man dra slutsatsen att andra faktorer &n analytiska
och logiska bidrog till att man i hdgre utstrackning valde rattvisa istéllet for effektivitet,
vilket inte var Overraskande (se tabell 2). Dual-process teorierna kan ge en del
forklaringar till detta. System 1 tdnkande definieras som affektivt, associativt och bidrar
med “vibrationer” fran tidigare erfarenheter. System 2-processing definieras som
medvetet och rationellt tdnkande (Gilovich et al., 2002). Slovic, Finucane, Peters,
MacGregor (2004) menar att det finns rationalitet i bada systemen men uttryckt pa olika
sétt. Ur ett evolutiondrt perspektiv ar intuition och instinkter en sjalvklar och nédvéndig
Overlevnadsstrategi som existerade innan vi uppfann sannolikhetsldran och
analysmetoder. | efterhand har dock det analytiska tankandet fatt en allt framtradande
roll och ar nagot som vi lyft fram som det viktigaste i det rationella tankandet (Slovic et
al., 2004).

Man kan spekulera utifran att rattvisa verkar vara en viktig princip for manga
manniskor. Ar det s& att man har lart sig att vérlden ska vara rattvis och att det har blivit
en normativ tumregel att anvanda? Om man hypotetiskt tanker sig rattvisa utifran ett
helt rationellt perspektiv, dvs. utan kanslor, sa kan man likstalla rattviseprincipen med
effektiviteten genom att betrakta de bada ur ett rationellt perspektiv. Detta medfcr att
beslutsprocessen blir "matematisk” och da valjer man troligtvis det alternativ som ar
rationellt mest fordelaktigt. Dock, nar man stalls infor ett orattviseproblem innebar det
att andra icke rationella funktioner startar igang. Oréattvisan ar kopplat till en rad
negativa kanslor och det verkar som att dessa kanslor ar sa starka att man ar beredd att
betala ett relativt hogt pris for att undvika dem. Graden av motivation kan ocksa tankas
spela en roll dvs. ju mindre motiverad man kanner sig desto storre &r tendensen att
anvanda oss av top-down processing (Gilovich et al., 2002). Utifran detta resonemang
ar det inte sa konstigt om det blir konflikter, medvetna eller omedvetna, mellan
rationella och kanslomassiga aspekter pa fordelningsbeslut.
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Fragan ar vilken paverkan andra faktorer som t.ex. kulturella har pa oss t.ex. om vad
som &r det ratta sattet att tainka. Ar det mojligt att man 6ver huvudtaget kan tanka sig
beslut som helt igenom &r rationella och analytiska? Knappast! Kanslor paverkar oss
redan i var varseblivning och genom hela beslutsprocessen. Emotioners paverkan ar
viktig och endast i integreringen av tanke och kénsla har vi mojligheter att se och forsta
helheter (Ahrenfeldt, 1995).

Kanslor &r sallan inblandade i rationella och ekonomiska modeller som ofta bygger pa
vad man monetart kan fa ut av t.ex. en férhandling. Det sédgs ofta att kanslor forstor bra
forhandlingar. Rationella 6vervdganden vid problemlésning kan tankas orsaka olika
former av kognitiva konflikter. Det kan vara sa att orattvisa, motstridiga attityder och
varderingar ger upphov till emotionella reaktioner, som vi i viss man kan forutsaga
(Smith & Ellsworth, 1987). Manniskor anvénder oftast och helst top-down processing i
beslutsfattande. Nar denna top-down processing inte fungerar tvingas vi anvanda mer
mental energi for att fatta ett bra beslut dvs. man anvénder sig av bottom-up processing
istallet. Detta kan utgora en konflikt i sig och skapa k&nslomassiga reaktioner. Sedan
kan vi forsoka att rattfardiga de beslut vi tagit utifran heuristiska tumregler. Genom att
gbra noggrannare 6vervdaganden kan negativa kénslomassiga reaktioner eventuellt
reduceras. Vi kanske har ett behov av att réttfardiga dessa intuitiva beslut for att det
varderingsmassigt inte dr acceptabelt att fatta beslut utifran icke rationella aspekter.
Klarar vi inte av detta kan vi ju, oavsett resultatet, alltid havda att beslutet &nda var
hyfsat rationellt och kéndes ganska bra, allt for att reducera den kognitiva dissonansen.

En faktor som inte fanns med i denna undersokning var hur viktiga fragorna var for
forsokspersonerna och hur pass motiverad man kande sig. Det skulle ha varit givande
att undersoka hur forsokspersonerna hade reagerat kansloméssigt under varje fraga i del
2, dar man hade att valja mellan réttvisa och effektivitet. Nu blev ocksa bortfallet ca 58
%, man bor Overvdga om inte en sadan har studie kan genomforas under mer
kontrollerade former som t.ex. ett laboratorieexperiment. Sammanfattningsvis har
undersokningen bekraftat hypoteserna att rattvisa skapar positiva kanslor och orattvisa
skapar negativa kénslor. Dessutom har undersokningen visat en positiv effekt av
rattvisedifferens pa andelen rattvisa val. Ju storre rattvisedifferensen var desto fler valde
det rattvisa alternativet, oavsett hur stor effektivitetsvinsten var. For att det ska bli mer
accepterat att anvanda intuitiv och kansloméssig beslutsmetodik krdvs det mer kunskap
om hur vi faktiskt fattar beslut. Det blir for enkelt att indela processer i rationella och
kanslomassiga, snarare bor man se problematiken utifran att det handlar om tva
nddvéndiga perspektiv (minst) av samma fenomen.
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