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1. INNLEDNING

Engrunnleggende antakelse i standard gkonomisk teo-
ri er at folk primeert er motivert av sin egeninteresse,
spesielt sin gkonomiske egeninteresse. Denne antakel-
sen har hatt viktige implikasjoner for hvordan gkono-
mer har tenkt om utforming av lgnnssystemer og mer

generelt om utforming av belgnningsstrukturer som

tar sikte pa a gke folks arbeidsinnsats. I denne artikke-
len presenterer vi innsikter fra nyere forskning innen

adferdsgkonomi og eksperimentell gkonomi som har

dokumentert at forholdet mellom gkonomiske insen-
tiver og innsats er mer komplekst enn det gkonomisk

teori tradisjonelt har antatt.

Vi skal spesielt fokusere pa tre typer resultater fra
denne forskningen. Den forste typen resultater er at
man har dokumentert at andre motiver enn gkono-
misk egeninteresse er viktige for innsats, og at mange
gnsker a gjgre en innsats uavhengig av noen form for
gkonomiske belgnning. Noen vil muligens si «velkom-
men etter» til gkonomene siden dette ikke er noen ny
innsikt for de fleste ikke-gkonomer. Adferdsgkonomi-
ens bidrag er imidlertid at den studerer den relative

styrken ved ulike motiver og kan si noe om i hvilken
type sammenhenger ulike motiver er spesielt viktige.

Den andre typenresultat er at man har dokumentert
samspillet mellom gkonomiske insentiver og ikke-gko-
nomisk motivasjon. Et spesielt viktigresultater at man
har vist hvordan introduksjon av svake gkonomiske
insentiver kan fortrenge sterke moralske og sosiale
motiver. Dette er et resultat som har hatt stor betyd-
ning for utviklingen avgkonomisk teori, fordi resultatet
viser at introduksjon av gkonomiske insentiver para-
doksalt nok kan svekke motivasjonen til a yte innsats.

En siste type resultater er knyttet til den effekten
gkonomiske insentiver har pa andre enn dem som
direkte star overfor insentivene. Disse resultatene viser
atfolkblir pavirket avhvordan andre enn dem selvblir
avlgnnet. Dette er ikke minst viktig for utforming av
lederlgnninger og for hvordan man tenker omkring
lennsdifferensiering internt i en virksomhet.

Iresten av artikkelen gar vi neermere inn pa forsk-
ningen som ligger bak disse resultatene, hvor vilegger
spesielt vekt pa hvordan eksperimentell metode kan
benyttes til & belyse disse problemstillingene.



2. INDRE MOTIVASJON

@konomer har tradisjonelt fokusert pa gkonomiske

insentiver og pa individers gnske om a fa gkonomisk
belgnning. Dette fokuset har viktige implikasjoner

for hvordan gkonomer tenker pa forholdet mellom

arbeidsgivere og arbeidstakere, som ofte karakteri-
seres som et eksempel pa det som kalles en prinsipal-
agent-situasjon. Denne typen situasjoner er generelt

kjennetegnet ved at en prinsipal gnsker at en agent

skal gjgre en jobb, men hvor det er umulig & skrive en

komplett kontrakt som kan handheves, fordi det ikke

er mulig a verifisere hvor mye innsats agenten yter. I

slike situasjoner antar standard gkonomisk teori at

agenten gnsker & gjore minst muliginnsats. Lesningen

pa prinsipal-agent-problemet blir derfor & utarbeide

eninsentivstrukturslik atdetbliriagentens egeninter-
esse dyteinnsats. Dette gir en teoretisk begrunnelse for
innfering av prestasjonsbasertlgnn ogbonusordninger

iarbeidsmarkedet, fordi slike ordninger forer til at de

gkonomiske interessene til arbeidstaker (agenten) i

storre grad sammenfaller med arbeidsgivers (prinsi-
palens) mal enn ved fastlgnn.

Men er gkonomisk egeninteresse det eneste som
kan fa en arbeidstaker til 4 jobbe? Hva motiverer for
eksempel de personene som har utviklet teorien om
at folk bare er motivert av gkonomisk egeninteresse,
det vil si professorer i gkonomi ved universiteter og
hoyskoler? En professor harisveertliten grad en presta-
sjonsbasertlenn, ogdet finnes knapt et eneste eksempel
pa en professor som har mistet jobben fordi han eller
hun publiserer for lite. Pa tross av dette jobber mange
professorer veldig mye. Det virker med andre ord som
om adferden til professoreribegrenset grad kan forkla-
res med den teorien de selv har utviklet. Det er derfor
naturlig & spgrre hva det er som motiverer professore-
nes arbeidsinnsats: er det interesse for arbeidsoppga-
vene, gnske om respekt eller moralske betraktninger
sommotivererdem? Oghvaerdenrelative betydningen
av de ulike motivene?

Pkonomiske eksperimenter, hvor deltakerne typisk
erfullkomment anonyme og tar reelle gkonomiske valg,
ergodevirkemidlerforabesvare denne typen spgrsmal.!
En avfordelene med bruk avgkonomiske eksperimen-
ter, spesielt nar de blir gjennomfgrt i et laboratorium,

1. Seartikkelen «Adferdsgkonomiogeksperimentell gkonomi» for en
grundigere beskrivelse av eksperimentell metode.
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er at man kan kontrollere omgivelsene og dermed foku-
sere pa én forklaringsfaktor om gangen. I en serie med
gkonomiske eksperimenter har Ernst Fehr og medfor-

fattere studert hvasom motiverer arbeidstakereienkle
arbeidsmarkeder (Fehr mfl. 1997, Fehr og Gachter 2000,
Falk og Fehr 2003).

Grunnstrukturenidisse eksperimentene er at noen
deltakere, som alle befinner seg i en pc-lab, tilfeldig
tildeles rollen som arbeidsgivere og noen tilfeldig tilde-
lesrollen som arbeidstakere. Arbeidsgiverne kan tilby
arbeidstakerne kontrakter som inneholder et tilbud
om en fastlonn og et krav til innsats. Arbeidstakerne
tar deretter stilling til om de gnsker a takke ja til kon-
trakten ellerikke. Dersom de takker ja, far de lennen fra
arbeidsgiver, men de star fritt til A bestemme hvor mye
innsats de vil yte utover et minimumsniva. Kontrakter
som krever et innsatsniva utover minimumsnivaet, kan
med andre ord ikke handheves.

Standard gkonomisk teori har en klar prediksjon om
hvaarbeidstakerne vil gjoreienslik prinsipal-agent-si-
tuasjon: Dersom de aksepterer kontrakten, vil de velge
ayte minimumsnivaet avinnsats uavhengig av hvilket
krav til innsats som er spesifisert i kontrakten, og hvil-
ken fastlgnn arbeidsgiver betaler. Rasjonelle arbeidsgi-
verne vil forutse dette og derfor tilby en fastlenn somer
slik at arbeidstakerne akkurat er villige til 4 akseptere
kontrakten, gitt at de yter det minimale innsatsnivaet.
Fehr og medforfattere finner at disse prediksjonene
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fra standard gkonomisk teori feiler i laboratoriet. For
det forste finner de at arbeidsgiverne i snitt tilbyr en

fastlenn som er vesentlig hgyere enn det som er ned-
vendig for & fa arbeidstakere til a akseptere jobbtilbudet.
Ogarbeidsgiverne har en god grunn til 4 gjgre nettopp

dette, for arbeidstakere som far en hgy fastlgnn, velger

ikke minimumsinnsatsen, men responder med a yte

en hgyere innsats for arbeidsgiver jo hgyere fastlenn

de har blitt tilbudt. Det synes med andre ord & veere et

viktig element av gavebytte eller resiprositet i relasjo-
nen mellom arbeidsgiver og arbeidstaker.

Et tidlig felteksperiment, gjennomfort i 1987 av
Berry og Kanouse, illustrer det samme poenget uten-
forlaboratoriet (Berry og Kanouse 1987). For a studere
hva som motiverte leger (agentene i dette tilfellet) til &
fylle ut sperreskjemaer for et forskerteam (prinsipa-
len), delte forskerne en stor gruppe leger tilfeldig opp
i en kontrollgruppe og en treatmentgruppe. Kontroll-
gruppen fikk tilsendt sperreskjemaet og et brev som
forklarte at de ville motta en sjekk pa 20 dollar dersom
de sendte inn et utfylt skjema. Deltakerneitreatment-
gruppen fikk tilsendt det samme spgrreskjemaet ogen
sjekk pa 20 dollar. I brevet som fulgte med, ble legene
forklart at de kunne beholde de 20 dollarene uansett om
de fylte ut skjemaet eller ikke. Prediksjonen fra stan-
dard gkonomisk teorieratlegeneitreatmentgruppen
ville heve sjekken, men kaste sporreskjemaet i sgpla
fordi de ikke lenger hadde noe gkonomisk insentiv for
afylle ut skjemaet. Hva skjedde? Berry og Kanouse fant
at en signifikant sterre andel av legene som mottok
pengene uten noen betingelser, fylte ut skjemaet — og
nesten ingen avdem som ikke fylte ut skjemaet, hevet
sjekken. I dette tilfellet jobber legene ikke for a fa en
gkonomisk belgnning, men fordi de gnsket a returnere
en gave eller tjeneste til dem som hadde vist dem tillit.

Hva forteller denne typen eksperimenter oss? De
forteller oss at moralsk motivasjon, det vil signsket om
agjore det man oppfatter som moralsk riktig, kan veere
avgjerende nar vi bestemmer hvor mye innsats vi gns-
ker ayteien arbeidssituasjon. Dette er en sveert viktig
innsikt dersom man gnsker aforsta hvordan prinsipal-
agent-situasjoner kan handteres i arbeidsmarkedet.
Mer generelt viser resultatene fradenne litteraturen at
moralsk motivasjon kan bidratil a redusere problemet
med a fa implementert kontrakter som er vanskelig a
handheve, ved at folk vil ha en indre motivasjon for a
etterleve kontraktene de har inngatt.

En type moralsk motivasjon som er viktig i mange
okonomiske sammenhenger, er gnsket om & unnga
det man oppfatter som urettferdig. Var egen forskning
har fokusert pa nettopp det motivet og dokumentert
store forskjeller i hva folk oppfatter som en rettferdig
fordeling av goder. Et hovedresultat er at folk oppfat-
ter noen ulikheter som rettferdige og andre ulikheter
som urettferdige. I de fleste av vare studier finner vi
at et stort flertall oppfatter ulikheter som skyldes for-
skjeller i innsats som rettferdige, mens ulikheter som
skyldes tilfeldigheter utenfor folks kontroll, oppfat-
tes som urettferdige (Cappelen mfl. 2007, Almas mfl.
2010, Cappelen mfl. 2010, Cappelen mfl. 2011). Dette
erresultater som gir viktig innsikt for utformingen av
lennssystemer, fordi de viser at det kan vaere en konflikt
mellom hva som gir sterkest gkonomiske insentiver, og
hva som oppfattes som rettferdig.

Men det er ogsaviktig a understreke hva denne typen
resultater ikkeforteller oss. Spesielt forteller de oss ikke
at gkonomiske insentiver er uviktige. Sveert fa men-
nesker er upavirket av gkonomiske insentiver, og de
fleste synes a gjore en avveining mellom gkonomisk
egeninteresse og gnsket om a gjore det de oppfatter
som moralsk riktig.

3. FORTRENGING OG FORSTERKNING

AV INSENTIVER

Detharutvilsomtberiket gkonomifaget at gkonomeri

okende grad inkluderer andre typer motivasjonisine

analyser. Dette har dessuten veert en innsikt som det

har veert relativt enkelt a inkorporere i eksisterende

modeller, fordi det faktum at vibryr oss om andre ting

enn penger, ikke er uforenlig med prinsippet om at gko-
nomiske insentiver gir gkt motivasjon. En mer funda-
mental utfordring for standardteorien er muligheten

for at det er et samspill mellom gkonomiske insenti-
ver og andre former for motivasjon, hvor gkonomiske

insentiver kan fortrenge indre motivasjon og potensi-
elt svekke folks vilje til a yte innsats. Denne tanken er

relativt gammel, og allerede for forti ar siden hevdet

Titmuss at betaling av blodgivere farte til fortrenging

av moralsk motivasjon og redusert vilje til a gi blod

(Titmuss 1970).

Pa tross av at Titmuss ikke hadde data som gjorde
det mulig & avkrefte eller bekrefte hans hypotese, fikk
hypotesen mye oppmerksomhet. Detsiste tidretharen
rekke gkonomiske eksperimenter kunnet dokumentere



atdeter et samspill mellom gkonomiske insentiver og

indre motivasjon. Ikke minst er det pavist at gkono-
miske insentiver og andre former for malstyring kan

fortrenge indre motivasjon. To fasinerende felteks-
periment ble utfart av Gneezy og Rustichini (2000a),
hvor de studerte hvordan prestasjonsbasert betaling

pavirket innsats hos deltakere som tok en IQ-test, og

hos bassebaerere i en innsamlingsaksjon. Bade det a

ta en IQ-test og det 4 samle inn penger til et veldedig

formal er aktiviteter hvor mange har en sterk moti-
vasjon til a gjgre en innsats uavhengig av noen som

helst form for gkonomisk belgnning. Det var ogsa det

Gneezy og Rustichini fant da de studerte adferden til

kontrollgruppene som ikke fikk noen prestasjonsba-
sert betaling; de fleste gjorde en stor innsats selvom

betalingen ikke var avhengig av hvor mye de samlet

inn. Men hva skjedde da man innfgrte prestasjonsba-
sertavlgnning? Prediksjonen fra standard gkonomisk

teorierklar: Innsatsen skal veere minst like god for man

innforer det gkonomiske insentivet. Svake gkonomiske

insentiver kan muligens haliten eller ingen effekt, men

det er ingenting i standardteorien som apner opp for

at gkonomiske insentiver kan ha en negativ effekt pa

innsats. Det er imidlertid nettopp det Gneezy og Rus-
tichini finner. Nar de sammenlikner prestasjonene pa

1Q-testen i kontrollgruppen (som ikke er insentivert)

ogden gruppen somble gitt et svakt gkonomisk insentiv,
finner de atIQ-scorenfaller! Siden det er tilfeldig hvem

som erikontrollgruppen og treatmentgruppen, skal det

iutgangspunktetikke veere systematiske forskjelleriIQ

hos deltakerne i de ulike gruppene. Den neaerliggende

tolkningen av resultatene er derfor at innsatsen delta-
kerne har lagtia gjore det godt pa IQ-testen, er lavere

nar deltakerne far et svakt skonomisk insentiv, enn det

er nar deltakerne ikke insentiveres.

Forklaringen pa dette fenomenet er trolig at intro-
duksjonen av et gkonomisk insentiv endrer hvordan
deltakerneieksperimentet oppfatter oppgaven de har
blitt satt til a utfere: Oppgaven betraktes na som en
darlig betalt jobb snarere enn som en test pa intelli-
gens. Den sterke indre motivasjonen deltakerne har
for a yte pa en test av intelligens, blir dermed erstat-
tet av et svakt gkonomisk insentiv for 4 yte en innsats
i en darlig betalt jobb. Men igjen, dette betyr ikke at
gkonomiske insentiver aldri virker positivt. I samme
studie ssmmenlikner man ogsa kontrollgruppen med
treatmentgrupper hvor deltakerne fikk en hgybetaling,
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og man observerer at innsatsen da er hoyere enn uten
betaling. Et liknende bilde finner de nar de studerer
effekten av 4 betale bagssebaerere: Innsatsen faller nar
man introduserer et svakt skonomisk insentiv, men
oker igjen nar styrken i de gkonomiske insentivene
oker. Konklusjonen til Gneezy og Rustichini er derfor:
Pay enough or don’t pay at all.

Denne innsikten er spesielt viktig for a forsta sam-
spillet mellom indre og ytre motivasjon nar man skal
utforme lgnnssystemer for yrkesgrupper somiutgangs-
punktet har en sterk indre motivasjon for a gjgre en stor
innsats pajobben. Hva kan man for eksempel forvente
vil skje med innsatsen hos leerere og sykepleiere (og
kanskje professorer) dersom man gjgr en liten del av
lennen avhengig av prestasjoner? Den nyere litteratu-
ren om indre motivasjon forteller oss at det potensielt
kan veere en sveert farlig strategi, fordi svake gkono-
miske insentiver kan fortrenge den sterke indre moti-
vasjonen mange leerere og sykepleiere harijobben sin.
Resultatet kan derfor vaere svekket motivasjon samlet
sett og redusert innsats.

Samspillet mellom indre og ytre motivasjon kan ogsa
veere viktigi mange andre situasjoner hvor man ensker
amotivere folk til a gke innsatsen. Ta for eksempel del-
takelse pa dugnadiborettslaget (eller pajobben), hvor
detofte erslikatnoener gratispassasjerer ogikke deltar.

@konomenes standardlgsning pa et slikt problem er
agietlite gkonomisk insentivfor a delta, for eksempel
ved a botelegge dem som ikke deltar. Men nyere forsk-
ningviser atdenne typen tiltak fort kan fore til at feerre
velger a stille pa dugnaden, fordi de na kan droppe den
uten darlig samvittighet (Brekke mfl. 2003). Denindre
moralske motivasjonen for a delta er blitt fortrengt av
et gkonomisk insentivsom avveies mot dine personlige
kostnader knyttet til & delta. Liknende funn er etablert
forhenting avbarnibarnehagen, hvor introduksjonen
av en liten bot til foreldre som hentet barna for sent,
forte tilen dramatisk gkningiantall foreldre som kom
for sent (Gneezy og Rustichini 2000b).

Selv om det finnes mange eksempler pa at intro-
duksjon av gkonomiske insentiver kan svekke indre
motivasjon, er det viktig 4 understreke at det ikke ngd-
vendigvis er tilfellet. I enkelte situasjoner kan gkono-
miske insentiver forsterke andre typer motivasjon.
Dette synes for eksempel a veere tilfellet i virksomhe-
ter hvor den relative plasseringen i lennshierarkiet er
veldig viktigiseg selv. For eksempel kan statusen til et
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idrettsarrangement, ogdermed den statusdrevne indre
motivasjonen til 4 vinne, bli forsterket av at premien
som gis til vinneren, er hoy.

4. EKSTERNE EFFEKTER AV INSENTIVER
Thenhold til standard ekonomisk teori skal belgnning
av innsats bare pavirke dem som blir insentivert, og
ikke pavirke innsatsen til noen andre. Det er imidlertid
mye som tyder pa at folk blir pavirket av hva andre far
betalt. Fating ser for eksempel ut til & sette sinneneikok
pasamme mate som det som oppfattes som urimelige
bonuser til toppledere, og det er mye anekdotisk evi-
dens for at arbeidstakere som oppfatter lennssystemet
som urettferdig, blir mindre motivert til 4 gjgre en god
innsats. Det erimidlertid lite forskning som har lykkes
ia teste dette direkte.

Etunntak eren fersk studie som har brukt tyske data
til & studere hva som skjer med ansattes motivasjon
nar de oppfatter lederes kompensasjon som urimelig
(Cornelifen mfl. 2011). Konkret ser de pa sammenhen-
gen mellom fraveer pajobben og hvordan man vurderer
ledereslgnn. De finner at arbeidstakere som oppfatter
atlgnnsnivaettil toppledere er urimelig, har en vesenlig
hgyere sannsynlighet for a veere borte fra jobben, selv
nar man kontrollerer for helse og en lang rekke andre
personlige kjennetegn. En tolkning av dette funnet er
at den viser at motivasjonen til 4 ga pa jobb svekkes
dersom man oppfatterlgnnsstrukturenibedriften som
urettferdig.

Folk er ikke bare pavirket avhva andre far betalt, men
ogsa av hva andre gjor. Et viktig eksempel er knyttet til
folks vilje til & bidra til produksjon av sakalte fellesgo-
der, det vil si goder som alle nyter godt av uansett hvor
mye de selv har bidratt. Ofte vil det veere gunstig for
fellesskapet at slike goder produseres, selvom det er
iden enkeltes interesse a vaere gratispassasjer. Dette
gjelderi alt fra spersmalet om & bidra aktivt til et godt
arbeidsmilje pa jobben til bekjempelse av globale mil-
joproblemer. Situasjoner med en slik struktur, sakalte
fellesgodespill, har blitt grundig studert i gkonomiske
eksperimenter (for et nylig bidrag, se Fischbacher og
Gachter 2010). En velkjent versjon innebzerer at del-
takerneiet eksperiment gis en sum penger og deretter
kobles anonymt sammen i grupper pa fire deltakere. De
blir deretter spurt om hvor mye av pengene de gnsker
abidramed til en felleskonto. Pengene som plasseres i
felleskontoen, dobles iverdi, men madeleslikt mellom

alle fire deltakerne. Pengene som beholdes, gir ingen
avkastning, men de ma heller ikke deles med noen av
de andre deltakerne. Standardteori predikereratingen
vil bidra til fellesgodet, siden dette lonner seg privat-
okonomisk. Men igjen bommer standardteorien. Det
man vanligvis observerer i slike eksperimenter, er at
det store flertallet bidrar med et positivt belep, og den
viktigste forklaringsfaktoren for hvor mye de bidrar
med, er hvor mye de tror andre vil bidra med. Folk flest
ermed andre ord betingede bidragsytere, de bidrar der-
som de tror andre bidrar.

Siden folk er motivert avhva andre gjor, kan eksemp-
lets makt veere viktigi mange sammenhenger hvor folk
gjoreninnsats for a skape fellesgoder, for eksempel nar
folk gjor en dugnad i borettslaget eller stiller opp for
denlokale idrettsklubben. Ofte kan detimidlertid veere
vanskeligafanoentilataenlederrolleidisse sammen-
hengene, og detkan derfor virke som en godidé a gidem
en gkonomisk kompensasjon. Igjen er det imidlertid
viktig a stille spgrsmalet om bruken av gkonomiske
insentiver i en sdnn sammenheng kan ha utilsiktede
effekter. Hvordan pavirker insentiveringavledere deres
evnetilafungere somrollemodeller oginspirere andre
til innsats gjennom a sette et godt eksempel?

For a studere dette spgrsmalet utforte var fors-
kergruppe en versjon av det sakalte fellesgodespillet
(Cappelen mfl. 2012). Nesten 300 deltakere ble ano-
nymt koblet sammen i grupper pa fire og bedt om a
bestemme hvor mye penger de gnsket a bidra med til
et fellesgode. For de bestemte hvor mye de ville bidra
med, ble deltakerne gitt muligheten til a veere en «tidlig
bidragsyter» som kunne annonsere hvor mye de bidro
med, for de andre bestemte hvor mye de skulle bidra
med. Som forventet fant vi at heye bidrag hos en tidlig
bidragsyter, eller «leder», forte til hgye bidrag hos de
ovrige deltakerne i gruppen.

Itotreatments gavidem somvartidlige bidragsytere,
en gkonomisk kompensasjon. Dette hadde den forven-
tede effekten pa viljen til & vaere en tidlig bidragsyter:
Flere gnsket & veere leder desto hgyere kompensasjo-
nen var. Men kompensasjonen pavirket ogsa effekten
av lederens bidrag. De gvrige medlemmene i gruppen
brydde seg mindre om «lederens» bidrag nar lederen
fikk en gkonomisk kompensasjon. Dette var spesielt
merkbart nar kompensasjonen var hoy. Resultatet var
at samlede bidrag til fellesgodet var vesentlig lavere
nar kompensasjonen var hgy, enn nar den var moderat.



Dette resultatet indikerer at man ved utfor-
ming av kompensasjon til ledere kan sta overfor et
dilemma. Kompensasjon kan vaere ngdvendig for a til-
trekke seg ledere, samtidig kan en hgy kompensasjon
undergrave den motiverende funksjonen til en leder.
En godt utformet kompensasjon ma finne balansen
mellom disse hensynene.

5. AVSLUTNING

Standard skonomisk teori har fokusert pa et motivsom

utvilsomter viktig nar folk bestemmer seg for hvor mye

innsats de gnsker a yte: gnsket om a tjene penger. Inn-
sikter fra adferdsgkonomiog eksperimentell gkonomi

har imidlertid vist at menneskelig motivasjon er mye

mer kompleks. I denne artikkelen har vi fokusert pa

moralsk motivasjon, men gnsket om sosial status og

en genuin interesse for den jobben man utferer, kan

ogsa veere viktige ikke-gkonomiske motiver. Dette er

viktig a forsta fordi det gir arbeidsgivere en alterna-
tiv strategi for a motivere sine ansatte, men ogsa fordi

effektene avgkonomiske insentiver kan vaere motsatt

av hva standardteorien predikerer.

Noenvil kanskje hevde at disse innsiktene er selvfgl-
gelige, ogat alle bortsett fragkonomerlenge har skjont
betydningen av ikke-gkonomisk motivasjon og sam-
spillet mellom ulike typer motivasjon. Dette er bare
delvis riktig. Det er definitivt riktig, og viktig, at andre
fagdisipliner og «mannen i gata» har veert klar over at
vi ogsa bryr oss om moral og om sosial status, men det
eretlangt steg fraainnse dette til 4 utvikle metoder for
amale mer presist hvor viktigdenne typen motivereri
forhold til andre motiver. Jkonomiske eksperimenter
gir oss ogsa muligheten til a teste i hvilken grad folk
innser samspillet mellom gkonomiske og ikke-gkono-
miske motiver. I eksperimentet til Gneezy og Rustichini
(2000a) som ble diskutert ovenfor, lot de en gruppe
av deltakerne (prinsipalen) fa tjene penger avhengig
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av hvor godt andre deltakere (agenter) presterte (det
vil si hvor hgy IQ-score han fikk, eller hvor mye pen-
ger han samletinn som bgssebeerer). Prinsipalene fikk
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svekket motivasjon hos dem som skal utfore jobben.
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ta feil i valg av virkemidler.

Til slutt vil vi understreke at fokuset i denne artik-
kelen har veert pa forholdet mellom gkonomiske insen-
tiver og innsats. Et spgrsmal som vi har latt ligge, er
forholdet mellom innsats og prestasjoner. Tradisjonelt
har gkonomer tenkt at det ngdvendigyvis er en positiv
sammenheng mellom innsats og prestasjoner — det
vil si at gkt innsats alltid ferer til bedre prestasjoner. I
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iIndia. Deres studie viser at selv antakelsen om at gkt
innsats farer til gkte prestasjoner, ikke alltid holder.
Dersom de gkonomiske insentivene blir for kraftige,
klarer ikke deltakerne a fokusere pa arbeidsoppgaven,
og som en konsekvens presterer de darligere enn del-
takere som er moderat insentivert. Mer forskning er
imidlertid ngdvendig for 4 etablere hvor allmenngyldig
dette oppsiktsvekkende funnet er, sa siste ord er ikke
sagt i dialogen mellom standard gkonomisk teori og
adferdsforskningen. m
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