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Abstract

Studien utformades för att undersöka relationen mellan hjälpmotivation och vad deltagarnas förväntar sig

för reaktioner från människor i sin omgivning vid hjälpande. Våra hypoteser var: 1. Att man kommer att

uppleva en högre hjälpmotivation för en behövande från ingruppen (kusinbarn) än från utgruppen (okänt

barn). 2. Att man kommer uppleva en högre hjälpmotivation när den personliga kostnaden för

hjälpandet är låg (i vår undersökning bloddonation) än när den är hög (i vår undersökning

organdonation). 3. Att man förväntar sig mer kritik från familj och vänner om man inte hjälper ingruppen

än om man inte hjälper utgruppen. 4. Att man inte förväntar sig mer beröm om man hjälper behövande

från ingruppen jämfört med om man hjälper behövande från utgruppen.

Vi använde oss av en 2(Gruppbehörighet: ingrupp vs utgrupp)*2 (Situation: blod vs organ)*2

(Hjälpande: hjälpa vs icke­hjälpa) mellangruppsenkätundersökning. Våra fynd inkluderar att personer

hellre donerar till sin ingrupp än till en främling. Förväntat beröm var konstant oberoende om man

donerade till ingrupp eller utgrupp, medan de som inte gav till ingruppen förväntade sig mer kritik. Vi

fann även att människor var mer villiga att donera blod snarare än njure. Hjälpmotivation sjönk när

personer förväntade sig beröm för att donera blod till ingruppen, medan det steg när man donerade till

utgruppen. Slutsatserna är att hjälpbeteende styrs mer utav förväntad kritik snarare än beröm, och att

förväntat beröm minskar hjälpbeteendet i fallen där det uppfattas som en “plikt” att donera. Resultatens

implikationer för teorier om hjälpande diskuteras.

Nyckelord: Donation, altruism, blod, njure, ingrupp, utgrupp, hjälpbeteende, kritik och beröm
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Introduktion

I Sverige väntar just nu c:a 650 personer (Socialstyrelsen, 2013) på en njurtransplantation. En del av

dessa personer kommer att dö i väntan på en kompatibel njure. Trots en opinionsmätning (Sveriges

Riksdag, 2011) som visade att 80 % av Svenskar var positiva till organdonation så donerar färre än

0,03 promille (c:a 350 personer) av befolkningen (Sveriges Riksdag, 2011) en njure varje år. Vad är

det som gör denna typ av hjälpbeteende så ovanlig? Att donera en njure är en operation med minimal

risk, maximal vinst (rädda ett liv) och som inte orsakat ett enda dödsfall i Sverige. Ändå donerar vi

sällan. Det är alltså undantagsfall att människor donerar en njure.

Detta hjälpande kan ses som osjälviskt, i alla fall ur ett individuellt perspektiv då donatorn offrar sin tid

och anstängning, samt riskerar sin hälsa för den behövande. Om vi vill se på de mer extrema versionerna

av detta osjälviska hjälpande kan vi se att av 13 000 njurdonationer utförda i Sverige sedan 1964 så har

totalt bara 8 av dessa donerats anonymt till en främling. Bland de som donerar så donerar de alltså

nästan aldrig till främlingar, men om mottagaren är en släkting, även om denne släkting är avlägsen

(exempelvis kusinbarn) och även om donatorn aldrig träffat detta barn så stiger de flesta människors

vilja att donera markant. Vad beror det på? Vi har svårt att argumentera för att den personliga

relationen mellan donator och mottagare är starkare vid fallet av en avlägsen släkting donatorn aldrig

träffat som mottagare än vid fallet av en främling som mottagare. Rent evolutionärt så verkar det mycket

märkligt att riskera sin egen överlevnad för en annan individ, speciellt när det är en främling. Så vad får

människor att hjälpa eller inte hjälpa och vad kan vi göra för att påverka hjälpmotivation?

Vad betyder det att hjälpa?

Hjälpande kan vara allt ifrån att sträcka sig ner och plocka upp kryckan för en person med ett brutet

ben till att springa in i ett brinnande hus för att rädda ett barn. Det kan vara ett aktivt engagemang där

man hjälper till i ett soppkök varje vecka, eller ett passivt engagemang där man donerar pengar till

organisationer som sedan använder detta för att hjälpa andra.
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Beroende på vem man frågar ges det olika svar. Margolis (1982) anser att hjälpbeteende enbart finns

om den direkta kostnaden för beteendet överstiger de direkta fördelarna. Som exempel: Axel har en

smörgås som han inte orkar äta upp och han vill varken kasta den eller bära hem den igen. Klas

erbjuder sig att äta upp smörgåsen. Enligt Margolis teori är Klas beteende bara ett hjälpbeteende om

han inte är hungrig. Ekonomer som Margolis fokuserar på konsekvenserna som drabbar hjälparen

medan sociologer och psykologer generellt har motiven bakom hjälpandet på linsen (Piliavin & Charng,

1990; Krebs & Miller, 1985). Dessa anser att det är en altruistisk handling om motivet är att hjälpa, det

vill säga om Klas intention är att Axel ska slippa bära hem, kasta bort eller äta upp mackan så är

handlingen ett hjälpande, medan om Klas äter den för att han är hungrig så är det ett egoistiskt

beteende. Det finns även en del som anser att det är konsekvenserna för den som hjälps som ska vara i

fokus (Smart, 2012).

Många har nu gått över och anser att det finns många relevanta aspekter av hjälpbeteende, så som

konsekvenserna för både hjälparen, konsekvenserna för den som hjälps och vinst­kostnad kalkylen.

Det blir mer och med populärt att inkludera alla dessa källor i sina teorier för att få en heltäckande

förståelse för hjälpbeteenden (Simon, 1993). Generellt sett går det att säga att hjälpande är när en

person ger upp någonting (pengar, tid, organ etc.) för någon som behöver det.

I vår studie använder vi oss av den definitionen och tittar inte på intentionen av hjälpandet. Vi låter

istället personer uppskatta vad de tror att familj och vänner skulle tycka om att de hjälpte eller avstod

från att hjälpa.

Ingrupper och utgrupper

Ingruppseffekten säger att man i större utsträckning kommer att hjälpa ingruppen än utgruppen. Detta

stöds av ett antal studier (Turner, Brown & Tajfel, 1979; de Cramer & van Vugt, 1999; Jin &

Yamagishi, 1997; Kollock, 1997; Kramer & Goldman, 1995; Simpson, 2006; van Vugt & de Cramer,

1999; Yamagishi & Mifune, 2008) som har indikerat att människor har en preferens för att hjälpa den

egna ingruppen.

Ingrupp som tillstånd för en grupp bör inte ses binärt utan kan skifta i nivå av “ingrupphet”. Det kan vara
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allt ifrån de lägsta nivåerna av ingrupphet (så som personer från samma land eller personer som har en

liknande estetisk preferens) till hög nivå av “ingrupphet” (till exempel familj och partners). I ett

experiment av Dovidio, Gaertner, Validzic, Matoka, Johnson, & Frazier. (1997) så påvisades att

effekterna av “ingrupphet” (i denna studie ingruppsbias) kunde manipuleras i nivå genom att introducera

andra grupper. I denna studie skapades två olika grupper som till en början etablerades separat och

sedan möttes för att hjälpas åt att lösa ett problem. Efter att problemet introducerats placerades

deltagarna i antingen en situation som etablerade de två olika grupperna (olika färger på tröjor,

placerades på varsin sida av bordet), eller en situation som etablerade de två grupperna tillsammans

som en ny gruppering (samma färger på tröjor, blandade sittplatser). När de senare ombads att ge sina

åsikter om varandra visade det sig att ingruppsbias minskat kraftigt efter samarbetet mellan grupperna,

om de etablerats som en och samma grupp. Denna studie påvisar också hur triviala indikationer som

kan användas för att påverka nivån av “ingrupphet” i en grupp, i detta fall färg på tröjor och

bordsplacering. Ett annat exempel på triviala kriterier för att höja nivån av ingrupphet kommer ifrån ett

experiment av Turner, Brown & Tajfel (1979). I denna studie delades deltagarna upp i grupper

beroende på vilken bild (av 2) de tyckte bäst om. Sedan fick de i uppdrag att dela ut pengar till antingen

ingruppen (de som tyckte om samma bild) eller utgruppen (de som föredrog en annan bild). Deltagarna

visade sig ge mer pengar till ingruppen än till utgruppen. Så vad betyder relationen i en så trivial ingrupp i

verkligheten? En studie av Sherifs (Sherif, 1956) vid namn Robbers Cave­experiment ("Rövargrottans

naturpark" i Oklahoma) visar hur starka band en ingrupp kan ha, även om denna har en låg nivå av

“ingrupphet”. Där delade man slumpmässigt upp pojkar i två lag som båda fick 11 deltagare. Ingen av

pojkarna kände varandra sedan tidigare men alla var vita protestanter med ett IQ på medelnivå eller

högre. För att de två lagen inte skulle känna till varandra anlände de till varsin stuga (i samma park)

separat. Efter en vecka av aktiviteter hade grupperna hört varandra och ville då tävla, vilket slutade i

slagsmål, förolämpningar etc. För att få pojkarna att sluta slåss mot varandra skapade Sherif en fiktiv

tredje grupp. Denna grupp vandaliserade gruppernas vattensystem vilket ledde till att de två grupperna

började hjälpa varandra att laga det.

Om vi ser på mer synliga ingrupper kan vi se på hur fysiska kännertecken kan användas för att

klassificera ingrupp. Studier där man använder fysiska karaktäristika som ingrupp/utgrupp kan ofta
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stärkas genom hjärnavbildningsdata exempel Hart et al., 2000, då social önskvärdhet och ofrivilliga

fördomar kan förvränga resultaten i självskattningsstudier. Denna ingruppsuppdelning baserad på fysiska

kännetecken är vanlig i farliga omständigheter då det är viktigt att snabbt kunna binda sig till och

identifiera sin ingrupp. Exempel på detta är den stora migrationen som skett i USA där vi, flera

generationer efter att de stora migrationerna skett, fortfarande har etniskt segregerade stadsdelar så som

Chinatown och Little Italy. Ett annat exempel på detta fenomen är fängelsegäng så som DC blacks eller

ariska brödraskapet. I länder med stark nationalistisk kultur (Baron, Ritov & Greene, 2011), såsom

USA är nationalitet en hög nivå av ingrupphet. En indikation på detta är USAs donationsbeteende vid

två olika tillfällen. När tsunamin i Sydostasien inträffade 2004, där c:a 275 000 människor dog så bidrog

USA till räddningsarbetet med 9,81 dollar per capita. Ett år senare, 2005, när orkanen Katrina

(National Hurricane Center, 2005 uppdaterad 2011) svepte in över sydöstra USA, där c:a 2000

människor dog bidrog USA med 160 000 dollar per capita.

Vi har valt att använda familj (kusinbarn) som ingrupp och främling som utgrupp, samt att placera barnet

i Oslo (Norge) för att hindra uppfattningen att detta barn skulle ingå i någon nationell ingrupp i

främlingsscenariot. När det kommer till familj som ingrupp följer den inte en strikt biologisk, rationell

linje för hjälpande. Det är uppfattat släktskap vi fokuserar på, som beskrivet i Burnstein, Crandall &

Kitayama, 1994. I Burnsteins studie visas att personer “kategoriserar” släktingar till olika nivåer samt att

dessa nivåer inte alltid motsvarar verkligheten. Vi är medvetna om denna felkälla och valde därför att ha

med en kontrollfråga i formuläret gällande hur nära man uppfattade släktskapet till den hjälpbehövande.

Altruism och egoism

Vi kommer att fokusera på egoistiska motiv till hjälpande men det finns även stöd för att ett helt

altruistiskt hjälpande existerar.

Om vi granskar begreppet altruism närmre måste vi först bestämma vad det betyder. Altruism definieras

av Fehr, E., & Gächter, S. (2000) som ovillkorligt hjälpande, alltså ett hjälpande som inte uppstår på

grund av mottaget hjälpande.

Ett hjälpande utan någon fördel för hjälparen är, för oss på ytan svårförståeligt evolutionärt sett. Hur kan
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detta resursslöseri överleva evolutionens strikta krav på effektivitet?

I litteraturen finns det ett antal teorier om detta: Richard Dawkins förklarar i sin bok “The selfish gene”

altruism inom ingrupper med att det evolutionärt sett är generna och inte individens överlevnad som

prioriteras. Då människan historiskt sett bestått av små populationer där alla varit mer eller mindre

besläktade med varandra blev att hjälpa en av dessa individer genetiskt sett identiskt med att hjälpa sig

själv. På så sätt är alturism inom ingruppen förklarad, även i de tillfällen då den inte är till fördel för den

hjälpande individen.

En annan teori om altruism inom ingruppen är “reciprocal alturism” (Trivers, 1971) som förklarar

hjälpbeteende mot icke­besläktade individer med förväntade gentjänster. En viktig aspekt av teorin är

att kunna hitta fuskare som utnyttjar systemet. Detta testades i ett experiment där ryktet hos individer

manipulerades innan ett antal nollsummespel. Tendensen att hjälpa ingruppen försvann mot de med ett

illojalt rykte. (Cosmides, Tooby, 1989). Hypotesen stärktes ytterligare i ett annat experiment där

personer hjälpte ingruppen i högre utsträckning då de övervakades, vilket tolkas som ett tecken på att

de vill skydda sitt rykte  (Mifune, Hashimoto, & Yamagishi, 2010). Empati­altruism hypotesen anser att

altruism existerar i den strängaste bemärkelsen, det betyder att anledningen till en del hjälpbeteenden är

att man vill hjälpa den behövande att komma ur sin situation (Batson, 1991). Orsaken till hjälpandet

kommer ifrån att hjälparen lyckas sätta sig in i det känslomässiga läget hos offret, det som Batson kallar

för empati. Hur personen lyckas uppnå empati kan vara genom att få instruktioner av någon eller om

man lyckas känna igen sig tillräckligt i offret.

Denna hypotes säger inte att “egoistiska” altruistiska handlingar inte finns, utan bara att de inte är de

enda altruistiska handlingar som finns (Batson, 1991). I början på 80­talet försökte Batson hitta stöd för

sann altruism genom en serie experiment (Batson, Duncan, Ackerman, Buckley & Birch, 1981; Batson,

Duncan, Ackerman, Buckley & Birch, 1983; Toi & Batson, 1982). I Toi & Batson experimentet

delades 84 testdeltagare in i fyra grupper, hög vs låg empati samt hög vs låg flyktmöjlighet. I gruppen

med hög empati, sa de till deltagarna att tänka sig in i personens situation och känna vad offret känner,

medan gruppen med låg empati skulle försöka vara så objektiva som möjligt. Deltagarna fick sedan

lyssna på en radioinspelning om en person (Carol) som varit med i en bilolycka. Detta hade orsakat att

hon hamnat efter med studierna. Deltagaren fick sedan ett brev från en professor samt ett från Carol där
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de frågade om hur villig man var att hjälpa henne med studierna. Personerna i gruppen med hög

flyktmöjlighet fick också veta att hon skulle fortsätta att gå med i klassen, medan de i gruppen med låg

flyktmöjlighet troligen inte skulle få träffa henne. Studien fick fram att personerna som hamnade i låg

empati/låg flyktmöjlighet hjälpte minst, medan det i  de sista tre cellerna inte var någon skillnad. Detta

indikerar att det som påverkar hjälpbeteende är om man har empati för Carol. Dock finns det

fortfarande röster som säger att detta inte betyder någonting och att anledningen till hjälpbeteendet beror

på att man kommer må dåligt om man inte hjälper Carol. (Cialdini et al., 1987)

Vi kommer som tidigare nämnt att fokusera på egoistiska skäl till hjälpande och lämna debatten om

huruvida äkta altruism existerar eller inte.

Vad motiverar hjälpande och icke­hjälpande?

Det finns flera komponenter som styr människors hjälpbeteende. Bland dessa finns det två

huvudkategorier: Externa och interna egoistiska motiv. Interna faktorer är motivation som sker inom

individen, till exempel skuldkänslor. Ett exempel på detta är (Cunningham, Steinberg & Grev, 1980) där

människor fick en skuldpriming innan en hjälpsituation och detta ökade hjälpbeteendet. Ett annat

exempel på en intern faktor är warm glow­effekten, vilket kort kan beskrivas som en behaglig känsla

som infinner sig när en person gör något den själv uppfattar som “gott”. Denna beskrivs närmre i

Andreoni (1989).

Externa faktorer är motivation som kommer till individen utifrån, till exempel andra människors

reaktioner på vad som görs (beröm eller kritik) eller fysiska saker hjälparen kan vinna på beteendet. Ett

exempel på den typen av fysiska belöningar för hjälpande är de gåvor (tröjor, väskor, paraply etc.) som

delas ut av blodcentralen vid bloddonation. Det är dock viktigt att komma ihåg att det finns många

andra faktorer som kan påverka hjälpbeteende, till exempel vilken kultur man tillhör (Miller & Bersoff,

1998)

Vår studie undersöker de externa faktorer som påverkar människors vilja att hjälpa andra (förväntad

kritik/beröm från familj/vänner) i relation till hur nära man känner sig till offret (kusinbarn/okänt barn).

För att avgränsa frågeställningen gjorde vi inga mätningar på intern hjälpmotivation utan fokuserade våra
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hypoteser uteslutande på externa, sociala faktorer som påverkar hjälpmotivation.

En teori som påverkade utvecklingen av vår studie är approach & avoidance motivation (Elliot, 1999),

där approach motivation beskriver hur positiva konsekvenser motiverar handlande. I vår studie såg vi

hjälpande som ett aktivt val att handla, i förhållande till att inte göra någonting och därmed inte hjälpa.

De positiva konsekvenser som skulle kunna motivera handlande var i vår studie förväntat beröm.

Avoidance motivation beskriver hur undvikandet av negativa konsekvenser när man inte handlar är det

som motiverar till handling. Dessa negativa konsekvenser var i vår undersökning förväntad kritik.

När det gäller att motiveras av beröm eller kritik är avsändaren av budskapet viktig. Om det är en

person som är väldigt nära hjälparen (hög nivå av “ingrupphet”) kommer kritik från denne att påverka

mycket starkare än någon som är socialt mer fjärran till hjälparen (låg nivå av “ingrupphet”) som

indikeras i Turner, Brown & Tajfel, 1979; Simpson, 2006. I vår studie använder vi därför familj och

vänner som antingen kan tänkas kritisera när deltagare inte hjälper eller kan tänkas berömma när

deltagaren hjälper. En skillnad mellan grupperna i vår studie som vi misstänkte kunde ha stor effekt var

att familjen vars kritik/beröm skulle skattas var släkt med den hjälpbehövande, medan gruppen “vänner”

alltid hade ett utanförperspektiv på den behövande.

Interaktioner mellan hög/låg kostnad och motivation

Hjälpbeteende påverkas inte bara av relationer och konsekvenser. En stor faktor är kostnaden för den

hjälpande. Denna faktor verkar inte förändra så mycket själv, utan snarare påverka andra faktorers

relationer till varandra. Vissa studier indikerar att det finns interaktionseffekter mellan det som motiverar

dig att hjälpa, din faktiska vilja att hjälpa och kostnad för att hjälpa. I Diekmann & Preisendörfer (2003)

kan vi se att deltagarnas självskattade omsorg för miljön påverkade deras villighet att agera miljövänligt i

mycket högre grad då de ombads att göra en liten förändring i sitt beteende (sopsortera) i förhållande till

om de ombads att göra en stor förändring i sitt beteende (cykla istället för att köra bil). I

högkostnadssituatuionen var deras motiverande åsikter alltså mindre användbara som prediktorer för

deras faktiska beteende. Detta fick oss att undra om denna tröskel även finns i en mer personligt

engagerande hjälpsituation.
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Vår studie

I vår studie har vi bestämt oss för att undersöka externa, egoistiska faktorer, där vi också utforskar vad

som händer vid höga respektive låga kostnader för hjälparen. Vår operationalisering av hög och låg

kostnad vid hjälpbeteenden är bloddonation som låg insats och organdonation som hög insats.

Våra hypoteser kretsar kring orsakerna till dessa beteenden och främst att orsaken till dessa skillnader

skulle kunna finnas i de reaktioner man förväntar sig från familj och vänner om man hjälper (förväntat

beröm) eller om man inte hjälper (förväntad kritik). För att undersöka om det evolutionära försvaret för

altruism håller så mäter vi både en grupp som är tydligt genetiskt kopplad (familj) och en som

uttryckligen inte är det (vänner). För att undersöka de olika dimensionerna av dessa reaktioner så valde

vi att skapa två kategorier av reaktioner; Förväntad beröm (praise) och Förväntad kritik (blame). Vi

valde att fokusera på kritik på grund av studier som indikerar att människor lägger större vikt vid, och

lättare minns negativa upplevelser (i vår studie kritik) än positiva upplevelser (i vår studie beröm)

Baumeister, Bratslavsky, Finkenauer & Vohs (2001). Människor kommer alltså att ge större reaktioner

och lägga dessa större reaktioner på minnet i större utsträckning vid negativa upplevelser än de skulle ha

gjort vid positiva upplevelser. Detta är evolutionärt förståeligt då det är betydligt viktigare för överlevnad

att undvika faror än att missa möjligheter.

Våra hypoteser är 1. Att man kommer att uppleva en högre hjälpmotivation för en behövande från

ingruppen (kusinbarn) än en behövande från utgruppen (okänt barn). 2. Att man kommer att uppleva en

högre hjälpmotivation när den personliga kostnaden för hjälpandet är låg (i vår undersökning

bloddonation) än när den är hög (i vår undersökning organdonation) 3. Att man kommer att förvänta sig

mer kritik från både familj och vänner om man inte hjälper behövande från ingruppen än om man inte

hjälper behövande från utgruppen. 4. Att man inte förväntar sig mer beröm om man hjälper behövande

från ingruppen jämfört med om man hjälper behövande från utgruppen.
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Metod

Deltagare

I denna studie deltog 399 personer men vi valde att utesluta 27 personer eftersom att de inte angivit en

e­post. Vi använde det som kontroll för att personen skulle känna sig ansvarig för sitt beteende.

Informationen som vi fick av de andra deltagarna användes inte till någonting förutom utlottningen av

presentkorten. Det finns studier (Burkell, 2006) som visar att beroende på om man är anonym eller inte

förändras ens villighet att hjälpa. Av de 372 deltagarna var 218 kvinnor och 152 män samt 2 deltagare

som inte uppgav kön. Våra deltagare hade en medelålder på 23.4 år med en standardavvikelse på 4.33.

Deltagarna rekryterades på flera olika platser i Lund, men dessa platser var nästan uteslutande

studentdominerande områden.

Material

Första sidan såg likadan ut på alla formulär eftersom att vi ville att det skulle vara ett

dubbel­blind­experiment. Det vill säga att vi inte kunde avgöra vem som fick vilket formulär.

Formulärets andra sida var tom. På det tredje bladet ombads undersökningsdeltagaren att fylla i sitt

namn, personnummer och email. Detta fylldes i under förevändningen att det skulle användas som

kontaktinformation för utlottningen av presentkortet (som fungerade som betalning för deltagarna) Det vi

använde dessa tre frågorna till var som en offentlighetsmanipulation för att inducera en känsla av ansvar

inför sina svar. Vi uteslöt 27 personer som inte fyllde i sin email­adress, dock förändrade detta inte våra

resultat nämnbart.

Enkätens fjärde sida innehöll beskrivningen av scenariot som våra deltagare skulle reagera på. Detta

fanns i åtta versioner, alltså alla kombinationer av bloddonation/organdonation, kusinbarn/främling och

tänk dig att du donerar/tänk dig att du inte donerar. På sida fem fanns tolv skattningsfrågor som skulle

svaras på under den hypotetiska förevändningen att situationen som beskrev på sida fyra var sann.

Deltagarna fick svara på frågor om förväntat beröm i de fall då de hjälpte genom att donera eller
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förväntad kritik i de fall då de inte hjälpte. De första sex frågorna gällde förväntad kritik/beröm från

familj och de följande sex gällde förväntad kritik/beröm från vänner. Detta för att se om det var någon

märkbar skillnad mellan förväntad reaktion från vänner och familj. Ett exempel på en av frågorna: Min

familj skulle tycka jag var extremt självisk om jag inte donerade min ena njure till mitt

kusinbarn Sofie. Skattningen skedde på en skala från noll till sex på alla skattningsfrågor vi hade i

formuläret. För att se alla frågorna se bilaga. På sida sex följde tre frågor som användes för att mäta

hjälpmotivation. Ett exempel på en fråga: Hur sannolikt är det att du personligen skulle donera din

ena njure till ditt kusinbarn Sofie i denna situation? Sedan följde en fråga om uppskattad risk.

Denna var: Att donera min ena njure/blod skulle innebära stora risker för min hälsa. Sedan kom

en fråga om uppskattat obehag. Denna var: Att donera min ena njure/blod skulle vara mycket

obehagligt för mig. Dessa två frågor användes för att kontrollera att den förväntade risken och det

förväntade obehaget för njurtransplantation skulle vara större än det för bloddonation. De

nästkommande två frågorna utformades för att undersöka den upplevda relationen till Sofie. Dessa var:

Jag upplevde att jag och Sofie tillhörde samma familj. och Jag upplevde att jag och Sofie hade

något tydligt som binder oss samman. De följande två frågorna undersökte om

undersökningsdeltagaren upplevde Sofies situation som allvarlig och akut.

Den sista sidan i formuläret började med fyra frågor om den individuella undersökningsdeltagaren. Det

vill säga: kön, ålder, om de någon gång donerat/mottagit blod/njure.

De sista tre frågorna handlade om huruvida blodcentralen/donationsregistret fick tillåtelse att ta del av

personuppgifterna som lämnats på enkätens tredje sida. Dessa sista tre frågor ställdes som ett mer

konkret sätt att testa abstrakt hjälpmotivation, men detta kommer inte att diskuteras vidare i denna

uppsats.

För att få så hög intern validitet som möjligt skapade vi frågor som vi antog skulle ha en hög korrelation,

vilket de också hade på många ställen, sedan skapade vi ett antal variabler av dessa. För att se mer om

variabelsammanslagning se s 13, resultat.
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Procedur och design

Enkäterna var blandade på förhand för att vi inte skulle veta vilken enkät våra individuella

försöksdeltagare fått samt för att undvika att alla deltagare som rekryterats på en plats fått likadana

enkäter. De medverkande tillfrågades om de ville medverka i en psykologisk studie om hjälpbeteende

och medverkan var helt frivilligt. De som var med i studien fick en chokladbit samt deltog i ett lotteri där

vinsten var ett presentkort på 500:­. Studien var en 2 (Ingrupp/utgrupp) x2 (blod/organdonation) x2

(Hjälp/Icke hjälp) between­subject design. På sida fyra i vårt formulär läste deltagarna en text om Sofie

(se bilaga), som var en fiktiv fyraåring i Oslo. Det gavs kort information om hur hon var person för att

hon skulle framstå som mer verklig. Stycket efteråt beskrev att det enbart fanns ett fåtal personer som

kunde donera njure eller blod till Sofie samt att deltagaren själv, deltagarens familj och deltagarens

vänner visste att deltagaren kunde donera till Sofie. Alla texter var likadan förutom våra tre

manipulationer. Våra deltagare var slumpmässigt fördelade över alla åtta kombinationer av dessa tre:

gruppmanipulationen (kusinbarn/okänt barn) situationsmanipulation(bloddonation/organdonation) och

ingripandemanipulationen (hjälpa/inte hjälpa)

Gruppmanipulationen var att Sofie antingen var deltagarens kusinbarn (ingrupp) eller att hon var ett

okänt barn (utgrupp). I situationsmanipulationen var Sofie i behov av antingen en njurtransplantation eller

en blodtransfusion. I hjälpa/icke hjälpa­manipulationen fick hälften av deltagarna en enkät där de

ombads att tänka sig att de donerat till Sofie. Sedan ombads de att uppskatta vad familj och vänner

skulle tycka om det (Förväntad beröm), medan den andra hälften fick skatta vad familj och vänner

skulle tycka om att de inte donerat (Förväntad kritik).

Resultat

Vi frågade om förväntad kritik eller förväntat beröm från både familj och från vänner. Överlag så

korrelerade dessa skattningar väldigt starkt. Med ett undantag (som vi återkommer till) så blev

resultaten desamma vare sig man undersökte förväntade reaktioner från familj eller från vänner. För att

spara plats så rapporterar vi därför endast resultaten från förväntad kritik och förväntat beröm från ens
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familj.

Variabelsammanslagning

Under dataanalysen kunde vi skapa ett antal nya variabler för att förenkla tolkningen av data.

Vi såg att alla utom en av de frågor som vi från början utformat för att mäta förväntad kritik korrelerade

mycket väl. Frågan som inte korrelerade gällde förväntad bestraffning. Totalt hade vi sex frågor om

förväntad kritik som tillsammans hade ett α på .913. Om frågan om bestraffning togs bort fick vi ett alfa

på .933. Därför har vi valt att exkludera frågan om bestraffning och skapade en variabel av de övriga

fem frågorna. Denna variabel kallar vi förväntad kritik.

Sex frågor i enkäten utformades för att mäta förväntat beröm och dessa hade tillsammans ett α på .829.

Exkluderingen av någon enskild fråga ledde inte till något förhöjt alfavärde. Därför skapade vi en

variabel av alla 6 frågor som vi kallar förväntat beröm.

Tre frågor utformades för att mäta hjälpmotivation. Dessa hade tillsammans ett α på .855. När en av

frågorna, den gällande upplevd plikt, togs bort uppnådde vi ett alfa på .914. Därför har vi valt att skapa

två variabler en av upplevd plikt och en av de kvarvarande två frågorna, denna variabel döpte vi till

hjälpmotivation.

Två frågor utformades för att mäta upplevd närhet till den hjälpbehövande. Dessa två frågor hade ett α

på .880, med dessa två frågor skapade vi variabeln upplevd närhet.

Två frågor utformades för att mäta upplevt behov. Dessa hade ett α på .861. Av dessa två frågor

skapade vi variabeln upplevt behov.

Två frågor skapades för att mäta risk och obehag men korrelationen var svag (α på .737) så vi

bestämde att mäta dessa separat.

Manipulationskontroll

Till en början bekräftar vi att våra manipulationer har fungerat. Det är tre manipulationer vi vill

kontrollera om våra undersökningsdeltagare reagerat på. Den första är när den hjälpbehövande beskrivs
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som undersökningsdeltagarnas kusinbarn (ingrupp) i jämförelse med att den beskrivs som en okänd

främling (utgrupp). Den andra manipulationen som vi ville kontrollera är om undersökningsdeltagare

uppfattade bloddonation som mindre obehagligt och riskfyllt än organdonation. Den tredje

manipulationen vi ville kontrollera var upplevelse av den hjälpbehövandes behov, som förväntades vara

konstant högt.

Vi har testat detta genom att utföra 2*2*2 ANOVOR med (ingrupp­utgrupp), (hjälp­inte hjälp) och

(blod­organdonation) som oberoende variabler. I manipulationskontroll nummer ett (närhet till kusinbarn

vs främling) använde vi upplevd närhet som utfallsvariabel. Vi kan bekräfta att manipulationen fungerat

då vi fått en effekt av ingrupp­utgrupp F(1,364) = 323.56, p <.001, η2= .471

Med de andra två variablerna (hjälp­inte hjälp) p = .669 och (blod­organdonation) p = .065 fanns ingen

effekt.

Den andra manipulationen som vi ville kontrollera är om bloddonation uppfattades som mindre

obehagligt och riskfyllt än organdonation. Här använde vi oss av två stycken 2*2*2 ANOVOR med

risk eller obehag som utfallsvariabel. Då vi använde risk som utfallsvariabel fann vi en stark effekt på

situationsvariabeln F(1,363) = 300.99, p <.001 η2 =.453. Det fanns en försumbart svag effekt på

hjälpvariabeln (p = .041) men ingen effekt på ingrupp.

ANOVAN med obehag som utfallsvariabel gav oss en effekt på situationsvariabeln F(1,1124) = 66,82,

p <.001 η2 = .155 men ingen effekt på varken hjälp eller ingruppsvariabeln och inga interaktionseffekter.

Den tredje manipulationen vi ville kontrollera var upplevelse av den hjälpbehövandes behov. Vi hade

behov som utfallsvariabel och behovet visade sig skattas högt i både ingrupp och utgrupp. F(1,364) =

0.56, p = .457.

Huvudeffekter

Vi utförde en 2*2*2 ANOVA med (ingrupp­utgrupp) (hjälp­inte hjälp) och (blod­organdonation) som

oberoende variabler och hjälpmotivation som utfallsvariabel. Vi hittade en huvudeffekt på

situationsvariabeln (blod­organdonation) F(1,364) = 230.84, p <.001, ƞ2  = .388

Undersökningsdeltagarna var alltså mer motiverade att hjälpa vid bloddonation än vid organdonation.
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På samma ANOVA hittade vi en huvudeffekt på ingrupp. F(1,364) = 49.60, p < .001, ƞ2 = .120

Med det menas att människor i större utsträckning skulle donera till sitt kusinbarn än till en främling.

Vi fann ingen effekt på hjälpvariabeln (p .896) samt inga interraktionseffekter

.

Bild 1 ­ Medelvärde av hjälpmotivation vid ingrupp/utgrupp och blod/organdonation

Vi utförde också en 2*2*2 ANOVA med (ingrupp­utgrupp) (hjälp­inte hjälp) och

(blod­organdonation) som oberoende variabler och upplevd plikt som utfallsvariabel. Vi hittade en

huvudeffekt på situationsvariabeln som är blod eller organdonation (F(1,364) = 75.89, p < .001, ƞ2 =

.173) och en huvudeffekt på ingruppsvariabeln (vilket är ingrupp eller utgrupp (F(1,364) = 16.19, p

<.001, ƞ = .043) Våra deltagare upplevde alltså en större plikt att hjälpa vid bloddonation än vid

organdonation och de upplevde en större plikt att hjälpa sitt kusinbarn (ingrupp) än ett okänt barn

(utgrupp).
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Förväntad kritik vid icke­hjälpande

Vi utförde en 2*2 ANOVA (blod­organdonation)*(ingrupp­utgrupp) där förväntad kritik var

utfallsvariabeln. Vi hittade huvudeffekter på situation och ingrupp. Effekten på situation innebär att man

förväntar sig mer kritik om man inte donerar blod i jämförelse med om man inte donerar organ

F(1,178)=80,58 p< .001, η2 = .312). Effekten på ingrupp är att man förväntar sig mer kritik om man

inte hjälper ingrupp än om man inte hjälper utgrupp F(1,178)=48,957 p<.001, η2 = .216). Det fanns

inga interaktionseffekter.

Förväntad kritik vid icke­hjälpande situation visade sig alltså vara högre vid ingruppsbehövande än i

utgruppsbehövande, vilket stämmer med vår hypotes.

Bild 2 ­ Medelvärde för förväntad kritik vid icke­hjälpande mätt på ingrupp/utgrupp och

blod/organdonation
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Förväntat beröm vid hjälpande

Vi utförde en 2*2 ANOVA (blod­organdonation)*(ingrupp­utgrupp) där förväntat beröm var

utfallsvariabeln. Vi hittade en huvudeffekt på situation (blod­organ). Detta innebär att man förväntar sig

mer beröm om man donerar organ än om man donerar blod (F(1,186)= 45,03, p <.001 η2=.195). Det

var ingen signifikant skillnad mellan förväntat beröm vid ingrupp/utgruppsbehövande (F(1,186) = 0.938,

p = .334)

Vi hittade en signifikant interaktionseffekt mellan blod/organdonationsvariabeln och

ingrupp/utgruppsvariabeln (F(1,186) = 11.73, p = .002, η2 = .050). Effekten innebar att vid

bloddonation så var förväntat beröm något högre om offret är från utgruppen än om offret är från

ingruppen. Vid njurdonation är däremot förväntat beröm något högre om offret är från ingruppen än om

offret är från utgruppen.

Detta skulle kunna tolkas evolutionärt då ingruppen föredrar att den mer riskabla proceduren

(organdonation) håller potentiella vinster inom ingruppen, medan den mindre riskabla proceduren tillåter

altruism att agera som måttstocken, med vilken donation till utgrupp blir ädlare än till ingrupp.

Denna ide kan finna ytterligare stöd i att denna effekt inte kunde hittas när det förväntade berömmet

gällde vänner istället för familj
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Bild 3 ­ Medelvärde för förväntat beröm vid ingrupp/utgrupp och blod/organdonation

Bild 4 ­ Medelvärden för samtliga variabler samt standard avvikelser inom parantes

Korrelationer

Vi tittade också på korrelationen mellan förväntad kritik vid ickehjälp och hjälpmotivation (Ingrupp

r(89) = .718, p < .001, Utgrupp r(93) = .559, p < .001), samt korrelationen mellan förväntat beröm
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vid hjälpande och hjälpmotivation (Ingrupp r(94) = ­.335, p = .001. Utgrupp r(96) = ­.001, p = .995)

Detta betyder att deltagarnas hjälpmotivation i både ingrupp och utgrupp korrelerar med förväntad

kritik om de inte hjälper. Det mer intressanta att se på är ingruppssituationen, där hjälpmotivationen

korrelerar negativt med förväntat beröm vid hjälpande. Detta kan möjligtvis kopplas till altruism som en

måttstock för hur “god” en handling är; Det vill säga att en handling är “godare” om ingen belöning eller

beröm ges och att den därför är attraktivare att utföra. Denna effekt fanns inte vid utgrupp.

Diskussion

Vårt mål med denna studie var att utforska de externa, egoistiska motivationerna (i denna studie vänners

och familjers reaktioner) bakom hjälpbeteenden. Samtliga av våra hypoteser bekräftades. Våra

deltagare har haft en ökad hjälpmotivation för ingruppen och en ökad hjälpmotivation vid låg insats

(bloddonation) än vid hög insats (organdonation). De har förväntat sig mer kritik från både vänner och

familj när de inte hjälpt ingruppen i förhållande till när de inte hjälpt utgruppen. De har till sist inte visat

något ökat förväntat beröm när de hjälp ingrupp än utgrupp.

Frågan blir då vad detta betyder i förhållande till den existerande litteraturen, och kanske främst i

praktiken.

Reciprocal altruism

Vi har etablerat att ryktet är väldigt viktigt när det gäller altruistiskt beteende eftersom det är grunden för

att andra ska vara altruismen ska kunna återgäldas. Personer är ännu känsligare om gruppen har ett fåtal

personer i sig jämfört med om det finns många deltagare (Wang, 1996).

Ryktet spelar stor roll vilket gör att människor kommer att bete sig ännu mer altruistiskt om andra

människor från gruppen kommer få tillgång till information om ditt beteende. Dessutom är ryktet så pass

viktigt att om det är någonting med låg kostnad kommer individen att göra det bara för att inte riskera

sitt rykte. Detta skulle vi kunna ha kontrollerat i vår studie genom att låta vissa fylla i formuläret utan att

fylla i sin kontaktinformation. Dock var vi bara intresserade av människors beteende då de uppfattar sig
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som ansvariga för sitt beteende i någon mån, och den lilla grupp vi hade som inte hade angett

kontaktinformation var inte stor nog att få någon pålitlig data från.

Vad gör släktskap?

De flesta teorier om hjälpande ignorerar de genetiska faktorerna. Detta trots att dessa faktorer per

definition måste ha format utvecklingen av, i alla fall vår medfödda predisposition för hjälpande.

W.D Hamilton introducerade sin ekvation om kin selection i en artikel (Hamilton, 1963)

Ekvationen är en uppskattning av hur relationen mellan kostnad, vinst och släktskap bör se ut i en

hjälpsituation för att gener ska vara framgångsrika. Ekvationen är C<R*B där R är nivån av släktskap

mellan hjälparen och den som söker hjälp, B är vad den som mottar hjälpen vinner på att få hjälp och C

är kostnaden för hjälparen.

Detta försök att konkretisera hjälpbeteende har utiliserats främst bland djur.

Ett exempel på hur denna regel faktiskt testats är en studie från 2010 (Gorrell et al., 2010) där det

visade sig att ekorrshonor alltid adopterade en övergiven ekorrsunge om C<R*B med aldrig om

C>R*B.

Det blir svårt att konkret mäta hur framgångsrika våra deltagares gener är, men de måste per definition

ha varit relativt framgångsrika för att ha tagit sig så långt att de (eller de individer som bär på dem)

kunnat delta i vår undersökning. Om vi accepterar det som ett mått på genetisk framgång så borde

Hamiltons ekvations stämma på våra deltagare. Tyvärr är vår mätning av beröm och kritik inte två ändar

på en skala. Vi har med andra ord inte tänkt oss att kritik ska vara motsatsen till beröm, på det sätt som

kostnad och vinst är motsatser till varandra i Hamiltons ekvation. Från början diskuterade vi att mäta

både beröm och kritik på alla scenarion, men kom fram till att frågorna blev absurda så till den grad att

det blev distraherande. Ett exempel på en sådan fråga är “Min familj skulle berömma mig om jag inte

donerade blod till Sofie” Däremot så kan vi se att släktskapet faktiskt gör stor skillnad på

hjälpmotivation, i enighet med Hamiltons teori.
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När beröm går upp går hjälpmotivation ner

Om vi tittar på korrelationen mellan hjälpmotivation och beröm i ingruppssituationen ser vi ett intressant

mönster: nämligen att hjälpmotivation sjunker när beröm från familjen stiger. När detta testades på

utgrupp (vänner) fanns inte samma mönster. Vi har flera olika idéer om vad detta kan bero på. Detta

skulle kunna tolkas som att ingruppen ses som en plats där ditt rykte är mycket viktigt. Översättningen

av din handling till “social valuta” görs med hjälp av handlingens “godhetsnivå”. Denna godhetsnivå

sänks så fort någon belönar dig för din handling, till exempel genom att berömma dig. Detta resonemang

går i linje med resultaten av en studie (Cosmides & Tooby, 1989) där en person exkluderades från det

grundläggande hjälpandet som sker spontant inom ingrupper (som beskrivs i reciprocal alturism Trivers,

1971) på grund av sitt dåliga rykte.

En annan förklaring kan vara att det finns någon slags intern belöningsprocess som blockeras av att

någon berömmer beteendet. Det skulle kunna vara så att när en handling överskriver en viss nivå av

subjektiv godhet så aktiveras en inre belöningsmekanik (till exempel warm glow) och denna avaktiveras

om handlingens godhet sänks genom till exempel beröm

Vad är resultatet bra till?

Först och främst kan det vara användbart att faktiskt se på vad som fungerar när man vill få människor

att donera. Den tråkiga nyheten är att det verkar vara kritik som fungerar bäst. Detta kan förklara varför

kundrekrytering för välgörenhet fokuserar på skuld, plikt och skam (Till exempel: För BARA fem

kronor om dagen kan du rädda livet på ett svältande barn) I Bendapudi, Singh & Bendapudi (1996)

diskuteras skillnaden på marknadsföringsstrategier mellan vanliga konsumtionsprodukter och

välgörenhet. I kontrast emot denna skuldbaserade marknadsföring som är vanlig bland välgörenhet kan

man se på traditionell marknadsföring för konsumtionsprodukter/tjänster. Där fokuseras istället på

fördelar och positiva egenskaper av varan/tjänsten. Skulle det gå att marknadsföra välgörenhet på

samma sätt?

Det finns en del stöd för att ett hjälpbeteende kan öka utan finansiella belöningar. Ett bättre sätt kan vara
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att marknadsföra beteendet som någonting väldigt positivt och trendigt för att sedan ge någonting väldigt

unikt till dem som utför detta beteende (Sexton, 2011). Det andra som vi fann var att ju mer förväntad

beröm man fick för att donera blod desto mer sjönk motivationen att donera. Därför kan man istället

försöka motivera folk genom att marknadsföra det som en plikt mot samhället att ge blod och att det är

det minsta du kan göra mot samhället.

Även om våra resultat inte indikerar någon positiv korrelation mellan beröm och hjälpbeteende så hittar

vi en annan infallsvinkel i en studie av Cunningham, Steinberg & Grev (1980). Här valde man att

försöka orsaka positiva (hitta pengar) eller negativa (lurade att tro att de förstört en främlings kamera)

känslor innan hjälpsituationen uppstod. Det visade sig att både negativa och positiva känslor ökade

hjälpbeteendet och att dessa båda ökningar var ungefär lika stora. Då är frågan om det inte är både mer

etiskt och mer fruktbart att ge människor positiva känslor inför välgörenhet. Kanske genom att härma

traditionell marknadsföring och understryka fördelarna med exempelvis bloddonation (förbättrad

hjärt­kärl­hälsa, reducerad cancerrisk, förbättrad återhämtningsförmåga vid blodförlust etc.)

En interaktion mellan organdonation/bloddonation och ingrupp/utgrupp

I resultatet (s. 16) nämnde vi att det fanns en interaktionseffekt mellan situation (blod/organ) och

ingrupp/utgrupp (familj/vänner). Personer som fiktivt donerade blod till utgruppen förväntade sig mer

beröm från familjen än de som fiktivt donerade till ingruppen. Eftersom att bloddonation är en så låg

kostnad för donatorn i förhållande till vinsten för mottagaren så kan det anses vara en plikt att donera till

sin familj. En plikt är ingenting som “beröms”. Däremot är det en mer frivillig (och därmed “godare”)

handling att ge till utgruppen. Därmed stiger berömmet i den situationen.

De som istället fick föreställa sig att de donerade en njure skattade mer förväntat beröm om den gick till

ingruppen än om den gick till utgruppen. När kostnaden stiger för hjälparen (njurdonation) blir det alltså

mindre av en plikt att donera även till ingruppen, och därmed stiger det förväntade berömmet. Det

intressanta är interaktionen här och att denna effekt försvann när man byte ut familj mot vänner. Allt

detta passar in i ett evolutionärt perspektiv, där familjen ser risken och vinsten i nyanser av “ingrupphet”.

Om risken är liten (bloddonation) för ingruppen så har ingruppen råd att hjälpa en utgrupp. När riskerna
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däremot går upp så blir ingruppen mindre villig att placera de potentiella vinsterna utanför ingruppen.

När personen ifråga donerar blod så förlorar familjen ingenting på agerandet då personen kan ge blod

igen, och det finns ingen risk att dö. När det kommer till organdonation så är kostnaden däremot

betydligt högre och det sänker överlevnadskapaciteten hos donatorn.

När det kommer till vännerna är denna ingrupp inte lika stark och framför allt inte lika definierad.

Medlemskapet i en familj är mer ovillkorligt och därmed är din investering i en sådan ingrupp betydligt

tryggare, samt att njuren är mer trolig att kunna matcha med en familjemedlem.

Problem och framtida forskning

Vår enkätstudie har ett antal möjliga felkällor. Den största vi ser är social önskvärdhet. Eftersom att vi

behövde så många deltagare så testade vi många personer samtidigt. Det här gjorde att vi inte kunde

kontrollera till fullo att deltagare inte pratade med varandra. Det kan mycket väl ha hänt att deltagare

“synkroniserade” sina åsikter med varandra. Vi bad deltagarna att inte samtala och vi försökte i

görligaste mån att kontrollera detta, men i praktiken var detta inte möjligt att göra i alla fall. Om vi hade

haft resurser så hade vi utfört enkäten i mer kontrollerade former. Istället för att låta deltagarna fylla i

enkäten i cafeterior och klassrum så skulle vi samlat dem i ett rum. Detta skulle kunna genomföras under

samma typ av kontroll som en skriftlig tentamen på universitet. Frågan är om och i så fall hur en sådan

situation skulle påverka deltagarna och därmed resultatet.

En annan felkälla som vi ser tydligt så här i efterhand är enkätens längd. När vi provade enkäten själva

så uppskattade vi att den skulle ta c:a 5 minuter att fylla i. När vi sedan gav den till våra deltagare var de

allra flesta klara inom tio minuter. Dock tog en del deltagare upp till en kvart på sig att skriva klart.

Frågan är hur långt uppmärksamhetsspann man kan förvänta sig av deltagare. Vi är övertygade om att

genomsnittstiden som en deltagare orkar koncentrera sig på skriven text inte överskrider, och troligtvis

inte ens uppnår femton minuter. Nu kan vi tydligt se att ett antal frågor inte var användbara i vår studie.

Till exempel kan vi se att frågan om bestraffning inte mätte samma sak som de övriga kritikfrågorna, och

därmed kunde ha uteslutits. Vi kunde ha dubblerat antalet formulär och låta den individuella deltagaren

svara på förväntad kritik/beröm från vänner eller familj, istället för båda två. Det är lätt att säga att vi
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kunnat ta bort de frågor som inte genererade några intressanta resultat, till exempel frågorna om vem

som donerat blod/njure tidigare, men informationen att detta inte genererade någon information är

paradoxalt nog också värdefull information. Nu när vi vet vilka frågor som korrelerade starkt kunde

man ha minskat antalet frågor genom att minska antalet frågor som mäter samma sak. Det skulle med

största sannolikhet inte förändra resultaten märkbart om vi mätte beröm med tre frågor istället för sex,

men denna sammanslagning skulle inte ha varit möjlig utan att genomföra denna studie först.

Till vår studies styrkor hör att vi faktiskt hade 372 deltagare. Vi mätte uppskattat beröm/kritik hos både

vänner och familj och dessa korrelerade väl.

I framtiden hade det varit bra med studier där det finns fler nivåer av insats för hjälparen, såsom

benmärgsdonation och plasmadonation (blod­organ); Benmärgsdonation för att se om vår

evolutionshypotes stärks genom att familjen ger mer beröm om man donerar benmärg till utgrupp (då

detta återproduceras). Det hade även varit intressant hur resultatet sett ut om personerna fått träffa Sofie

(en skådespelare) vs. inte träffa henne. En undersökning som skulle förstärka vidare studier inom ämnet

vore att testa om resultatet finns kvar även om nivån av “ingrupphet” sänks. Skulle effekterna

fortfarande finnas om Sofie var en flicka med samma musiksmak som hjälparen?

Det hade även varit intressant att observera vilka variabler som skulle kunna påverka nivån av

hjälpbeteende, på samma sätt som rykte gjorde i Cosmides, Tooby, 1989. Detta borde betraktas både

då den behövande är i ingrupp och när den är i utgrupp.  Till exempel skulle Sofie kunna variera i ålder,

kön eller “ansvarighet” för sitt tillstånd, det vill säga att sjukdomen uppstår på grund av ett tidigare

beteende, exempelvis rökning. Om vi testar för ingrupper med relativt låg nivå av “ingrupphet”, till

exempel nationalitet så skulle det vara intressant att se vad som händer när Sofie varierar i nivå av värde

för samhället, det vill säga att hon i vissa situationer är arbetslös och inte har särskilt starka

framtidsutsikter medan hon i en annan situation är en ambitiös egenföretagare.

Till sist är vi intresserade av avståndet mellan vad våra deltagare anger i enkäten och vad de faktiskt gör

i verkligheten. Vi antar att det finns en viss skillnad som orsakas av social önskvärdhet, men hur stor är

den? Det hade varit intressant att göra en undersökning där man först ser hur många personer som på

enkätundersökningen säger sig vara villiga att donera blod, benmärg och njure och sedan vidarebefordra

deras personuppgifter till donationscentralerna för att kontrollera vem som faktiskt donerar i
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verkligheten. Detta är så klart ytterst tveksamt, rent etiskt, men det är en viktig fråga då denna typ av

studie faktiskt kan användas som grund för stora satsningar för att öka till exempel bloddonationer.
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Personnummer (inte de fyra sista): 

 

E-mail: 
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Sofie är 4 år och bor med sina föräldrar i Oslo.  Sofie är ditt kusinbarn så du vet att hon är ett mycket 
nyfiket och vetgirigt barn som framförallt tycker om att titta på fiskar och fåglar. För någon vecka 
sedan fick Sofie och hennes familj beskedet att hon hade njurcancer (adenocarcinom). För att bota 
Sofie kommer det vara nödvändigt med en njurtransplantation.   
 
När man transplanterar en njure är det viktigt att det är exakt samma vävnadstyp. Det har visat sig 
att Sofies vävnadstyp delas endast av 0,5 % av befolkningen. För att kunna behandla Sofie så har 
sjukhus i flera städer blivit ombedda att undersöka om de har kontakt med några lämpliga donatorer.  
Du, din familj och många av dina vänner vet att du har just denna ovanliga vävnadstyp och att du 
skulle kunna anmäla dig som frivillig njurdonator.   
 
Njurdonatorsoperationen är inte helt riskfri. Komplikationer som kan inträffa vid operationen är 
blödning, blodpropp, sårinfektion och lunginflammation. Om man i framtiden själv skulle drabbas av 
en skada eller sjukdom i den enda kvarvarande njuren, så kommer man själv vara i stort behov av en 
donation.   
 
Tänk dig nu att du väljer att avstå från att donera din ena njure till ditt kusinbarn Sofie.  
Du anmäler dig inte som frivillig njurdonator och donerar ingen njure trots att du vet att du skulle 
kunna göra det. 
 
Tänk dig också att din familj och dina vänner känner till att du inte donerar din ena njure till Sofie.  
Vad tror du att din familj och dina vänner skulle tycka om att du inte donerar din ena njure till Sofie? 
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Min familj skulle tycka jag var en extremt elak människa om jag inte donerade min ena njure till mitt kusinbarn Sofie 
0 1 2 3 4 5 6 

Stämmer inte 
alls 

     Stämmer 
fullständigt 

 
Min familj skulle tycka jag var en väldigt omoralisk människa om jag inte donerade min ena njure till mitt kusinbarn Sofie 

0 1 2 3 4 5 6 
Stämmer inte 
alls 

     Stämmer 
fullständigt 

 
Min familj skulle tycka jag var extremt självisk om jag inte donerade min ena njure till mitt kusinbarn Sofie 

0 1 2 3 4 5 6 
Stämmer inte 
alls 

     Stämmer 
fullständigt 

 
Min familj skulle tycka jag var väldigt feg om jag inte donerade min ena njure till mitt kusinbarn Sofie 

0 1 2 3 4 5 6 
Stämmer inte 
alls 

     Stämmer 
fullständigt 

 
Min familj skulle kritisera mig om jag inte donerade min ena njure till mitt kusinbarn Sofie  

0 1 2 3 4 5 6 
Stämmer inte 
alls 

     Stämmer 
fullständigt 

 
Min familj skulle på något sätt straffa mig om jag inte donerade min ena njure till mitt kusinbarn Sofie  

0 1 2 3 4 5 6 
Stämmer inte 
alls 

     Stämmer 
fullständigt 

 
 
 
 
Mina vänner skulle tycka jag var en extremt elak människa om jag inte donerade min ena njure till mitt kusinbarn Sofie 

0 1 2 3 4 5 6 
Stämmer inte 
alls 

     Stämmer 
fullständigt 

 
Mina vänner skulle tycka jag var en väldigt omoralisk människa om jag inte donerade min ena njure till mitt kusinbarn Sofie 

0 1 2 3 4 5 6 
Stämmer inte 
alls 

     Stämmer 
fullständigt 

 
Mina vänner skulle tycka jag var extremt självisk om jag inte donerade min ena njure till mitt kusinbarn Sofie 

0 1 2 3 4 5 6 
Stämmer inte 
alls 

     Stämmer 
fullständigt 

 
Mina vänner skulle tycka jag var väldigt feg om jag inte donerade min ena njure till mitt kusinbarn Sofie 

0 1 2 3 4 5 6 
Stämmer inte 
alls 

     Stämmer 
fullständigt 

 
Mina vänner skulle kritisera mig om jag inte donerade min ena njure till mitt kusinbarn Sofie  

0 1 2 3 4 5 6 
Stämmer inte 
alls 

     Stämmer 
fullständigt 

 
Mina vänner skulle på något sätt straffa mig om jag inte donerade min ena njure till mitt kusinbarn Sofie  

0 1 2 3 4 5 6 
Stämmer inte 
alls 

     Stämmer 
fullständigt 
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Svara på följande frågor. Utgå ifrån att situationen du läste är helt sann?  

 
Hur motiverad att donera din ena njure till ditt kusinbarn Sofie skulle du personligen vara i denna situation?  

0 1 2 3 4 5 6 
Inte alls 
motiverad 

     Extremt 
motiverad 

 
Hur sannolikt är det att du personligen skulle donera din ena njure till ditt kusinbarn Sofie i denna situation?  

0 1 2 3 4 5 6 
Skulle 
garanterat inte 
donera min ena 
njure 

     Skulle 
garanterat 
donera min ena 
njure 

 
Ser du det som din moraliska plikt att donera din ena njure till ditt kusinbarn Sofie i denna situation? 

0 1 2 3 4 5 6 
Ingen moralisk 
plikt alls 

     Extremt stor 
moralisk plikt 

 

 
 
Vad tror du att det skulle innebära för dig personligen att donera din ena njure? 

 
Att donera min ena njure skulle innebära stora risker för min hälsa.  

0 1 2 3 4 5 6 
Stämmer inte 
alls 

     Stämmer helt 

 
Att donera min ena njure skulle vara mycket obehagligt för mig.    

0 1 2 3 4 5 6 
Stämmer inte 
alls 

     Stämmer helt 

 
Hur upplevde du relationen mellan dig och Sofie som beskrevs i situationen? 

 
Jag upplevde att jag och Sofie tillhörde samma familj.  

0 1 2 3 4 5 6 
Stämmer inte 
alls 

     Stämmer helt 

 
Jag upplevde att jag och Sofie hade något tydligt som binder oss samman.   

0 1 2 3 4 5 6 
Stämmer inte 
alls 

     Stämmer helt 

 
Hur upplevde du Sofies situation? 

 
Jag upplevde att Sofies sjukdomstillstånd var mycket allvarligt. 

0 1 2 3 4 5 6 
Stämmer inte 
alls 

     Stämmer helt 

 
Jag upplevde att Sofie var i akut behov en ny njure med rätt vävnadstyp.  

0 1 2 3 4 5 6 
Stämmer inte 
alls 

     Stämmer helt 
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Slutligen några frågor om dig själv 

 

Kön: Kvinna Man (Ringa in ditt biologiska kön) 

    

Ålder:   (Skriv din nuvarande ålder) 

    

Har du donerat en 
njure någon gång? 

Ja Nej  

    

Har du varit  
med om en 
njurtransplantation? 

Ja Nej  

 
 
 
Slutligen, markera vilka av följande saker du kan tänka dig att göra. 
(Genom att kryssa i ”Ja” så godkänner du att vi förmedlar din kontaktinformation till 

donationsregistret) 
 

Det är okej att skicka ett informationspaket från 
donationsregistret till mig på min e-postadress. 

 Ja  Nej 
  

 
    

  

Det är okej att skicka ett månatligt nyhetsbrev från 
donationsregistret till mig på min e-postadress.  

 Ja  Nej 
  

 
    

  

Det är okej att donationsregistret kontaktar mig för att 
boka tid för en provtagning. 

 Ja  Nej 
  

 


