Oversigter og maddelalser

Psykologi for ekonomer
AF Erik Jorwssen®)

1. Psykologi op akonomi.

Siger man, at ekonomien beskzftiger sig med mennesket (og menncskenc) i dets
{deres) rolle som preducent(er) og konsument(er), og at psykologien beskzftiger sig med
studiet af menneskets (menneskers) oplevelse og adferd, mi der blive en reekke over-
lapninger mellem de to videnskaber, sdvel hvad angir specifik metode, som hvad angir
deres specifikke teoridannelser.

Man kan da ogsd lase i de fleste skonomiske lazreboger, at psykologien er ,graense-
videnskab® til ekonomien, medens det ikke fremgir slet si cksplicit af psykologiske
lzerebager, at skonomien skulle kunne bidrage med metode og teori, hvis man ser bort
fra den egentlige skonomiske psykologi.

Bkonomi og psykologi har det f=zlles trazk, at de i forhold til ,grundvidenskaberne*
cr nye videnskaber. Dette er verd at fastholde for den ekonom, der sager hjzlp i
grznsevidenskaben psykologi. Den er endnu si uudviklet, at han sjzldent fir svar pd
sit spargsmal. Naturligvis kan man si indvende, at det er fordi han stiller spergsmilet
forkert; han bar kun sperge om det, psykologen kan svare pd. Men det hindrer jo ikke,
at spergsmilet Iades ubesvaret. Dkonomiens formdl er (bl.a) at fortzlle folk, hvor-
ledes de bedst fir deres behov opfyldt, og den gir ikke nzrmere ind pi en analyse af
behovene pld psykologisk grundlag. Det overlader man til psykologerne, som man si
mener man kan tillade sig at sparge, hvad et behov er i psykologisk forstand. Men tro
ikke at man fir noget eentydigt svar. Hvilket bestyrker een i den overbevisning, at
grundbegreber skal man ikke forsege at definere, dem skal man arbejde med og se
om der kommer noget fornuftigt ud af det. Men det var alligevel meget rart at vide,
hvad behov er,

Man mi som ekonom ikke stille for aparte spergsmil til psykologen, men man ma
pi den anden side stille nogle, navnlig sidanne som han med de metoder, han behersker,
har mulighed for at besvare pi en sidan mide, at ckonomen kan bruge svarene.

Medens biide skonomien og psykelogien kan betragtes som anvendte videnskaber i
modsetning til de mere formelle grundvidenskaber, er der eet grundomride de begpe
forsker i, nemlig verditeori. Der er pi dette felt formentning basis for et snavrere
samarbejde end man hidtil har set. @konomien kan her levere data for, hvorledes folk
rent faktisk har handlet, i hvert Fald indenfor det begrensede handleomrdde, den
studerer; disse data m# psykologien kunne anvende til hj=lp ved besvarelsen af sit
Jhvorfor®.

Tevrigt forer dette ind pi en af de forskelle i arbejdsmetode, der er karakteristisk for

*) Amanuensis, cand. cecon., Det skonomiske Forskningsinstitut, Handelshesjskolen
i Kebenhavn,
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de to discipliner. Psykologen kan udlere cksperimenter, medens skonomen hidtil — stort
sct — ligesom atrenomen har médttet nejes med de eksperimenter hans studieobjekter
udforer for ajnene af ham.

Laboratoriecksperimentet har medfort, at psykologien laktisk kan wejlede i mange
situationer, bl. a. i valgsituationer for det enkelte individ, hvilket ogsd er skonomiens
formdl. Spergsmilet om hvorledes en person ber handle, hvis han vil opni det og det,
er formentlig et psyko-skonomisk problem, som ikke kan lases af den enkelte videnskab
uden hj=lp fra den anden.

Medens psykologien ikke er nogen sterre ynder af sin ene nabo, ekonomien, er den
af flere grunde venligere stemt overfor sin anden nabo, sociologien. Studerer man
individer, opdager man, at de har en markelig tendens til at klumpe sig sammen i
grupper, hvilket influerer pd deres individuelle oplevelse og adferd. @konomien har et
ganske positivt naboskab til sociologien, idet den erkender, at skonomiske handlinger

er gruppeinfluerede, og det er muligvis gennem denne fzlles nabo, begge skal profitere
af hinanden,

2. Psyhologishe metoder af betydning for shonomen.

Der skal nu pd grundlag i den anmeldte litteratur i nzste afsnit omtales nogle meto-
der, der synes smrlig relevante for skonomens arbejde, som det former sig pd hans
videnskabs nuvarende stadel). En del af de psykologiske metoder har particlt eller sam-
men med andre fart til teoridannelser, som ikke nedvendigvis vil kunne behandles under
samme overskrift som selve metoden?). Her skal imidlertid hovedvegten legpes pi
metodesynspunktet, og disponeringen skal stort set fslge Warneryds fremstilling (15).

A, Psyho-fysiologishe metoder.

Generelt kan man sige, at man i disse cksperimentelle metoder anvender en seric
pavirkninger (stimulus) pd en person og herefter studerer virkningen (reaktion, respons)
heraf, ofte ved en statistisk analyse, (2), (14) og (15). I afsmtningsakonomien er der
cksempelvis foretaget forsag med indpakningsmaterialets indvirkning pi keberne, og i
beslutningssituationer er der f. eks. foretaget forseg vedrarende reaktionen pd tilbuds-
stimuli.

Praferencemdling er miiske det omriide af psyko-fysiologien, der interesserer sko-
nomien mest, Der kan veere tale om praference for produktkombinationer (5), gevinst-
alternativer (12}, valg af arbejde og arbejdssted (1) og (4) eller prazference for et
alternativ i almindelighed (6) og (13).

I (15) er beskrevet Tolgende metoder for bedemmelse al stimuli i denne praeference-
milingsproces: rangordnin (hvor man nummererer alternativerne efter snskelighed).
sammenligning to og to (hvor man sammenligner alternativerne to og to og seger en
vis konsekvens eller mangel pi sidan ved statistiske metoder) og skaleringsmetoder.
Disse metoder i mere eller mindre raffinerede udgaver er eksemplificeret 1 (1). (2). (4).
(6). (7). (9). (10}, (12). (18) og (14).

B. Interviewmetoder.

Man kan vel godt betragte interviewmetoden som en psyko-fysiologisk metode, hvis

man har lyst, med spergsmil som stimulus og svar som reaktion. Nir man vzlger at tage

1) Tallene i parentes henviser til begerne 1 afsnit 3.

%) Som en introduktion til psykologien ud [ra et teori-dannelsessynspunkt i populer-
videnskabelig form kan anbefales K. B. Madsen: Moderne psykologiske tcorier, Munks-
gaard, 1960, som ikke skal anmeldes her.
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den ud som selvstandig metode, er det fordi den har sarlig betydning for skonomen
derved at forsegspersonerne i de allerfleste tilfzelde selv har udfert de .forseg” han
¢r interesseret i en narmere analyse af,

Interviewteknikkerne er anvendelige pd sivel produktions- som salgssiden, sfvel
personale- som ledelsessiden og isvrigt overalt hvor personer optraader i virksomheden,
jIr. generelt (15), trivselsfznomener (1) og (4), optimal gruppesammensaztning i ledelse
og produktion (11) og (13) samt ph salgssiden (9).

C. Metoder til mdiling af indstilling,

Et individs (sociale) indstilling er et {varigt) reaktionsmenster overfor (sociale) for-
hold (15, 5. 99). Ved miling af indstillinger benytter man sig dels af dirckte sperge-
metoder, dels af indirekte {ofte en kombination af begge) eller en skalametode, f. eks.
en Thurstone-metode (15, 5. 113).

Eksemplificeringer pd miling af indstillinger overfor forholdene pd arbejdspladsen
har man i (1) og (4), indstillinger overfor andre personer i gruppen {11) og indstillingen
overfor en virksomhed, dens varer og service i (9).

D. Mdling af motivation.

[ den klassiske skonomi siger man, at mennesket er udstyret med visse behov, I mao-
derne psykologisk terminologi foretrakker man ofte at sige, at mennesket er motiverct
til at gere dette eller hint.

Motivanalysen har [undet sin plads i markedsforskningen ved siden af alle de andre
metader (9), i virksomhedsledelsen i almindelighed (3) og i personaleadministrationen
(1) og (4). Og vel ogsd i grundlzggende ekonomisk teori (12).

E. Indleringsprocesser.

Indlzring cr den proces, hvorved en vis aktivitet opstir eller modificeres ved en
gentagen stimuluspivirkning (15, s. 168).

Dkonomisk adfzrd som tilnzrmelse til den ideal-model, der kaldes homo oecomicus
mi formentlig vare en lereproces. Studiet al skonomiske lareprocesser pd forbrugs-,
produktions- og kommunikationssiden er af forholdsvis ny dato, men i valdig udvik-
ling, jir. (2), (6), (7}, (14) og (15).

F. Social-psykologiske metoder.

Individets stilling i gruppen, pavirkning gennem gruppetilherighed og den meget diffe-
rentierede problembehandling, der herer hertil, er szrlig behandlet i en for ekonomer
relevant sammenhxng i forbindelse med sociologien (8).

Gruppefenomenets dominans i individets eokonomiske forhold i videste betydning
giver sig udslag i at det er behandlet i samtlige bager i naxste afsnit. 1 (15) findes en
swrlig behandling al massckommunikationsmidlerne, der indtager en central plads pd
virksomhedens afsziningsside. Kommunikationsfznomenet set fra et psykologisk syns-
punkt er pA inspirerende mide behandlet i (7).

3. Nyere psykologisk Litieratur.
{1) Louis B. Barnes: Organizational Systems and Engineering Groups. Harvard Uni-
versity, 1960, 190 sider, $3,50.

Denne bog, hvis forfatter er professor 1 Business Administration ved Harvard Business
School, er som metodestudium ganske interessant. Man skal ikke hafte sig ved, at det er
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to grupper al ingenierer, der er undersegt, det kunne ligesi vel vare andre grupper i
organisationen,

Undersogelsens formil er at forsege at konstatere hvorledes forskellige organisations-
forhold ever indflydelse pi de ansattes adfwrd, indstilling og trivsel. Der undersogtes
her to forskellige organisationer, en forholdsvis lukket og en forholdsvis dben. Metoden
er interviews, som behandles efter den sikaldte Allport-Vernon metode for bedemmelse.

For den lukkede organisation (def. som temmelig kontrolleret, ringe selvstzndighed
for de ansatte, ringe mulighed for interaktion mellem de ansatte og ringe indflydelse
upefter) opstilledes felgende hypotese: En person handler i overensstemmelse med de
vaerdier og normer, der er fremherskende i den referencegruppe, der er dominant for
ham, Idet personerne opdeltes i grupper som de, der fortrinsvis identiflicerede sig med
deres profession, henholdsvis organisation og familie/religion, hvor hver af disse karak-
teriseres pd narmere vis, fandtes hypotesen at sl til. Om det vigtigste resultat af denne
undersegelse er den teori, der kom frem, eller om det er det tjek pi metoden, man fik,
skal det overlades til lmseren at bedemme,

[ den mere dbne organisation (karakieriseret ved at arbejdet medforte stor inter-
aktion mellem lolk pd samme niveau og en gensidig pivirkning mellem statusgrupper)
kunne man verificere falgende hypotese:

1. Hvis en gruppes medlemmer har forskellig indstilling overfor tilveerelsen, er der
storre chance for, at de identificerer sig med deres referencegrupper i den Jukkede
organisation end i den dbne,

2. Selve arbejdet og den sociale position er mere bestemmende for en persons adfard
i den lukkede organisation end i den dbne.

3. En gruppes sociale struktur er influeret af, om erganisationen er forholdsvis lukket
eller dben.

4. Interaktionen mellem gruppemedlemmerne er influcret af organisationen.

5. Organisationen aver indflydelse pd personernes oplevelse af arbejdets muligheder
og tilfredsstillelse ved arbejdet.

Atter kan man sige, at disse resultater ikke kan anses for at vzre revolutionerende
al den stund adskillige studier viser noget lignende, og spergsmélet er derfor, om man
ikke bar konkludere, at den anvendte metode er tilforladelig og kan forsages anvendt
pi analoge studier.

{2) Robert R. Bush and Williem K. Estes, ed.: Studies in the Mathematical Learning
Theory, Stanford Mathematical Studies in the Social Sciences, III. Stanford University
Press, 1959, 482 s,

Denne bog er et vidnesbyrd om den store udvikling, der i de senere dr har fundet
sted indenfor matematiske indleringsproblemer, som er det omridde af psykologien der
har profiteret mest af matematisk-statistisk metodelogi.

Bogen er inddelt i tre hovedafsnit hvert med en rackke specialindlzg. Forste afsnit
omhandler stimulus-sampling modeller, det andet linezere modeller og det tredje ,Ex-
tensions and Comparisons®. Frank Restle giver til slut pd ganske fi sider en oversigt
over den matematiske lereteoris stilling i dag og sammenligner de forskellige modeller,
der er fremme,
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(3) Mason Haire: Psykologi for Virksomhedsledere, Nyt Nordisk Forlag Arnold Busck,
Kobenhavn 1960. 256 sider, kr. 19,75,

MNir oversaiterne Poul Bahnsen og Hans Taaning ville valge en bog, der vedreorer
psykologiens anvendelse i virksomhedsledelse, kunne de n®ppe valge en bedre end
Mason Haires Psychology in Management. Dette skyldes, at man her stir overfor en
forfatter, der ferst og [remmest er fagmand og derefter popularisator. Dette betyder,
at stoffet fAr den dybde, dette vanskelige emne ber have, uden at ,how to do it*
sldr igennem.

Forl. diskuterer forst begrebet human relations og gir derefter over til en beskrivelse
al behovene, hvilket mi anses for en nedvendighed, da folk normalt arbejder i behovs-
tilfredsstillelsesajemed. Herefter kommer et kapitel om lederskab og om kommunikation
set med psykologens ejne.

Et problem, der mere og mere kommer i fokus, er treening op efteruddannelse al
medarbejdere. Disse spergsmil behandles i kapitel 5, medens vi i kapite]l 6 fir en
mere traditionel diskussion af lansystemer.

It heterogent kapitel afslutter bogen; det vesentligste afsnit i dette vedrerer vel den
psykologiske definition af stillinger.

At bogen er beregnet pd at kunne og skulle leses af virksomhedsledere fremgir af,
at hvert kapitel er afsluttet med et ikke-teknisk resumé.

{(4) Herzberg, Mausner end Snyderman: The Motivation to Work., John Wiley and
Sons, Inc., 1959, 157 sider,

Formalet med denne bog er at s®tte et vist system i studier indenfor omridet moti-
vation til at arbejde. Forfatterne har gennemgdet en meget omfattende litteratur om
emnet og her fundet, at hver forfatter har sin mening om sagerne. Derfor motivet til
nerverende bog.

Studiet bestdr af interviews med 200 personer, regnskabsfolk og ingemisrer ansatte
pi 9 virksomheder i Pittsburgh-distriktet, Denne fremgangsmide valgtes frem for en
statistisk analyse af et storre materiale (jfr. bogens appendix).

Forl.s synspunkt er, at indstillingen over for arbejdet er ¢t mangesidet fanomen,
der mi ses under en enkelt synsvinkel, her kaldet FAE-komplekset (factors-attitude-
effects). Interviewene startede med, at den interviewede blev bedt om at sige, hvad
han havde lyst til om sit arbejde fra en periode, hvor han befandt sig sxrdeles godt
eller swrdeles dirligt. Interviewet var opbygget siledes, at man kom frem til personens
begrundelser for det rent faktiske.

En af konklusionerne fra dette studium er, at der findes sdkaldte ,satisfiers* og
sikaldte ,dissatisfiers”, d.v.s. at der er nogle faktorer, der altid er tilfredshedsska-
bende og nogle, der altid er det modsatte. Der er altsd ikke tale om en blanding, hvor
de enkelte faktorer indgir med varierende styrke,

Kim til utilfredshed er f. eks. overordnede, interpersonelle relationer, fysiske arbejds-
betingelser og lennen, Nir disse sterrelser kommer ned pd et tilstrekkelig lavt niveau
opstir utilfredsheden. :

De faktorer, der skaber tilfredshed er f. eks. at ferdiggere et stykke arbejde (achieve-
ment), piskennelse (recognition) og selve dette at arbejde (work itself).

Videre fandtes en nzr sammenhzng mellem indstilling til arbejdet og den mide
dette udfertes pd herunder fraver o,s5. v, '

Narvierende studium synes en tilstrxekkelig indgiende beskrivelse af de to gruppers
forhold til at det kan anvendes som udgangspunkt for en ,vejledning®. Om resulta-
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terne holder lor andre storre virksomheder andre steder, ved man ikke, og om de
samme torhold ger sig gieldende 1 mindre virksomheder, ved man heller jkke. For-
latternes tormil er saiedes nappe optylat med nmrvarende studium, selv om de har
bragt et vist system i motverne for at arbejde.

(5) George Katona: The Powerful Consumer. McGraw-Hill Book Company, lne., 1960.
276 sider, 50 5. 6 d.

Denne bog, der har undertitlen psykologiske studier af den amerikanske ekonomi, er
wkonomisk psykologi i den [orstand, at den stiller islgende spergsmil. Fir vi bedre
lorstdelse at de (hovedsagelig makroekonomiske) processer, og er vi i stand til at for-
udsige den okonomiske udvikling med sterre nejagtighed, hvis vi foruden den gmngse
skonomiske metode pd aktivitetsstudier ogsd foretager psykologiske studier?

Katona mener ja. Dels er der pd forhind grund til at tormode det (hvilket han i en
noget missionsk tone argumenterer for), og dels er der efterhinden en vis empirisk bag-
grund for, at der er hold i denne antagelse,

Dette empiriske materiale er for en stor del skabt af ham selv og hans medarbejdere
ved Survey Rescarch Center, en aldeling af Institute for Social Research ved Uni-
versity of Michigan,

@konomisk psykelogi er efter Katona en ,Behavioral Science®, som — atter efter K, —
ikke er almindelig socialvidenskab, men kun den del af den, der beskzftiger sig med
ubservation, miling og test. S4 ved vi det.

Den hypotese, Katona vil teste ved hjzlp af skonomisk psykelogi, er: Eftersporgselen
er ikke alene afhangig af folks evne til at kebe (indkomst), men er ogsi afhangige af
deres vilje til at kebe (motivation).

Materialet er indsamlet og bearbejdet ved almindelig kendte metoder, der iovrigt
diskuteres i et sarligt appendix. Et eksempel viser, at en tidsserie med folks intention
til at ville kebe ny bil faktisk felges smukt af salget af nye biler. Et tilsvarende eksem-
pel vises for langvarige [orbrugsgoder, hvor man ogsd har indkomsten inde i billedet.
54 lenge indkomsten er voksende, spiller forbrugerens indstilling en afgarende rolle for
afsztningen, men nir indkomsten falder, sndres bide indstilling og salg. Eller ogsh
kommer faldet i forbrugeres indstilling fer faldet i indkomst. Det vil forf. vist gerne
have, at man siger.

Anmelderens kommentar er felgende: hypotesen er rimelig, og det er for en ekonom
rart at se, at man kan méle folk indstilling lige si sikkert som f. eks. deres indkomst,
ndr man definerer det man maler som indstilling. Men hvad nu hvis man miler folks
indstilling ved det, de faktisk gjorde, in casu ved deres faktiske kob? 54 sndres bille-
det. Men dermed er ikke sagt, at psykologen ikke kan bruge en skonomisk tidsrzkke som
udgangspunkt for sin besvarelse af ,hvorfer® (jfr. pkt. 1 ovenfor), han mi blot ind
pd en anden hypotese. Til Katonas ros taler, at han ikke pdstir, at han har eftervist
sin hypotese, men at hans data piver en vis sandsynlighed for at hypotesen kan blive til
en teori. Det betyder, at man har mindre betznkelighed ved at akceptere bogens konklu-
sion vedrerende indvirkningen af forbrugernes motiver, vaner, indstillinger og forvent-
winger pd deres faklishe forbrug:

.Den amerikanske forbrugers tankegang (qua forbruger) bunder i en naturlig, sund
konservatisme og har ikke tilbajelighed til pludselige og voldsomme wdsving, Medens
forbrugeren langt fra er rationel, lader han sig pd den anden side ikke viljelest pa-
virke. Lese, ubegrundede pistande pivirker ikke forbrugeren i sterre udstraekning, han
har en relativ sund og umiddelbar forestilling om den ekonomiske sammenhzng®.
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Med hensyn til det rationelle, behandles det i hovedalsnit 111, der vel er bogens
sterkeste, Det hedder Psychological Findings og behandler pd empirisk baggrund {ikke
den samme som oventor) forbrugernes motiver og aspirationsniveau, rationel adlaerd
ug gruppetilherighedens betydning,

To vasentlige torhold cr det vaerd at fremdrage fra dette afsnit. Katona pipeger, at
medens man i eknomien vasentligst har arbejdet med en positiv motivering at indivi-
dets pkonomiske adfwerd, har psykelogerne lagt vagt pid den megative, at det er util-
Iredshed, der far individet til at handle.

Katona finder et kompromis mellem de to synspunkter: 1. Tilstedevrelsen af posi-
tive motiver foruden de negative forsger motivationen. 2. Sterkt motiverct adfmrd
kan lorckomme uden at bunde i utilfredshed op 3. Behovstilfredsstillelse er ikke ned-
vendigyvis identisk med at behovet mattes. Disse punkter mener K. kan udledes al hans
studier.

Det andet forhold er, at det efter Katona giver et bedre resultat at arbejde med en
hypotese om at forbrugeren har {lere motiver for sit valg end ct enkelt, det vare sig
nok si bredt.

Bogen afsluttes med en behandling af henholdsvis konjunkturopgangens, konjunk-
turnedgangens og inflationens psykologi, der ikke nzrmer skal kommenteres.

Denne bog er uden tvivl et betydeligt veerk, som ekonomer over en bred front boer
stifte bekendtskab med, underbygget al empiriske data, inspirerende og mggende til
diskussion.

(G) R, Duncan Luce: Individual Choice Behavior. John Wiley and Sons, Inc, 1959,
153 sider, $ 5,95, '

Medens man i den ekonomiske valghandlingsteori sperger, om man forctrickker ct
alternativ for ct andet og siledes arbejder deterministisk, systematiserer Luce i denne
hog spergsmilet, om man foretramkker et alternativ med den og den sandsynlighed.

Indferelse af det stokastiske element 1 valgsituationen har en razkke konsekvenser for
psykofysiologien, for nytte-teorien og for teorien om lxreprocesser, som forfatteren be-
handler specielt i bogen.

Men det er klart, at ogsi uden for disse gennemarbejdede felter vil synspunktet
have vidirakkende konsekvenser, hvis det slir igennem. Det er der ting, der tyder pd,
at det gor. I hvert fald er det klart, at de stokastiske valgmodeller er mere virkelig-
hedsnmre, nir det geelder beskrivelse af folks valg. Om de ogsd kan blive vejledende,
cr et andet sporgsmil, men det kan de wvel.

(1) R. Duncan Luce, ed.: Developments in Mathematical Psychology. The Free Press
of Glencoe, Illinois. 294 s, $ 5,95,

Denne bogs hensigt er at kaste lys over udviklingen indenfor tre omrider af psyko-
logien med henblik pA et almindeligt dehavioral oplag til beskrivelse af menneskelige
adferdsformer. Da det er psykologer, der skriver, bliver det bidrag fra to griense-
omrdder til psykologien plus ¢t mere vellunderet.

R. Duncan Luce skriver selv et essay om informationsteori og nogle af dens impli-
kationer for den psykologiske betraginingsmide pi kommunikation mellem personer,
Det er dels en fremragende oversigt, dels rummer det en rakke inspircrende syns-
punkter, som vel i nogen grad kan overfares pi informationssystemet-i en virksomhed.

1. C. R. Licklider diskuterer modelformer for .Manuwal Tracking”. Der er her tale
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om at studere de problemer, der opstir i et ,menneske-maskin”-system, der ikke er
automatisk styret, men hvor en person sager at holde ct apparatur pi spor al et givel
mil. De her przsenterede modeller al ret mekanistisk tilsnit er nye for anmelderen,
tler ikke har mulighed for at vurdere dem. Men det synes umiddelbart som om en
viesentlig «el af deres problemstilling overlapper skonomicns, idet de - i modsmtning
til de fleste andre psykologiske modeller = har til formél at optimere en kritericlunk-
tion.

Robevt R, Buch, der er autoritet pd den psykologiske lxreteoris omride, trekker i en
kort. koncis artikel linierne op {or denne disciplin.

(8) Robert K. Merion, Leonerd Broom og Leonard 8. Coltrell, Jr., ed.: Sociology Today,
I!roblems and Prospects. Basic Books, Inc., New York 1960, 623 s., $7,50.

Formalet med dette vaerk, der indeholder 25 oversigtsartikler al hver sin [orflatter,
er at pege pi de dbne spergsmil indenfor de problemkredse, sociologien beskaltiger
sig med. Selv om de primazre formdl ikke er at give en oversigt over sociologiens stade,
kommer man vel ikke uden om, at en pivisning al forskningsfronten mi tage sit ud-
gangspunkt 1 det ojeblikkelige stdsted, og i [lere afl alsnittenc fir man da ogsi et
meget godt biflede al det nuvierende stade.

Der er flere alsnil, der passer ind i den psykologiske-okonomiske sammenhang. Det
gazlder navnlig det metodologiske alfsnit skrevet al Parsons og Lazarsfeld. Det udgor
furste hovedafsnit.

Andet hovedalsnit behandler den del af sociologien, der knytter sig til forskellige
institutioner, herunder politisk sociologi, retssociologi, undervisnings-, religions- og
familicseciologi, kunst-, videnskabs- og en noget blandet forretning, der er kaldt me-
dicinsk sociologi.

I'redje hovedafsnit wdgeres af tre afhandlinger, personlighed og social struktur, con-
sensus og smigropper.

Fjerde hovedafsnit behandler demnograliske problemer og sociale strukturproblemer.
herunder by-. land- og racesociologi, organisationssociclogi, differentierings- og stra-
tilikations- og okkupationssociologi.

Femte hovedalsnit indcholder udvalgte anvendelsesomrader, herunder behandling
al .afvigere®, sindslidelser. kriminologi, massckommunikation og endelig sociologien
som undervisningsobjekt.

Niervicrende vark, der er udsendt under American Sociclogical Society's auspicier,
mui siges at have en del berettigelse al den stund man her som socialvidenskabsmand i
almindelighed kan finde frem til de spargsmil sociologien stiller sig selv vedrorende
de sporgsmil man selv stiller sig.

(9 Josepl T, Newman: Motivation Research and Marketing Management, Harvard
University, Graduate School of Business Administration, Boston 1957, 525 sider, $7.50.

Al de mange beger om motivanalyse, der i de sidste &r har set dagens lys, fra de
mere journalistiske til de mere psykologisk teoretiske, synes denne bog at hzvde sig som
en sober gennemgang af hele problemkredsen uden at skeje alt for meget ud til nogen
al siderne.

Bogen har tre hovedafsnit. Det forste behandler marketing begreber og deres ud-
vikling. Det er en diskussion afl konsument-, produkt-, marke-, pris-, reklame- og al-
swiningshegrebet i lys af de .nye® begreber, .Behavioral Science” (som vi pi inden-



215

landsk vel ma betegne som samordnet cller inlegreret samfundsvidenskab) opstiller. Det
nye er, at I. eks. et stykke smbe ai et bestemt marke diekker mange andre behov end
medvirke til at [4 skidtet vaek fra fingrene. Ovennavnte begreber mi omformuleres fra
de gaengse skonomiske til en specifikation af de ansker eller behov en person har, og de
midler til behovtiliredsstillelse en specilik virksomhed rdder over. Der er to funda-
mentale synspunkter i denne forbindelse, nemlig at se pd en [orbrugers hele adfewrd,
ikke blot hans adfzrd overfor f. eks. et enkelt produkt og se pi de emotionelle behov
som [. eks. et produkt kan opfylde.

Forste del er ret kortfattet, kun 64 sider. Det betyder dels at den [erte diskussion
kunne varre mere indgiende, dels at man har en hurtigt lest oversigt over metivana-
lysens grundbegreber, en oversigt der som udgangspunkt er tilstrickkelig lor de [olk,
bogen henvender sig til, nemlig funktionschefer, der har med produktudvikling og al-
sictning at gere.

Andet hovedalsnit, der fylder godt 300 sider, er helliget G cases, hvor de vigtigere
al de i lerste alsnit beskrevne nye begreber og metoder har varet anvendt. Man mi
vel sige, at disse cases er smrdeles velvalgte og deres fremstilling sd detailleret som
man nasten kan anske ud fra et metode-synspunkt. Det drejer sig em studier for
State Farm Automobile Insurance Company (formdl at salge flere policer), Pan
American Coffee Bureau (formdl at fA kendskab til hvorledes man kan [3 folk til at
drikke mere kalfe), Chicago Tribune: Awtomobiles—TWhat They Mean to Americans
(lormél at f3 lastsldct hvorfor man veelger een vogn frem for en anden med det yder-
ligere Tormil at reklamere pi mere elfektiv vis), Donahue Sales Corporation (formil
at [i kendskab til hvorledes hjemmesyning kan geres mere populer), Dieting Study
{(lormil at belyse kvindernes overvagtsproblemer) og endelig for Jewel Tea Comparny
{lormil at forbedre effekbtiviteten af firmacts salgsruter).

Tredje hovedafsnit pd ca. 100 sider behandler almindelig socialvidenskabelig metode
med swrligt henblik pd motivanalyser. Forfatteren slir 6l lyd for mere integrerede
studier, hvor [.cks. bide psykologer og marketingfolk deltager, evt. sammen med re-
pricsentanter [or andre grene al socialvidenskaberne.

(10) G. Rasci: Probabilistic Models for Some Intelligtnce and Attainment Tests, Dan-
marks padagogiske Institut, 1960. 184 s, kr. 20.

Georg Rasch horer til de forskere, der ikke blot kritiserer anvendelsen af den klas-
siske statistik pi socialvidenskabelige spergsmil ud fra egne (bitre) erfaringer; han gir
videre og indferer nye overraskende synspunkter.

Medens det alle dage har varet et stidsspargsmil om resultaterne al et psykologisk
cksperiment siger noget om lorsagspersonerne, eller om det siger noget om cksperimen-
tet, er Rasch pd genial vis kommet ud over dette problem ved at erstatte mangden af
stimuli (,forsaget”} med en parameter (her kaldet &) og mmngden al personkarakteri-
stika (.forsogspersonen®) ogsd med en parameter (her kaldet ). Parametrenc kan vare
bide ecen- og flerdimensionale, og de kan estimeres pd vanlig vis.

Responsfordelingen pé et givet cksperiment f(her kaldet &) vil da vaere en [unktion:

& = (0,6)
Sandsynligheden for at {4 responsen x for givet & kan da udtrylkkes som p {x l E}.

Txnker man sig f.eks. to personer karakteriseret ved parametrene €3, henholdsyis
& vil person nr, 1's respons £ vere centydig bestemt for en given stimulus. Man kan

4l
&
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da sperge om, hvilken stimulus der pd person nr. 2 vil fremkalde samme &-vardi.
Gennem en variation i o-erne vil man f4 en kurve, der forbinder =kvivalente stimuli
og altsi en personsammenligning, der er vafhzngig al personernes egenskaber og al
de konkrete responsfordelinger.

Denne form for sammenligning pd basis al wkvivalente stimulis princip kan lige s
zodt udfoeres pi basis afl xkvivalente personers prineip. Videre kan man pege pd visse
biologiske analogier.

Betingelsen for at modellen (.Resch’s mdlemodel”) gelder er, at der gmlder een-
eentydighed for lunktionerne

a= K (£6)
B=1(&0) og

at £, @ op o er af samme dimension. Hvis disse betingelser ikke er oplyldt i et empirisk
tilfxlde, kan modellen ikke bruges.

Der er her tale om en betydelig metodologisk landvinding med analogier til andre
samfundsvidenskaber end den psykologiske, hvor forseg med skolebarns lweselmrdighed
har dannet grundlag for modeludformningen.

Niervierende milemodel adskiller sig vel navnlig Ira de mikroskonomiske modeller
ved at mangle en kriteriefunktion. Nogen umiddelbar overforelse al den nye viden
pi wkonomiske modeller vil viere vanskelig, men der er her tale om et tankeswxt, der
kan komme empirisk ekonomi 6l stor nytte zennem en vis bearbejdelsc.

(11) William C. Schutz: FIRO, A Threc-Dimensional Theory of Interpersonal Beha-
vior. Holt, Rinchart & Winston, Ine., 1938, 267 sider, 8 G.30.

Et sporgsmil, der optager mange ekonomer i praksis er, hvorledes man mest hen-
sigtsmassigl sammensaxtier en gruppe. Det kan vare en arbejdsgruppe, en ledergruppe
eller en komité for cksempel. Det ved vi ikke meget om. Narvarende bog behandler
dette emne. Dels er dens (ormdl at gore status for teorien omkring interpersonel adflzrd,
dels at pracsentere en del (hidtil ikke publiceret} empirisk materiale og endelig at dis-
kutere en metode.

Metoden er forl.'s egen FIRO metode, der star for ,Fundamental Interpersonal Rela-
tions Orientation®, idet bogens hoved-hypotese er, at ,mennesker behever mennesker®,
og at en persons .relationer® med andre er karakteristisk for ham. Der kan opstilles
tre hovedkategorier af relationer, der udspringer i felgende behov: Kontakt®,  kontrol®
og .lelelse”, heral lormentlig navnel tre-dimensional.

Der eksisterer — efter Schutz - tre slags interpersonel adfzrd:

1. .Prior® indeholder barn- og ungdommens relationer i forhold til en persons nu-

varende .

2., Present” er de nuverende relationer, [. cks, gruppelederskab, gruppens sociometri-

ske strukiur og sociale normer.

3. .Consequent” er forholdet mellem en persons interpersonelle indstilling og adfzrd

og andre aspekter af tilverelsen,

Eksperimenterne synes at vise, at disse forskellige slags adfard understatter forf.'s
tredimensionale teort.

Fremstillingens tyngdepunkt er disse eksperimenter. Appendix C angiver en metode
til analyse al interpersonelle relationer, der synes at kunne finde anvendelse pi gruppe-
aelfzerd 1 visse akonomispil.
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(12) Sidney Siegel and Lawrence E. Fouraker: Bargaining and Group Decision Making.
McGraw-Hill Book Company, Inc., 1960, 132 sider, 38 s.

Siegel er professor i psykologi og Fouraker er professor i skonomi, begge ved Penn-
sylvania State University. De har fundet, at de to videnskaber, de reprasenterer, kan
profitere af hinanden, hvad angdr psykologiske faktorers indflydelse pi ekonomiske
afgerelser. Den situation, man har i det bilaterale monopol, udgsr et glimrende studie-
objekt for begge parter, og forfatterne har valgt at udfere en forsegsrkke herover
med studerende som forsegskaniner.

Forsegene, hvor man sidder og handler om ikke helt veerdilose ting, gir dels ud pa
at konstatere hvorledes parterne i en bilateral monopol-situation, seger at nd frem til
ct Pareto-optimum for et samlet udbytte. Dels gir de ud pd at studere adfzrd i situa-
tioner, hvor hver forhandler skal skabe sit eget individuelle udbytte,

Et Parcto-optimum kan man jo definere som den situation, hvor en @ndring i for-
holdene ikke er enskelig, med mindre alle har lige s& gode forhold efter mndringen og
mindst cen har bedre forhold.

Eksperimenterne synes at vise at:

1. T simulerede forhandlingssituationer under bilateralt monopol med det formél at
skabe sterst muligt samlet udbyite er der tendens til at forhandlerne maksimerer
deres samlede udbyite ved en tilnzermelse til Parcto-optimet.

3. Denne tendens bliver kraftigere ved aget information til forhandlerne,

3. Hvor det drejer sig om optimering af individuelle udbytter synes eksperimenterne

at vise:

1. Den traditionelle ekonomiske teori kan ikke forklare de priser man kom [rem
til i den bilaterale monopol-situation,

2. Forhandlernes personlige karakteristika synes at have spillet en fremtraedende
rolle ved bestemmelse af pris og udbytte,

3. En foragelse af informationsmangden medferer sterre ligelighed i fordelingen
al det samlede udbytte.

4. Aspirationsniveauet er en vasentlig faktor i bestemmelsen al pris og dermed
af udbytte. (Aspirationsniveauet afspejler bl. a. forventninger og det moralske
pres, situationen swetter beslutningstageren i),

Man star her overfor et gruppe-psykologisk cksperiment vedrerende en central okono-
misk hypotese. Der er altsd ogsd tale om et skonomisk eksperiment, hvis de vilkdr for-
sogspersonerne arbejder under ligner den Faktiske situation, som de ekonomiske beslut-
ninger trzffes under, tilstreekkelig meget.

Laboratorieundersagelser kan formentlig ikke erstatte skonomiske markundersagelser,
men de kan under kontrollerede forhold give vmsentlige incitamenter til ekonomiske
teoridannelser, navnlig sidanne der nedvendigvis involverer andre samfundsvidenska-
bers udsagn, i dette tilfaclde psykologien.

MNervarende bog har modtaget 1959-prisen fra the American Academy of Arts and
Sciences indenfor gruppen samfundsvidenskab.

(13) Herbert Solomon, ed.: Mathematical Thinking in the Measurement of Behavior.
The Free Press of Glencoe, [llinois, 1961, 314 s, $ 7.50. 3
Ligesom Luce, ed. {se omstiende) er denne bog studier fra The Behavioral Models
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Project, Burcau of Applicd Social Rescarch, Colombia University. Den indeholder e
adskildte afhandlinger med tilherende litteraturoversigter.

James S, Coleman gor status over matematiske studier al smigrupper 1 et 150-sider
langt og swerdeles velgennemarbejdet essay. De problemer, smigruppeteorien stiller sig,
kan sammenfattes under fire sporgsmil: 1) er gruppen som sidan ¢n bedre problem-
loser end dens enkelte individer hver lor sig, 2) hvorledes pivirker gruppetilhorig-
heden medlemmernes stillingtagen til de problemer, der skal leses, 3) hvad gor cn
gruppe mere eller mindre sammenhangende og endelig 4) hvorledes influerer on
gruppes kommunikationsstruktur pd dens cffektivitet m. h. t. problemlssning. De [ire
sporgsmil behandles hver af en lang rxeckke modeller.

Ernest W, Adems giver en fremragende oversigt over nytteteori, specielt Bernoulli-
nytte, der er karakteriserct ved at det er muligt at opstille parvise pracferencer og at
nytten afl to hegivenheder kan summeres. Medens de historiske aspekter stort set er
udeladt, er udviklingen fort & jour.

Herbert Solomon alslutter bogen med en kort oversigt over matematiske modeller
i [aktoranalyse. hvor man i princippet analyserer korrelationerne mellem tests parvis,
Man har staerkt pd fornemmelsen at Faktoranalysen er pd vej ud sammen med alt andet.
der har med korrelationsanalyse at gare.

(14) Patrick Suppes and Richard C. Atkinsen: Markow Learning Models Tor Mulli-
person Interactions. Stanford University Pres, Stanford, Cal.. 1960, 296 sider. 825 S,
Dette vierk er nr. Vi serien Stanford Mathematical Studies 1 the Social Sciences.
Denne forsogs-rapport forener tre vasentlige omrdder af nyere socialvidenskab: de

psykologiske lareprocesser, den skonomiske spilteori og Markovkader.

Forfatterne har udfert en rackke forskellige spil og set pd. hvorledes spillerne larer
og forsogt at interpretere resultaterne pd Markov-modeller. Spillerne® er i vidt emfang
smigrupper af studerende.

Forfatterne arbejder med ret rigoristiske forudsmtninger i deres forsog over adfmrd
i to-person nul-sum-, ikke-nul-sum- og tre-person-spil. Deres afsnit om nyitefunktioner
er vigligt, idet deres cksperimenter peger henimod muligheden af at opstille inter-
personelle nytteskalaer, hvor [ ¢ks. Neuman-Morgenstern udelukkende opererer med
den cnkelie persons nytte. der kan skaleres under nzrmere angivne forudsatninger.
Nogle hemarkninger om oligopolsituationen viser hen med muligheden af at ndbygee
olicopolteorien pi cksperimentel basis,

Vi er mange, der har ventet pd det oplag, forfatterne pricsenterer. Man kan klart [
ud al deres forsag. at lereprocesser og okonomisk adfmrd kan kombineres. men der
er lang vej endnu til en realistisk beskrivelse af de behandlede fznomener endsige til
vejledning pd grundlag af modellerne. Rent metodologisk stir man imidlertid her
overfor et vaerk al stor vaerdi for bide okonomer og psykologer.

(13) Karl-Erik TWiirneryd: Fkonomisk Psykologi, Natur och Kultur. Stockhalm 1959,
220 sider, sv. kr. 18,50,

Sclv om Wirnervd i forordet gor opmarksom pd. at dette er et omarbejdet kom-
pendium med sigte pi en fremstilling af den del af psykologien, der finder anvendelse
pi markedsakonomiske spergsmil. si er bogen alligevel en lille helstabt fremstilling af
okonomisk psykelogi. Det skal indrommes at motivationsanalyse og forfatterens eget
speciale. interviewundersogelser ved udsendte spergeskemaer vejer tungt til i disposi-
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tionen, men andre vasentlige omrider er dog klart og formilet taget i betragtning
[vldigt behandlet.

Bogen indledes med en gennemgang afl psykologiens begrebsdannelse, specielt sko-
nomisk psykologi, der defineres som de dele af psykologien, der kan anvendes pi
okonomiske problemer.

Andet kapitel behandler perceptionspsykologi, der vel har en ikke ringe anvendel-
sesmulighed i reklamebranchen. medens tredje kapitel er en metodediskussion al psyko-
fysiologien. Herunder er der en speciel fremstilling bedemmelse al stimuli og parvise
sammenligninger, et punkt, anm. gerne si betydelig udvidet.

Kapitel 4 er en gennemgang af interviewmetoder og konstruktion af spergeskema,
hvor forf's erfaring gives videre som gode rid til nybegyndere i laget,

Kapitel 5 er en ganske instruktiv gennemgang af, hvorledes man kan mile ind-
stillinger hos personer. Man kan diskutere om det er opportunt i en elementar frem-
stilling at diskutere de forskellige metoders forudsmininger, begransninger og fald-
zruber, samt pege pd den udvikling, der ligger om hjornet ved gennemgang af research
rapporter, fortrinsvis af matematisk-statistisk-psykologisk tilsnit, Forf, mener dbenbart
nej til disse spargsmil, anmeldercn ville godt have disse sporgsmil om ikke behandlet,
sii dog nzvnt 1 fodnoter.,

Kapitel 6 omhandler personlighed og motivation. Wameryds eget testamente kom-
mer [rem pd 5. 139 i det afsnit, hvor han siger. at ,moderne videnskab forsager at
bygge teorier pd empirisk grundlag og afprever hypoteser pd indsamlede data fremflor
at placere frenomenerne i et system®, Hertil skal bemeerkes, at kigger man videnskabs-
historien igennem, ogsd den moderne, md man erkende, at mange teorier er startet som
madeller, der ikke er bygget op pd et dertil indsamlet materiale. Ganske vist har
forskerne haft et vist empirisk grundlag, bl. a. deres alm. erfaringer, men de modeller
man udformer behover ikke nedvendigvis at bygge pd et specilikt empirsk grundlag.
Et cksempel fra den psykologiske videnskab er prof. E. Tranekjer Rasmussens lance-
ring af begrebet psykon (den mindste del af et procesomrdde i centralhervesystemet,
der svarer til en oplevelse), ved hjzlp af hvilket han er i stand til at f4 mening i en
rckke empiriske data, der [ar ingen meming gav.

En anden ting i dette iovrigt gode kapitel kunne friste til en bemarkning. Pa s, 157
opstiller W, nogle forudsztninger, som han diskuterer, uden dog at komme narmere
ind pd at .individets reaktioner antages at vaere domineret af hans personlighedsstruk-
tur og ikke af tilfldige foreteelser”. Nu viser det sig jo, at netop antagelsen om. at
menneskets personlighedsstruktur indeholder elementer, der Fir det til at handle til-
[ldigt indenfor nermere angivne graenser, kan siges at have en vis empirisk evidens.
Men hvad der er hvad kan selvielgelig diskuteres.

Kapitel 7 behandler lmreprocesser og deres forhold til forbrugsteorien. En praktisk
anvendelse af disse studier er [. eks. annonceringsovervejelser og lesevaerdiundersagelser.
Teorierne indenfor omridet lxreprocesser er i enorm udvikling, og en kommende
udgave vil sikkert komme (il at l=gge storre vagt pd dette afsnit.

Massekommunikation og andre kilder pivirkning hedder sidste kapitel. Bortset fra
at det barer preeg af at vare sidste kapitel er det en god oversigt over emnct.

Wirneryd har gjort et meget fortjenstfuldt stykke arbejde wved at lave denne
introduktion til ekonomisk psykelogi, Det er en velafbalanceret op redelig fremstilling,
der fuldt ud fylder sit formil. Skulle nogle have lyst til at gl i detailler med pro-
blemerne afrundes hvert kapitel med en bogliste over mere speciel litteratur.



