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PSYKOLOGI. Manskligt beteende fascinerar och forbryllar

"V1ar korkade impuls-
styrda vanedjur’

@ VVarfor har visa svart att byta asikt fast vi har fel? Varfor
fattar vi usla beslut och varfor blir vi vanligare mot nagon
som vi g0r en tjanst? Manskligt beteende fascinerar och
forbryllar oss. Att lyssna pa en podd om psykologi kan ge
forstaelse for varfor vi beter oss som vi gor.

i
SaraHenryson
Eidvall ar
psykologoch
specialisti
arbets-och
organisations-
psykologi vid
Stockholms
universitet.
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Andra poddar om psykologi

Intresset for relationer och det
manskliga psyket har sillan va-
rit sa stort som nu. Kanske finns
en del av forklaringen i att vart
moderna samhiélle krdver att vi
ar skickliga pa att samarbeta med
andra ménniskor. For att na yrkes-
maissiga framgangar, inte minst,
giller det bade att kunna tolka sin
omvirld och gora sig forstadd.

Efter sjidlvhjidlpsboécker och
tv-program kommer nu en vag
av podcaster om psykologi och
maénskligt beteende som kan ge oss
vigledning i vart eget och andras
snariga psyken.

En av dem dr ’Dumma méinn-
iskor” med psykologen och forfat-
taren Bjorn Hedensjo och program-
ledaren Lina Thomsgard. I varje
avsnitt tar de upp ett psykologiskt
fenomen som forklarar varfor vi
beter oss korkat eller irrationellt,
trots att vi borde veta béttre.

For den bistra sanningen ar att vi
manniskor &r 1angt ifrdn de ratio-
nella varelser vi tror att vi ar.

- Denmyten avlivar vi nog gan-
ska ordentligt, sdger Bjorn.

- Vi ar korkade, impulsstyrda
vanedjur. Men kunskapen om det
kan hjilpa oss att géra annorlunda,
sdger Lina.

Irrationellt beteende

De hinvisar till den forskning som
Daniel Kahneman ar 2002 fick No-
belpriset i ekonomi for, som hand-
lar om hur vi fattar beslut. Forenk-
lat kan man siga att hans forskning
visar att vi har en tendens att 6ver-
vardera sma sannolikheter och
undervirdera stora sannolikheter.
Det handlar inte bara om ekonomi,
utan dven ndr vi tar andra sorters
beslutilivet.

Ta till exempel ett jobbyte. De
flesta av oss har svart att byta
arbetsplats trots att vi dr valdigt
missndjda med var situation. For
att vi ska vaga sdga upp oss krivs
det att det nya jobbet dr dubbelt
sd bra. Det beror pi att evolutio-
nen premierar snabbt beslutsfat-
tande, eftersom det kostar min-
dre energi 4n att vara langsam,
eftertdnksam och gora ordentliga
riskkalkyler.

Bjorn Hedensjo och Linda
Thomsgard har fatt flera aha-upp-
levelser och insikter om sina egna
och andras beteende.

- Varje avsnitt dr ju som en rejil
orfil av sjdlvinsikt, och samtidigt
en trost for att man ar sa javla ba-
nal, som alla andra, siger Lina.

Bade hon och Bjérn ndmner Ben-
jamin Franklin-effekten som en in-
tressant insikt som gér att dranyt-
taav: Fa nagon att utfora en tjanst
at dig, sa blir personen - konstigt
nog - mer vilvilligt instélld till dig.

- Har man investerat tid, kraft
och kénslor i en person justerar
man attityden efter det. Har jag
skottat sno at dig kan du inte vara
en person jag ogillar, forklarar
Bjorn Hedensjo.

- P& det viset kan du gora en
fiende till van! Det anvénder jag
mig av i sma doser dagligdags.
Den ar ett lysande “lifehack”, sa-
ger Lina.

Instinktiv reaktion

Ett annat maérkligt fenomen ar
att vi har sa svart att byta asikt -
trots att vi far ta del av fakta som
Overbevisar oss. Sig att du tror att
vaccin éar farligt. Trots att du far
Overtygande bevis pa att sa inte 4r
fallet véagrar du byta stdndpunkt.

Bjérn Hedensj6 och Lina Thomsgard ligger bakom psykologipodden ”Dumma minniskor”.
Varje avsnitt tar upp ett psykologiskt fenomen som forklarar varfoér vibeter oss korkat eller

irrationellt nar viborde veta bittre.

Det finns flera forklaringar. En ar
sé kallade konfirmeringsbias, att
vi kdnner oss attackerade i vara
grundvalar nir en asikt som be-
tyder mycket for oss kritiseras el-
ler 6verbevisas. D4 signalerar var
gamla stenaldershjirna fara och
vart flykt- och kampsystem drar
igang.

- Fakta som gar emot var upp-
fattning upplevs som ett fysiskt
hot. Samma del i hjarnan som akti-
veras om vi trédffar en ilsken bjorn.
Idetldget kan maninte tatill signy
information, forklarar Bjorn.

Andras berittelser

Sara Henryson Eidvall dr psykolog
och specialist i arbets- och organi-
sationspsykologi vid Stockholms
universitet. Hon har sjdlv lyssnat
pa och deltagit i olika poddar. Hon
tror att formatet tilltalar oss i vart
genuina intresse for varandra och
for relationer.

- Det som poddarna ofta bidrar
med dr den personliga berdttelsen.
Det ar valdigt kraftfullt och inspi-
rerande att hora hur andra har 16st
svdra situationer som en separa-
tion eller en konflikt pa jobbet,
sdger hon.

For Bjorn Hedensjo och Lina
Thomsgard ar forhoppningen med
podden att lyssnarna ska forsta sig
sjidlva béttre och lidra sig ndgot pa
ettroligt satt.

- Omde far med sigen liten grej
per avsnitt som far dem att reflek-
tera ar vi n6jda. Folk blir mer mot-
tagliga for kunskap om de har kul
under tiden, sdger Bjorn.

Brist pd &mnen ir de inte oroliga
for.

- Nej, den mdnskliga dumheten
ar s enorm att vi har obegrinsat
med material.

Lisa Wallstrom
TT
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Tre tankvarda psykologiska effekter

1."Psykologpodden”. Med
psykologstuderande Jacqu-
eline Levi.

2."Vad ar poangen?”. Med
programledaren Alex Kossek
och 6verlakarenipsykiatri,
Christian Riick.

3.”Forskare poddarom
psykologi”. Lakarenoch
psykiatrikern Anders Hansen
presenterar tillsammans
med Simon Kyaga, 6verla-
kareipsykiatri, ny forskning

Lakaren ochforfattaren
Anders Hansen har ocksa
enpodd, "Forskare poddar
om psykologi”.

inom psykiatri och neurove-
tenskap.

4."Psykologibyra”. Har
behandlas aktuella, vardags-
naraamnenav psykologerna
Margareta Berggrenoch
Lars Ovling.
5."Superéltarna”. Allt fran

kyssar till skam tasuppisam-

talmellan psykologen och
forfattaren Jenny Jagerfeld
ochférfattaren Johanna
Thydell.

Kalla: Psykologtidningen

1. Benjamin Franklin-
effekten: Uppkallad efter
den amerikanske veten-
skapsmannen, uppfinnaren
och politikern Benjamin
Franklin. Handlar om att
densom har utfort entjanst
at enannan person ar mer
benagenatt gbradetigen
ochatt tyckabattre om per-
sonenifraga, jamfért med
omhaneller honinte utfort
tjansten.

2. Konfirmeringsbias: Vi
sOker omedvetet efter stod
for de asikter viredan har.
Har vikopt en bil av ett visst
marke kommer viattleta
efter bevisiallinformation
vitar till oss, sombevisar att
just det bilmarket ar ettbra
kop. Fakta som pekar paatt
sainte ar fallet, kdnner vioss
hotadeav.

3. Prospektteorin: Psykolo-
gen Daniel Kahneman, som

har skrivit "Konsten att tanka
snabbt ochlangsamt”, fick
2002 Riksbankens pris till
Alfred Nobels minne bland
annat for prospektteorin
somhandlar ombeteende-
ekonomi. Kanappliceras pa
ovrigalivet nar det galler hur
bendgnaviar att tarisker.

Kallor:"Dumma manniskor”,
Psykologifabriken.



