Therese Lindahl FORES

Britt Stikvoort
FORES Studie 2015:3



FORES

Nudging — det nya svarta inom miljépolicy?
Therese Lindahl & Britt Stikvoort

Fores studie 2015:3
l:aupplagan, 1:a tryckningen
Omslag och layout: Tobias Persson

FORES, Bellmansgatan 10, 118 20 Stockholm

08-452 26 60,
brev@fores.se
www.fores.se

Tryckt hos ScandBooks, Falun 2015
ISBN: 978-91-87379-27-7

Fritt tillgdngligt med vissa rattigheter férbehallna. FORES vill ha stérsta mojliga
spridning av de publikationer vi ger ut. Darfor kan publikationerna utan kostnad laddas
ner via www.fores.se. Enstaka exemplar kan ocksa bestéllas i tryckt form via brev@
fores.se. Var hantering av upphovsréatt utgar frdn Creative Commons Erk&nnande-
Ickekommersiell-Inga bearbetningar 3.0 Unported License (l4s mer pd www.creative-
commons.se). Det innebdar i korthet att det &r tillatet att dela, det vill sdga att kopiera,
distribuera och sdnda verket, pd villkor att FORES och férfattaren anges, &ndamalet &r
icke kommersiellt och verket inte féréandras, bearbetas eller byggs vidare pa.









Therese Lindahl & Britt Stikvoort

Nudging — det
nya svartainom
miljépolicy?

FORES Studie 2015:3 - Milj6 och Klimat






Om Fores

En groén och liberal
tankesmedija

Fores - Forum for reformer och entreprenorskap -
iar en gron och liberal tankesmedja som vill f6rnya
debatten i Sverige med tro pa entreprenorskap och
minniskors mojligheter att sjilva forma sina liv.

Miljé och marknad, migration, féretagandeti civilsam-
hillet, integritet, jamstélldhet, global demokratisering
och moderniserad vilfard - det dr ndgra av de fragor vi
jobbar med. Vi dr en 6ppen och oberoende méotesplats
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hittalosningar pa hur Sverige kan md&ta de utmaningar
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Om forfattaren

Therese Lindahl dr doktor i nationalekonomi vid
Beijerinstitutet i Stockholm, dédr hon &r inriktad pa
miljo- och beteendeekonomi. Therese doktorerade
vid Handelshdgskolan i Stockholm, med avhandlingen
»«Strategic and Environmental Uncertainty in Social
Dilemmas«. Hon har for Fores ocksd skrivit kapitlet
»Beteendevetenskap och miljéekonomi« i antologin

Nationalekonomi for miljdintresserade.

Britt Stikvoort ir forskningsassistent vid Beijer-
institutet i Stockholm. Britt har en mastersexamen
i kommunikationsvetenskap med inriktning social-
psykologi och miljékommunikation frdn Wageningen
Universitet, samt en mastersexamen i hallbar utveck-

ling fran Stockholm Resilience Centre.



Om studien

Den hér studien ges ut inom ramen for Fores pro-
gram for klimat och milj6. For att sikerstdlla en god
vetenskaplig niva granskas alla Fores publikationer av
minst tvd sakkunniga och anonyma externa granskare.
Forfattarna stér sjdlva for studiens innehall och slut-
satser.

Fores 6nskar tacka de i detta fall tre externa gran-
skarna. Vi Onskar ocksd tacka Lotten Bergman, som
Oversatt studien fran engelska. Vi dr ocksd tacksamma
gentemot Tom Hedelius och Jan Wallanders forsk-
ningsstiftelse, vars bidrag moijliggjort Oversdttning

och tryck av studien.
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Forord

2008 utkom Cass Sunstein och Richard Thaler
med »Nudge: Improving Decisions about Health,
Wealth, and Happiness«, en bok om att paverka méin-
niskors beteende utan lagstiftning eller ekonomiska
incitament. Samlingsnamnet for dessa atgirder var
»nudges«.

Nagra ar senare har nudges blivit nagot av ett &lsk-
lingsord for miljintresserade, och mojligheterna tycks
odndliga. Med sma vélvilliga puffar kan folk formas
bete sig pa ett sitt som gor att miljomalen uppnas. Det
handlar inte om att gora det dyrt, att begrdnsa ménnis-
kors valmojlighet eller att lagstifta och bestraffa. Det
ska bara bli lite enklare att skriva ut dubbelsidigt, k&pa
ekologiskt och minska energiférbrukningen. Alla blir
miljévénliga eftersom det dr ldtt att gora rétt.

Kritiken har inte uteblivit. Det later som att staten
ska lura folk. Typiskt vdnstermiljoflum att ge ndgra
betrodda och vdlmenande samhéllsplanerare mandat

att bestdmma hur ménniskor ska bete sig. Det borjar
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med smileys for att 4 folk att spara energi och mindre
tallrikar pa lunchbuftén, det slutar med varning for gift-
bananer och utpekande av den som inte handlar 100%
miljomarkt.

Mitt mellan dessa extremer finns en viktig debatt
och ett angeldget forskningsfilt. Vilken roll nudges kan
och bor spela &dr naturligtvis till slut upp till beslutsfat-
tare inom foretag, politik och det civila samhillet. Men
manga har anledning att bittre forsta beteendeaspek-
ternas rolli en effektiv miljopolitik.

Att styrmedel med samma ldngsiktiga utfall for
konsumenten kan fa olika effekt beroende pa nir,
var och i vilken form effekten uppkommer dr kint
sedan ldnge och borde paverka all utformning av
ekonomiska styrmedel. Med hjilp av insikter fran
socialpsykologi, psykologi och beteendeekonomi gér
det sannolikt att utforma styrmedel som mer effek-
tivt styr mot klimatmal. Och att det kommer krévas
beteendefdrindringar for att uppna klimatmalen ir
allarimligen 6verens om.

For att bittre forstd hur nudges passar in i denna
mix av verktyg bad vi Therese Lindahl och Britt Stik-
voort vid Beijerinstitutet titta ndrmare pa begreppet.
Vi vill 6ka insikten om vad nudging faktiskt innebdr
och hur fenomenet avgrinsas. Vi vill bittre forsta nir
nudges ldmpar sig, och hur det kompletterar eller rent

av ersdtter andra styrmedel. Fragestdllningarna rela-
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terar till de svenska klimatmalen, som &r den del av
miljopolitiken vi dgnar oss mest at.

Efter en gedigen genomgang av savél den akade-
miska litteraturen som verkliga exempel tonar en
komplex, men hoppfull, bild fram. Ofta &r det mojligt
att med ganska enkla medel forma ménniskor att éndra
sitt beteende, utan att det inkréktar pa deras frihet.
Knappast nagon kan vara emot att matsvinnet minskar
nér tallrikarna pa frukostbuffén blir mindre eller att
standardlédget blir att skriva ut dubbelsidigt. Det gar ju
fortfarande att himta mer mat, eller att skriva ut enkel-
sidigt.

Forskarna finner beldgg for att nudges i vissa sam-
manhang 4r effektiva, men omrddet dr nytt och den
klassiska rekommendationen att testa, utviardera och
testa igen giller. Beslutsfattare méste ocksd resonera
vidare kring avgransningen for nudges - nér dr det dags
att ga hardare fram, med ekonomiska styrmedel och
lagstiftning?

Nudges &r ett ungt forskningsfilt. Det betyder att
alla svar inte stér att finna i denna rapport, eller ndgon
annan - men ocksa att vi nu tar ett viktigt kliv framat

ivar forstaelse avnudges for miljon.

Mattias Goldmann, vd Fores
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Sammanfattning

Nudging uppmérksammas allt mer, av politiker,
medier och av akademiker. I Sverige utkom Natur-
vardsverket 2014 med en rapport i imnet, Vetenskaps-
radion Klotet har dedikerat hela program at nudging.
I USA, Storbritannien och Australien finns offentliga
inrdttningar som aktivt arbetar med nudging och inom
akademin forsoker man forstd, kritisera, reflektera
och granska konceptet; antalet vetenskapliga artiklar
idmnet Okar standigt.

Att fragan om att anvinda nudges inom miljoom-
radet blivit allt mer aktuell beror sannolikt pa att de
atgirder som hittills vidtagits i manga fall anses otill-
rdckliga for att nd uppsatta miljomaél, exempelvis mins-
kade utsldpp av vixthusgaser.

Nuvarande styrmedel kan grovt delas in i direkt-
regleringar som foreskriver och beordrar ett specifikt
beteendemdénster och inte erbjuder ndgon som helst
flexibilitet, och ekonomiska styrmedel som skatter

och subventioner (marknadsbaserade incitament)

xvii



som strdvar efter att dndra aktdrers beteende. De eko-
nomiska styrmedlen erbjuder mer flexibilitet och &r
dérfor mer kostnadseffektiva och enklare att fa politisk
acceptans for, men har for ofta visat sig otillrdckliga att
fordndra beteendet i den utstrickning som krévs.

De ekonomiska styrmedlen tar sin utgangspunkt
i att folk beter sig rationellt - de forutsdtter att folk
har all tillginglig information samt den kognitiva
kapaciteten och tiden att bearbeta denna information
innan ett beslut fattas. Men ménniskan har snarare en
»begriansad rationalitet« och manga andra faktorer,
sasom social acceptans och status, fungerar ocksa som
motivationsfaktorer. Istéllet for nyttomaximerare &r
folk »tillfredsstéllare« — de letar efter alternativ som &r
tillrdckligt bra, snarare &n det som skulle vara optimalt.

Minniskan paverkas av hur en beslutssituation pre-
senteras (ramas in), har olika tumregler nér hon fattar
besluten, strivar efter att undvika forluster snarare dn
att vinna vinster, och ser exempelvis helt annorlunda
pa moms som tydligt syns pa prislappen 4n moms
som plotsligt dyker upp nir man ska betala. Utifran
ett rationellt tdnkande borde det inte finnas nagon
skillnad mellan de tva sétten att 14gga pa skatt eftersom
prislappen i slutdndan 4r densamma. Men i realiteten
dr skillnaden stor.

Denna insikt motiverar tillvigagangssitt som &r

mer inriktade pd ménniskors faktiska beteenden. For
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att kunna lsa de problem som andra mer traditionella
styrmedel har misslyckats med, finns det anledning
att lita till erfarenheter frdn beteendeekonomi och
andra relaterade omrédden som kognitiv psykologi och
socialpsykologi. En av dessa metoder dr »nudging«: ett
puffande som kanske kan forstirka och komplettera
de nuvarande metoderna. Men vad innebdr nudging
egentligen?

Vad ar en nudge?

Utifran Thaler och Sunsteins definition i »Nudge:
Improving Decisions about Health, Wealth, and Hap-
piness« (Thaler & Sunstein, 2008) har vi valt tre tre
huvudsakliga principer att utveckla:
e Nudging innebdr ndgon aspekt av »besluts-
arkitektur«.

e Nudging handlar om att fordndra mén-
niskors beteende, inte sd mycket om deras
attityder. Attitydforandring kan visserligen
ske, men det 4r inte det huvudsakliga syftet
med en nudge.

e Nudging forbjuder inte alternativ utan res-
pekterar ménniskors fria vilja och férdndrar
inte drastiskt ndgra ekonomiska incita-
ment.
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I studien identifieras flera typer av nudging tekniker,
baserat bland annat pa:

1. Information. Att puffa genom att infor-
mera innebér att man ger ménniskor en viss
typ av information: den som kan géra dem
mer benfgna att bete sig pd ett visst sétt -
men utan att man for den skull begrinsar
valfriheten. Tanken bakom (riktad) infor-
mation som ger en puff i ritt riktning &r att
budskapet ska fungera undermedvetet, som
en »tumregel«.

Exempel: Olika typer av miljomérkning,
som i vissa fall visat sig fungera pa de minn-
iskor som identifierar sig som miljomed-
vetna. Men i somliga fall ocksd fatt motsatt
effekt — de som inte identifierar sig som
miljdmedvetna kan pé pin kiv gora tvirtom.

Forval. Standardalternativet — det forvalda

N

virdet, den i forvdg kryssade rutan - dr
méngas favoritnudge. Standardalternativet
dr alltsa det alternativ som man fr om man
inte aktivt bestdmmer sig for ett annat. I all-
ménhetaccepterar ménniskor standardvalet
eftersom de inte orkar dndra instéllningarna
—eller for att de helt enkelt antar att standar-
dalternativet dr det bista alternativet.
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Exempel: Studier visat att huruvida
»gron« eller »gra« el utgdr standardalter-
nativet for de allra flesta konsumenterna
avgor val av el. Detsamma har visat sig gilla

organdonationer.

. Feedback och sociala normer. Denna nudge
dr ndra sammankopplad till information,
men relaterar tydligare till aterkoppling och
anpassning till sociala normer. Aterkopp-
ling innebdr att méanniskor far information
om sitt tidigare beteende, baserat pa pre-
stationens niva eller en férédndring i en viss
riktning, t.ex. »denna madnads energifor-
brukning var hogre (eller ldgre) dn de fore-
gdende ménaderna«. Normer uppratthalls
av den skuldkinsla, skam och forldgenhet
som drabbar ménniskan nér normerna inte
foljs. De kan hjdlpa oss i situationer nér vi
inte vet vad vi ska gora, och de kan fi oss
att agera pa ett annat sitt dn vi egentligen
skulle vilja, avhinsyn till det sociala trycket.

Exempel: 1 Ziirich fann Frey och Meier
(2004) just detta i en studie: nédr deltagarna
i studien fick veta att ménga andra redan
hade donerat pengar (beskrivande social
norm), 6kade chansen att de sjilva skulle
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xxii

donera. En amerikansk studie om ener-
gihushéllning undersdkte vad som hinde
ndr kunderna via text eller smileys fick
aterkoppling om sin energiférbrukning, dér
det visade sig att en smiley i vissa grupper

bidrog till minskad energianvindning.

. Fordndring i fysisk miljo. Vid flera tillfdllen

kan beslutsfattaren mérka en fysisk fordnd-
ring i miljon. P& grund av »positionseffek-
ten« — att vi brukar minnas den forsta och
den sista punkten i en lista bédst — dr vi mer
bendgna att vilja antingen den sista eller
den forsta matritten. (Colman, 2009). Pa
samma sdtt tenderar vi att vélja forsta bésta
rispaket i 6gonhdjd, istéllet f6r att noga
overviga vilket ris som dr godast eller nyt-
tigast.

Exempel: Kallbekken och Saelen (2013
satte systematiskt fram tallrikar av olika
storlek vid ett hotells frukostbuffé. De drog
slutsatsen att med mindre tallrikar mins-
kade médngden matavfall eftersom gésterna
tog mindre mat och 4t mer av maten som lag

patallriken



Slutsatser

Utifran de akademiska studier vi tagit del av verkar
nudges fungera oftare dn de inte gor det. Detta kan
dock bero pa snedfdrdelning i rapporterandet - stu-
dier som kan pévisa en positiv effekt har stérre chans
att bli publicerade &n de som inte kan pavisa nagon
effekt. (Bland alla genomforda empiriska studier i var
litteraturdversikt (inklusive de som inte har miljon
i fokus), kunde 28 artiklar pavisa lyckade beteende-
férdndringar medan fyra inte kom fram till entydiga
resultat. En studien dér standardalternativ gavs till
experter var den enda »misslyckade« nudgestudien
som fokuserade pa miljofragor; for forskarna som skull
delta vid en miljokonferense spelade det ingen roll om
klimatkompensation utgjorde standardalternativet
eller var ett extra tillval — andelen som klimatkompen-
serade var densamma.

Det finns beldgg for att sociala normer verkligen
fungerar for att dndra beteende miljdomradet, men
att sadana nudges dr véldigt beroende av sitt samman-
hang och inte alltid framgéangsrika och det gar inte att
presentera slutliga bevis for att nudging ger konkreta
effekter.

Nudging dr kontextberoende, vilket gér att Aven den
eventuella framgangen dr kontextberoende. Litteratu-
renvisar att bdde i laboratorium och i storre faltforsok
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finns det bevis for att sociala normer och information
kan fungera som en nudge. Om de sedan kommer att
fungera, far beddmas enskilt fran fall till fall. Darfor dr
det avgdrande med mer forskning och inte minst fler
experiment pa olika nudges (sociala normer, standar-
dinstdllningar, milj6fordndringar) inom olika omra-
den (transport, konsumtion, energisparande) och pa
olika nivder (lokala butiker, samhéllen, kommuner,
landséndar och till slut i helalandet).

Eftersom manga nudges dr kontextberoende, dr det
viktigt att vi testar dem (helst i liten skala forst, sedan
gradvis uppskalning och slutligen fullt ut pa nationell
nivd) innan vi litar pa dem och anvinder dem fullt ut.
Till exempel kan en social norm-nudge fa en del méann-
iskor att spara energi, men andra att forbruka mer
beroende pa deras nuvarande energianvindning och
politiska standpunkt. Dessutom maste man noggrant
Overvaka resultaten - dven nir de har testats i mindre
skala - och vara sa flexibel att de gar att justera nér de
inte fungerar.

Nudging ér inte alltid 1dmplig och 4r absolut inte
tidnkt att ersitta traditionella styrmedel - t.ex. lagar,
skatter, subventioner eller omfattande informations-
kampanjer. Det kan dock vara ett komplement, och
ibland en ersittning for var nuvarande politik i var
stravan efter hogre effektivitet nér vi skapar en miljo-

vénligare vérld.
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Kapitel 1

Introduktion

Nudging uppmaérksammas allt mer, bade av politi-
ker och medier. Naturvdrdsverket publicerade 2014 en
uttdmmande rapport i gmnet: »Nudging: Ett verktyg
for hillbara beteenden?« (Mont m.fl. 2014)." Amnet
nudging - som ett sétt att fordndra klimatbeteenden
- togs samtidigt upp i ett program i radions P1.* Intres-
set for nudging blir allt stérre, bade inom politiken och
i den akademiska vérlden. I USA, Storbritannien och
Australien finns det till och med statliga departement
som arbetar aktivt med nudging. Samtidigt fokuserar
forskare pa att kritisera, reflektera och granska kon-
ceptet; vetenskapliga artiklar om dmnet publiceras allt
oftare.

1. Alla som har ldst den rapporten (som &r en utmérkt introduktion till nudging), kan se
denna uppsats som ett komplement dér vi strévar efter att ge en mer djupgaende och ve-
tenskapligt utarbetad definition avbegreppet och olika strategier, samt en mer systematisk
genomgang av den akademiska forskningen om nudging.

2. Sveriges Radio P1, »Om nudging - vénliga puffar mot klimatsmarta val«, s november 2014.
Lyssna hdr: http://sverigesradio.se/sida/avsnitt/4564282programid=3345
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Men trots all denna uppmaérksamhet &dr det inte sir-
skilt manga som vet vad nudging &r, vad det inte dr och
varfér nudging (ibland) 4r sa effektivt nir minniskors
beteenden ska dndras. Nudging kan paverka hur minn-
iskor agerar, men det betyder inte att allametoder som
paverkar ménniskors agerande dr nudges. Denna for-
virring dr sérskilt olycklig eftersom nudging har stor
potential nir man vill 6ka det miljévinliga beteendet
(vilket dr ett maste), utan att man fér den skull tvingar
néagon att gora, betala eller avsta fran ndgot specifikt.

For att kunna diskutera nudging konstruktivt,
behdvs en gemensam definition av begreppet — och
med den hoppas vi kunna hjilpa relevanta aktdrer att
forsta. Vi kommer ocksa att formulera en vetenskaplig
forklaring och ge en bakgrund samt utveckla de lite
luddiga tankarna om nudging ovan, vilket kan goéra
den framtida anvindningen avnudges mer effektiv. En
vetenskaplig forstaelse behovs for framtida, potenti-
ellt framgangsrika implementerare - eller »nudgers« -
vilket dr ett argument som stods av Naturvardsverkets
rapport. (Mont m.fl. 2014)

Vianser att det dr viktigt att svara pa foljande fragor
(och tror inte att det tidigare har gjorts riktigt sa hér
djupgéende):

e Har vi idag tillrdckligt sunda vetenskapliga
grunder for beslutsfattarna att basera sina



Introduktion
policyer pa om de skulle vilja anvénda sig av
nudging inom politiken?

e Vad sdger den senaste forskningen om nud-
ging?

e Vilka lirdomar kan vi dra av dessa tidigare
erfarenheter?

o Vilka dr de storsta invindningarna vad gil-

ler nudging?

I detta syfte kommer denna rapport att:

e Introduceraoch ge en grundlig férklaring av
nudging.

e Forklara de underliggande psykologiska
processerna bakom flera nudge-tekniker.

o Gelidsarenfleraexempel pd hur nudgingkan
gatill.

Vi kommer att fokusera pa nudging inom miljo-
omradet, men nudging kan forstds anvindas inom
manga andra omraden. Vart miljofokus ligger i linje
med Naturvdrdsverkets miljomél, som handlar om
de fordndringar som maste ske under den ndrmaste
generationen om vi ska kunna uppréatthalla en hallbar
miljoutveckling.? Konsumtionsmonster och effek-
tiv energianvindning dr exempel pad omridden som
omfattas av detta mal. Vart syfte &r att forklara hur

3. EPA: CITAT (Naturvardsverket, 2013)
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nudging kan anvéindas for att uppfylla dessa mal.

Kapitel 1 handlar om behovet av nudging som ett
alternativtill beteendeforandring. Vi forklarar begrep-
pet nudging, diskuterar dess ursprung och vad begrep-
pet star for, beskriver olika nudge-tekniker samt for-
klarar de underliggande psykologiska processerna.

Kapitel 2 ger en heltdckande bild av forskning och
praktik inom omréddet nudging. Vi férdjupar beskriv-
ningen av nudge-strategier och materialet som pre-
senterades i Naturvardsverkets rapport (Mont m.fl,
2014) och fokuserariforsta hand pa vetenskapligt stod
for nudging i allmé@nhet och milj6-nudging i synnerhet.
Vilka nudges har studerats vetenskapligt och befun-
nits vara effektiva — och tvirtom? Direfter diskuterar
vi befintliga strategier och praxis ddr olika typer av
nudges har genomforts.

Kapitel 3 summerar resultaten och presenterar ett
synopsis, som vi bygger vidare pa, varefter vi spekule-
rar kort om nya nudge-tekniker som skulle kunna vara
anvindbara i den samling milj6-nudges som presen-
terades i de andra tva kapitlen. Vi argumenterar for
behovet av sunda experiment i nudge-applikationer,
ger en tvirvetenskaplig syn pd dem och andra politiska
rekommendationer som vi tror dr viktiga om nudging
kommer att utforskas i framtiden. Ldrdomar och for-
slag for framtiden dterfinns i det sista avsnittet.









Kapitel 2

Vad ar en nudge?

I detta kapitel kommer vi att:
§ » Introducera begreppet »nudging« som ett potentiellt
i verktyg som kan l8sa miljoproblem.
» Definiera sjélva begreppet.
. » Diskutera vilka sorters beteendeféréndringstekniker som
i arnudging.
» Ge exempel s att begreppen som anvénds ska bli lattare
att forsta.

Miljofragor och behovet
av beteendeférandring

Maénniskan har stor paverkan pa miljon, fran glo-
bal till mycket lokal nivd. Vi brottas idag med problem
som klimatféridndringar, brist pa naturresurser, for-
storda ekosystem och det stdndigt vixande sopberget.
Sambhdlle och miljé dr sammanfldtade i ett komplext
system som dr beroende av varandra for att fung-
era. FOr att klara av denna komplexitet och undvika
en kanske odterkallelig skada pa miljon, vill Natur-
vardsverket (och pa en hogre nivd EU) driva pa bl.a.
policybeslut som minskar de negativa effekter som vi
som ménniskor har pd miljon. Naturvdrdsverket har
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t.ex. satt upp flera miljokvalitetsmal, varav ett &r att
vixthusgasutsldppen fran Sverige till atmosfiren ska

elimineras till &r 2050. (Boberg, 2013) Det star t.ex.:

»In accordance with the UN Framework Con-
vention on Climate Change, concentrations of
greenhouse gases in the atmosphere must be
stabilised at a level that will prevent dangerous
anthropogenic interference with the climate
system. This goal must be achieved in such a way
and at such a pace that biological diversity is
preserved, food production is assured and other
goals of sustainable development are not jeopar-
dized. Sweden, together with other countries,
must assume responsibility for achieving this
global objective«. (Boberg, 2013)

En del i detta specifika mal — som é&ven giller for
ménga andra miljomal - dr att bade individer och f6re-
tag samt organisationer maste striva efter beteende-
fordndring. Goda exempel pa individuella beteenden
som kan hjélpa Sverige att nd mélen for en béttre miljo
dr att byta transportsétt och dndra konsumtionsvanor
samt att Oka atervinningen.' I ett ndtskal: Vi mdste

1. Sverige #r foregangare inom visst miljtank, men definitivt inte i allt. Ett exempel finns
ien studie utférd av Eurobarometer, dér det visar sig att Sverige tillsammans med Finland
och Nederlidnderna lag hogst vad giller miljéatgarder for att »vilja miljévénliga alternativa
sdttatt resa<, och att Sverige dr det enskilt basta landet ndr det géller att kopa miljoméarkta
produkter. Ddremot dr vi simre pa att minska forbrukningen av engangsartiklar (http://

8
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dndra vart beteende for att vi ska kunna minska var
péverkan pd miljon, vilket dock inte sker 6ver en natt.
Inte nog med att folk krdver dvertygande argument f6r
fordndring, de maste ocksa sporras och uppmuntras
for att det faktiska beteendet ska fordndras. For att
ménniskor av egen fri vilja ska byta beteende, bor det
vara vara enklare och mer tilltalande, upplevas som
rittvisare och vara billigare (eller dtminstone inte
dyrare) att géra pa det nya séttet.

De atgdrder som idag vidtagits dr otillrdckliga for
att nd klimatmalen som nimns ovan - och de &r inte
heller tillrickliga for andra miljéfragor. (Hatch, 2005)
Aven om ménga miljproblem har 16sts (t.ex. héller
ozonskiktet pa att »lika«), sker det inte s& snabbt som
vi vill, och dérfér behovs ytterligare atgdrder. Ménga
av vara nuvarande styrmedel fungerar som direktreg-
leringar, vilket betyder att de foreskriver och beor-
drar ett specifikt beteendemonster och inte erbjuder
nagon som helst flexibilitet. Folk far da inte géra som
de sjdlva anser dr ritt, vilket ofta gor att de strikta
styrmedlen méter motstand. Ekonomiska styrmedel
som skatter och subventioner (marknadsbaserade
incitament) erbjuder mer flexibilitet, men har till dags
dato visat sig otillrdckliga att forédndra beteendet i den

utstrickning som krévs.

ec.europa.eu/public_opinion/archives/ebs/ebs_295_en.pdf). I en aktuell WWF-rapport om
ekologiska fotavtryck placerades Sverige dock pa tionde plats bland lénder som gor storst
ekologiskt fotavtryck. (WWF, 2014)
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Att interventioner inte fungerar sa bra som man
onskar, kan bero pd att man utgar fran att folk beter
sig rationellt, som en Homo economicus med fullkom-
lig kontroll som strévar efter hogsta mojliga vilbe-
finnande och till fullo kinner sina mdjligheter och
begransningar. (Griine-Yanoff, 2012) Detta forutsétter
att folk har all tillginglig information samt den kogni-
tivakapaciteten och tiden att bearbeta denna informa-
tion innan ett beslut fattas. Insikten att ménniskan
inte alltid kan, vill eller har tillrdcklig information, har
inspirerat beteendeekonomer att séga att ménniskor
har »begrinsad rationalitet« och ibland »inte &r riktigt
rationella«.

Istdllet for nyttomaximerare dr folk »tillfredsstdl-
lare« — de letar efter alternativ som ér tillrdckligt bra,
snarare dn helt perfekta. (Simon, 1955) Vi dr ocksd
kénsliga for hur en beslutssituation presenteras (inra-
mas) och har olika tumregler nir vi fattar besluten och
stravar dd efter att undvika forluster. (Detta dr prydligt
sammanfattat i Kahnemans [2003] 6versikt.)

Sammanfattningsvis: ménniskor paverkas av mer
dn bara sina »rationella tankar« ndr de agerar eller fat-
tar beslut. Till exempel har Chetty m.fl. (2009) funnit
att konsumenter ser helt annorlunda pd moms som
tydligt syns pd prislappen 4n moms som plotsligt dyker
upp néir man ska betala. Om man ténker rationellt,

borde det inte finnas ndgon skillnad mellan de tva sit-
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ten att lagga pa skatt eftersom prislappen i slutindan
dr densamma. Men i realiteten dr skillnaden stor.

Ibland 4r vi fullt kapabla att gora ett rationellt val
(t.ex.vid huskdp), men ibland litar vi mer pa tumregler
ellerandrainfluenser, t.ex. om vi ska kopa ett paket ris.
Oftast hugger vi tag i forsta bésta paket som 4r place-
rat i 6gonhdjd i affdren - vilket inte &r ett resultat av
en noggrann och rationell 6verldggning. Den tydliga
klyftan mellan ett fullt rationellt och ett ganska irra-
tionellt beteende beskrivs som »dual process theoryx,
ddr »Kahneman’s System« dr utmérkta exempel (Kah-
neman, 2003):

e System 1: snabbt, automatiskt och intuitivt

tdnkande.

e System 2: ldngsamt, avsiktligt, motiverat
(rationellt) tdnkande.

Vi ménniskor motiveras inte enbart av s.k. nyt-
tomaximiering. Manga andra faktorer, sdsom socialt
accepterande och status, fungerar ocksa som motiva-
tionsfaktorer. (Carlsson m.fl., 2014) Slutresultatet dr
att manga marknadsbaserade styrmedel (som implicit
antar en rationell beslutsfattare) inte fungerar som
forvintat; vi dr helt enkelt inte alltid rationella och
beter oss ddrefter. Denna insikt motiverar till tillviga-
gangssdtt som dr mer inriktade pa ménniskors faktiska

beteenden. For att kunna 16sa de problem som andra

n
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Ordboksdefinitioner och ursprung av ordet »nudging«

Uppslagsverket Merriam-Webster definierar »nudge« som (har
6versatt) »att réra eller putta (ndgon eller ndgot) férsiktigt,
sarskilt for att soka uppmarksamhet eller uppmana till agerande
genom ett latt puffande med armbdgen«. Ursprunget till ordet
ar inte ként, men det forekommer i skrift redan 1670. Man tror att
ordet kan knytas till det norska ordet »nugge« eller »nyggje«,
som betyder »knuffas, gnugga« och det islandska »nugga« som
betyder »gnida, massera«. Termen nudge anvands allt oftare,
vilket bilden nedan visar.

Figur a. Férekomsten av orden "nudge” eller "nudging”
i engelsksprakig litteratur (sékning i Google Books)
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Figur b. Forekomsten av orden ”"schubs” eller ”stups”
i tysksprakig litteratur (sékning i Google Books)
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Figur c. Férekomsten av ordet ”Coup de pouce” i fransksprakig
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mer traditionella styrmedel har misslyckats med, drar
man nytta av erfarenheter fran beteendeekonomi och
andra relaterade omrdden som kognitiv psykologi och
socialpsykologi. En avdessa metoder dr »nudging«: ett
puffande som kanske kan forstdrka och komplettera
de nuvarande metoderna. Men vad innebdr nudging

egentligen?

Att definiera »nudge«

Nudging (eller puffande) &r inte ett nytt marknads-
foringsverktyg. Det dr ett samlingsnamn for manga
olika metoder och strategier inom de omraden som
sysslar med beteendefordndring, och de flesta har
undersokts och testats av kommersiella féretag och
forsdljare ldngt innan den akademiska vérlden borjade
lagga mérke till dem. (Se t.ex. arbetet av Cialdini 1984.)
Forséljare kanske inte kallar dem nudges (eller for-
val) eller uppmanar oss konsumenter att f6lja sociala
normer — men manga av de metoder som anvinds av
framgangsrika séljare dr faktiskt olika former av nud-
ging. Detta betyder dock inte att alla deras »knep« dr
nudges; de kan forvisso fordndra ett beteende, men
allt som foréndrar ett beteende kan inte klassificeras
som en nudge.

Ensnabbtittivetenskapliglitteratur sombehandlar

nudging visar att de flesta definitioner som anvénds,
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kommer fran Thaler och Sunstein. Definitionen
i »Nudge: Improving Decisions about Health, Wealth,
and Happiness« (Thaler & Sunstein, 2008) - som vi
hddanefter kallar »nudge-boken« - lyder:

»... any aspect of the choice architecture that
alters people’s behavior in a predictable way
without forbidding any options or significantly
changing their economic incentives. To count as
a mere nudge, the intervention must be easy and
cheap to avoid. Nudges are not mandates. Put-
ting fruit at eye level counts as a nudge. Banning
Jumk food does not.«

I detta citat finns tre huvudsakliga principer som vi
kommer att utveckla:
e Nudging innebér nagon aspekt av »besluts-
arkitektur«.

e Nudging handlar om att fordndra mén-
niskors beteende, inte sd mycket om deras
attityder. Attitydférdndring kan visserligen
ske, men det dr inte det huvudsakliga syftet
med en nudge.

e Nudging forbjuder inte alternativ och for-
dndras inte av ekonomiska motiv utan res-

pekterar minniskans fria vilja.
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Sunstein och Thaler nimner i sin definition
»beslutsarkitektur« (choice architecture), som dr sam-
manhanget dér en person fattar specifika beslut. Som
exempel paverkar den fysiska miljon i en livsmedelsaf-
fér eller snabbmatsrestaurang de beslut som kunden
gor. Precis som inom vanlig arkitektur, finns ingen
neutral beslutsarkitektur. Miljon péverkar alitid en
persons beslut pd ett eller annat sitt. Att vara en aktiv
valarkitekt innebdr att man for att paverka kundernas
beslut dr kognitivt engagerad i arbetet med att anpassa
miljon. Beslutsarkitekter - alltsd ménniskor som
péverkar beslutsarkitekturen - &r till exempel:

e Likare som beskriver vilka behandlingsal-

ternativ som finns tillgéngliga.

e Politiker som slar fast att du antingen &r

med eller emot dem.

o Butiksédgare som fattar beslut om vilka pro-
dukter som ska st pd vilka hyllor.

Ett annat typiskt exempel dr en mjukvaruinstalla-
tion med alternativ att for att prenumerera pd nyhets-
brev. Denna fraga stlls oftast i slutet av installations-
proceduren och for att tacka nej, maste anvdndaren
avmarkera ett kryss i en ruta - vilket dr betydligt mer
tidskrdvande @n att kryssaiden. Det krdver ocksa extra
ldsning, sa det gléms ofta bort. Vi tenderar att auto-

matiskt vilja standardalternativet, dvs. forvalet (vi
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aterkommer till detta senare), och klickar pa »nésta-
knappen« innan vi inser att vi nu prenumererar pé ett
nyhetsbrev. Nér anvindarna tvirtom ombeds att mar-
kera en viss ruta om de vill prenumerera pd nyhetsbre-
vet, véljer manga att inte registrera sig.

Nudging handlar alltsd om beteenden, inte om atti-
tyder; fokus ligger pa att f folk att agera annorlunda,
inte att tdnka annorlunda. Vért beteende handlar om
en fysisk handling som utférs, medan en positiv eller
negativ attityd till t.ex. ett foremal eller en individ inte
dr en handling. Ordet »handling« kan betyda allt fran
att vilja en produkt framfor en annan i en butik, till att
ta bussen istéllet for bilen eller att atervinna soporna
hemma. Sddana handlingar kan dels vara helt omed-
vetna (att reflexmaéssigt ducka for en tennisboll), dels
vildigt planerade (nir man beslutar sig for att kopa en
ny bil).

Nu nér vi har klargjort att nudging inte handlar om
ndgons attityd eller instéllning till ndgot, maste vi &ven
fastsla att pa samma sdtt som nudging kan paverka
ménniskors beteende, kan det péverka deras tanke-
Satt.

Attityder och beteenden paverkar varandra émsesi-
digt; det dr inte bara vara tankar som paverkar vért age-
rande - vart beteende kan ocksa paverka véra tankar.
Med andra ord drar vi slutsatser och har &sikter om det

som hinder runtomkring oss beroende pd hur vi sjélva
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agerar i situationen. Om du enbart kdper ekologiska
produkter, drar du slutsatsen - eller 6vertygar dig sjilv
- att du faktiskt dr en miljovénlig person. Detta sker
eftersom alla oftast strévar efter att vara konsekvent
nir det giller de egna tankarna och beteendet. Om var
instéllning till nigot inte stimmer 6verens med hur
vi agerar, blir vi illa till mods. Vi upplever da det som
kallas »kognitiv dissonans« (Festinger, 1957). Detta
far oss att antingen fordndra beteendet eller tankarna
- eller hitta pa ursgkter till inkonsekvensen. »Han fick
mig att gora det!«, alltsd »det som hinde, hinde utan
att jag kunde paverka det!«

Med en mer héllbar framtid i dtanke &r det ndr allt
kommer omkring vért beteende som bor fordndras,
inte bara hur vi tdnker. Nudging fokuserar pa att
péaverka beteenden - inte attityder - och en av orsa-
kerna dr att kopplingen mellan attityder och beteende
inte alltid &r sd stark som teorierna om kognitiv disso-
nans antyder. Faktum &r att det forutom vdra attityder
finns manga andra faktorer som paverkar beteendet,
men hur stor inverkan de har pa vart agerande beror
pa situationen, personen och hur mycket medvetet
tdnkande som just dé dr inblandat. Det dr alltsd mindre
effektivt att &ndra nagons attityd om man vill férdndra
dennes beteende. Ett bittre angreppssitt dr att istéllet
borjamed att fordndra beteendet.

Vart sétt att tinka kan, om man generaliserar lite,
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beskrivas som tvd system: ett reflekterande (ldng-
samt) och ett intuitivt (snabbt). (Kahneman, 2011)
Det ldngsamma, reflekterande systemet anvdnds nir
du betraktar nagot, 6vervéger for- och nackdelar och
sedan fattar ett vdlgrundat beslut: att kdpa bil. Det
snabba, intuitiva systemet anvinds i minga vardags-
aktiviteter: ndr du véljer vég till jobbet. Resvigen &r
inte huggen i sten, sd till syvende och sist fattar alla
varje dag beslut om vilken vég de ska ta. Men vi upple-
ver inte sadana beslut som riktiga »beslut«, eftersom
de gors av det intuitiva systemet — snabbt och oftast
undermedvetet. De styrs av vana; man véljer samma
vég som igar bara for att man dr van vid den.

Om du nidr du handlar ris viljer aktivt mellan tvd
olika forpackningar, ldser allt pd innehallsférteck-
ningen, begrundar ndringsvirdet, priset och risets
ursprung innan du beslutar dig f6r jasminris - eller for
den delen ekologiskt fullkornsris — da anvinder du det
reflekterande systemet. Men om du dr som de flesta
andra, beslutar du dig snabbare 4n sd inne i affdren.
Dettaberor till exempel pa att du har gjort jaimforelsen
redan tidigare, eller for att du bara bryr dig om smaken,
eller for att du vill spara tid och bara tar det paket som
star ndrmast. For manga innebdr »kopa ris« att de tar
forsta bidsta forpackning utan eftertanke, vilket inte
beror pa en asikt om riset utan mer &r en vanesak. Du

dr inte medvetet uppmarksam pd att du foljer besluts-
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regler eller intuition, och det dr den hér typen av slent-
rianmissigt beteende som nudging kan paverka.

En annan mycket viktig grundsats dr att nudging
inte inkrdktar pa valfriheten. Ingen hindrar dig fran att
vilja det billigaste riset ldngst ner pa hyllan; alterna-
tiven dr med andra ord inte begrdnsade. Detta skiljer
nudging fran vissa andra metoder inom omradet kring
beteendefdriandring. Anta att regeringen av hilso-
maéssiga skél forbjuder vitt ris, vilket klart begrdnsar
kundernas valméjligheter. Om samma regering istél-
let anvinde nudging, skulle den kunna bestimma att
vitt ris ska std pa de mer svdratkomliga hyllorna lingst
ner eftersom hyllans héjd ju paverkar konsumenter-
nas preferenser (enligt en studie av Sigurdsson m.l.,
20009).

Ett forbud skulle naturligtvis vara mer effektivt,
men det finns atminstone tva problem med detta.
For det forsta inskrdnks valfriheten. For det andra
begréinsar det flexibiliteten. Och vad héander om du &r
allergisk mot fullkornsris? Ett forbud skulle gora dig
vildigt hungrig, medan nudgingmetoden bara tvingar
dig att boja pa knina for att komma &t det vita riset. Vi
ménniskor kan oftast ta hand om oss sjilva - sa linge
vi har alternativ. Pudelns kédrna &r att restriktionerna
begrinsar ménniskors valfrihet, men en nudge gor det
per definition inte.

Detta for oss fram till &nnu en viktig term pa eng-
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Ruta 1. Vad sager andra om nudging?

Begreppet nudging myntades som sagt av Richard Thaler

och Cas Sunstein, men vad tycker andra experter pa omradet?

Vi har fragat Pelle Guldborg Hansen, hégskolelektor vid

Roskilde Universitet, och Steffen Kallbekken, forskningsledare vid
CICERO (Senter for klimaforskning). De ar de respektive initiativ-
tagarna till »Danish Nudging Network« (DNN) och den norska
»GreeNudge«. Vad har de att séga om nudging?

Vilken ar din favorit-nudge?

Steffen: Min favorit-nudge &r mindre tallrikar vid restaurangbuf-
féer, vilket minskar matsvinnet. Det ar en enkel och billig nudge,
men samtidigt ar den valdigt effektiv. Det kan minska mangden
matavfall med cirka 20 %.

Pelle: Personligen &r en av mina favorit-nudges »applet mot
kakan« som vi genomférde i operahuset i Képenhamn. Men vi har
nyligen avslutat tre experiment som kan vara av storre intresse. | ett
av dessa skickade vi ut fyra varianter av ett brev med information
om prishéjning. En brevvariant fick 17 % fler svar — och av dessa gick
36 % fler med pa prisékningen som beskrevs i brevet.

Vad ar det absolut viktigaste nar det galler »nudging«?
Steffen: Det viktigaste &r att det inte begréansar manniskors
valfrihet. Alla kan fortfarande fatta beslut som &r daliga for
hélsan, ekonomin eller fér miljon — men de kan fa hjélp att fatta
klokare beslut.

Pelle: Att det finns en grund i en val genomford beteendediagnos.
De flesta manniskor tror att nudging mestadels handlar om att
med hjalp av sma puffar padverka ménniskors beteenden. Men
denna uppfattning ar inte korrekt — sjélva nudgingen ar den enkla
delen medan 90 % av arbetet handlar om att utféra en ordentlig
beteendediagnos av det som sker. Utan den missar man oftast
malet eftersom man arbetar i blindo. Det &r har forskningen
kommer in, och det &r den som férhindrar att manniskor blir
forséksrattor.

Vad goér nudges battre &n regleringar och andra styrmedel?
Steffen: Jag tror nudges bor ses som ett komplement — inte ett
alternativ till andra styrmedel. Nudging &r ett mycket anvéndbart
politiskt verktyg nar det antingen &r politiskt svart att inféra
andra verktyg (nar det vasentliga dessutom ar att valfriheten
bibehalls), eller n&r man med andra verktyg inte kan paverka
beteendet som man vill.

Pelle: Jag tror inte att nudging i allménhet ska uppfattas som

ett alternativ till regleringar, sa frdgan &r om man inte har jamfér
applen med péron. Men det som talar fér nudging istallet for
regleringar &r att valfrineten bevaras (och da inte bara pé ett
principiellt satt), 6vervakning inte behdvs (och man slipper betala
fér en sddan), medborgarna sjélva far géra sina bedémningar,
uppgiften som utfors verkar vara av battre kvalitet och kostar
dessutom mindre, samt att det ger farre — om ens ndgra — oférut-
sedda effekter.
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Hur skulle du kdnna om du fick reda pa att regeringen hade
»puffat« dig i ndgon riktning?

Steffen: Jag skulle vara glad om regeringen hade hjalpt mig att
spara pengar pa min elrékning eller ga till gymmet oftare. Jag
skulle dock vilja f& information om att s& hade skett.

Pelle: Viblir puffade pd av regeringen hela tiden (men det betyder
inte att vi alltid nudgas) nar de t.ex. kommunicerar med oss,
skriver brev och driver kampanijer. Problemet &r att fa av dessa
nudges baseras p& ndgot som ser ut som en ordentlig analys och
att de grundar sig pa alldeles for lite kunskap om beteenden —
om ens ndgon. Det gér mig irriterad. Din fraga verkar antyda att
nudges fungerar utan att vi inser det. Men det skulle i s& fall vara
fel. De flesta fungerar nér vi &r medvetna om dem och man bor
vara noga med att inte lata konceptet glida ivdg mot en en etisk
debatt som bygger pé felaktiga premisser. Dessutom finns det
inte en enda kdanslomassig reaktion som hanger ihop med att
manniskor inser att de har blivit puffade. Att bli puffad innebéar s&
manga olika saker.

elska, »libertarian paternalism«, som pa svenska kan
kallas »libertansk paternalism«. Uttrycket myntades
av Thaler & Sunstein (2003) och handlar i huvudsak
om att man med nudging forsoker se till att de val som
méinniskor gor, dr val som &r battre for alla. Det dr alltsa
béttre bdde for den enskilda individen och for samhal-
let i stort (paternalistisk aspekt), men fortfarande
kan alla vilja precis som de vill mellan olika alternativ
(liberal aspekt).

Det dr svart att forklara nudging, mycket for att
det dr otydligt vad som avses (mer om detta i nésta
kapitel). De malade fotsparen som gor att folk tar
trappornaistillet for rulltrappan, kan ganska litt kate-
goriseras som en nudge, medan butikers informativa

skyltar om produkternas miljopaverkan &r ett gréns-
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fall. Ménniskorna sjdlva avgdr om det dr en nudge eller
inte.

Som vi nimnde tidigare, ska nudging inte (dras-
tiskt) dndra den uppfattade incitamentstrukturen
i en beslutssituation. Att information fingranskas av
ménniskor som sedan noggrant &verldgger med sig
sjdlva och kanske dndrar sig och vérderar alternati-
ven annorlunda, kan inte kallas nudging. Men nir de
paverkas av en stor pil som pekar mot en viss produkt
(oavsett om produkten &r bra eller dalig) eller av far-
gen pa ett paket (dér allt som dr gront antyder att det
dr en miljévinlig produkt), klassificeras det som en
informations-nudge.

Det som definierar en nudge 4r relaterat till besluts-
arkitekturen - den paverkar ménniskans undermed-
vetna beteende med t.ex. forpackningsfirg, produkt-
storlek, malade fotspar som leder till en viss plats,
i vilken ordning rétterna star pa en meny och forkrys-
sade rutor i deklarationspapper. Informationsskyltar
kan fungera pa samma sétt, men de kan ocksa fram-
kalla djupgdende och noggrant begrundande, vilket
dr orsaken till att vi dd inte kallar det »nudging« utan
»tankevickning«.*

Arbetsdefinitionen for en nudge 4r alltsé: alla for-

dndringar i beslutsarkitekturen som avsiktligt gors av

2. Trots detta &r det dnda sa att ménniskor séllan begar varken fullt medvetna eller komplett
omedvetna handlingar ... vilket innebér att vi egentligen inte kan avgéra huruvida nagon har
blivit nudgad eller 6vertygad pa ett eller annat sitt.
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»arkitekten« och som paverkar minniskors beteende
—utan att for den skull géra intrang pa valfriheten.

Nudging — vad ar det,
och vad ar det inte?

De beslut som vi méste fatta under en normal dag &r
hépnadsvickande manga. Lika médnga &r fordndring-
arna som kan goras i beslutsarkitekturen for att du ska
puffas i andra riktningar dn den som du slentrianms-
sigt véljer. Vi ska nu:
e Rikna upp ndgra nudgemetoder — de som
har uppmaérksammats inom akademin eller
utvirderats noggrant (se kapitel 2).

e Diskutera ndgra andra metoder eller meka-
nismer som skulle kunna ses som nudges,
men som dnnu inte har uppmérksammats

avnudge-forskare.

Observera att begreppen som stdr i kursiv stil ocksd
forklarasitabell 1.

Information disclosure
— informationsgivning
Att puffa genom att informera innebér att man ger
ménniskor en viss typ av information: den som kan

gora dem mer bendgna att bete sig pa ett visst sétt -
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men utan att man for den skull dndrar valen. Tanken
bakom (riktad) information som ger en puffi rétt rikt-
ning dr att budskapet ska fungera undermedvetet, som
en »tumregel«. Den ska alltsa inte f4 nagon att noga
Overviga ett val.

Information kan paverka pa manga olika sitt, och
huruvida den da &r en nudge beror pa hur informa-
tionen fungerar: om den helt dndrar valalternativen,
dr det inte en nudge. Ett extremt exempel pa detta
dr information som innehaller nagot slags hot — som
en affisch som pa ett malande sitt med tydliga bilder
paminner folk om den stora risk som man utsitter sig
for om man inte tar pa sig sdkerhetsbéltet. Om detta
gOr att méinniskor kognitivt och medvetet ompro-
var alternativen, kan den informativa affischen vara
mycket effektiv—men det dr inte en nudge. Om pamin-
nelsen ddremot &r en subtil fingervisning som pamin-
ner folk om att de glomde att gora det som de hade
tinktgodrahelatiden (att sdtta pa sikerhetsbiltet), kan
det betraktas som en nudge.

Alltsé dr det ibland svart att pa forhand avgdra om
informationen som utformas ér en nudge. En dragen
linje pa golvet framfor bankomaten som pdminner om
att personen framfor i kon vill halla sin pinkod hemlig
riknas som en nudge. (Inte ménga skulle begrunda
innebdrden av den dragna linjen och 6verviga even-

tuella paféljder om de inte f6ljer rekommendationen.)
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Den dragna linjen gor ett visst beteende mer sannolikt
dn ett annat, utan att den aktivt hindrar nagon fran att
gora ett helt annat val och helt sonika g 6ver linjen.
Dock dr inte all information som ska paverka nagon
en tydlig nudge - t.ex. miljoméarkning kan vara en
liten pdminnelse, men samtidigt en viktig faktor nir
nagon gor ett noggrant dvervigande mellan olika val.
Dessutom beror det pé individens personlighet om
viss information i en viss situation vid ett visst tillfélle
fungerar som en nudge eller ¢j. (Turner & Oakes, 1986)
Information kan som sagt pga. olika psykologiska
mekanismer vara en mycket kraftfull nudge, t.ex. via
den identitet eller »sjilvbild« som vi ger oss sjélva.
(Kenrick m.fl., 2005) Vart beteende styrs av hur vi ser
pé oss sjélva och vilket beteende som vi tror passar
den person som vi dr. Med andra ord delar vi in oss
i olika kategorier eller tilldelar oss olika sociala roller.
Alla har vi flera olika sddana roller - t.ex. studerande,
larare, vin, mamma, barn och lagledare — men alla
rollerna paverkar inte véirt beteende samtidigt. Den
socialpsykologiska teorin om »sjédlvkategorisering«
(self-categorisation), som forst utvecklades av Turner
m.fl.,, foreslar att den roll som dr »aktiv« (den mest
framtrddande rollen) paverkar hur vi beter oss och
vilka dsikter vi just da har. (Haslam m.fl., 2011) Med
andra ord kommer en person med den just d4 domi-

nerande rollen »mamma« sannolikt att reagera pa
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omvirlden pa ett helt annat sdtt 4n nir samma person
har den dominerande rollen »polis«.

Orsaken att man véljer en viss roll dr enligt pion-
jdrerna inom detta forskningsomrade »till sin natur
fordnderlig, obestdmd och beroende av kontexten.
(Turner m.fl., 1994) Faktum &r att den ursprungliga
teorin helt och hallet avvisade idén att ménniskans
sjalvbild skapas av samlade erfarenheter och fastslog
att sjélvutvédrdering dr en process som enbart beror pa
sociala sammanhang. (Turner m.fl., 1994) Oavsett om
detta dr sant eller inte, dr det dnd4 tydligt att det finns
manga faktorer som péverkar vilken identitet vi antar
i en specifik situation — och miljon som vi befinner oss
idr sdkerligen en av dessa faktorer.

Dessaroller - men dven andra faktorer som paverkar
vara tankar - finns i vart medvetande som delar av ett
»schemax, alltsa ett organiserat monster med tankar
(ibland dven mojliga beteenden). (DiMaggio, 1997) Det
som for stunden &r framtrddande avgdr vilket schema
(en specifik roll eller tankekategori) som for tillfillet
dominerar. Andra scheman finns da mer i bakgrunden.

Med detta i atanke, kan information fungera pa det
hir sittet: den avgor vilka tankar som ér tillgdngliga
och framtrddande - vissa detaljer i informationen
fungerar som en paminnelse som da aktiverar ett
sdrskilt schema. Det kan gora dig medveten om din

roll (identitet) som en miljomedveten ménniska (se
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exempel 1 nedan) eller pdminna dig om att du ju dr en
ansvarsfull person som planerar din framtid (se exem-
pel 2 nedan). Det kan ocksa fa dig att 6verviga alter-
nativ som du inte tdnkte pd tidigare (som att ha bénor
istdllet for kottfdrs ndr du lagar tacos) eller pdminna
dig om négot som du ténkte gora, men kanske glomde
(att sdtta pa sdkerhetsbaltet).

Det finns vdldigt manga olika sdtt att puffa minn-

iskor med hjélp avinformation, t.ex.:

Exempel 1: Miljdmarkning

Miljomédrkningar talar om att en viss produkt har
tillverkats pa ett miljovénligt sdtt. For att detta ska
fungera som en nudge, bor konsumentens identitet
vid koptillfallet vara »miljévinlig ménniska« och
miljomérkningen fungerar dd som en pdminnelse om
denna identitet sd att ett visst schema aktiveras: den
miljévinliga konsumentens beteende. Denna aktive-
ring sker endast om identiteten redan finns, och infor-
mationen pdminner baraom den. En del avidentiteten
»miljévinlig konsument« &r ju att kpa miljomarkta
produkter. Nér schemat vil har aktiverats drdjer det
sig gdrna kvar ett tag, vilket kan gora att man dras till
andra miljémédrka produkter. Mirkningen aktiverar
alltsd en viss (miljovanlig) sjdlvbild och den lilla infor-
mativa logotypen eller etiketten &dr det som framkallar

beteendefdrindringen.
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Observera att det inte nddvindigtvis &r denna
process som gor att folk koper miljomérkta produk-
ter. Vissa letar kanske efter miljoméarkningen och blir
alltsé inte puffade av den - snarare informerade. Men
det dr svart att veta var informationspuffandet slutar
och det mer genomarbetade tdnkande borjar, och

dessutom skiljer det sig fran person till person.

Exempel 2: Arbetstagarnas medverkan
(faltexperiment):

R.L. Clark m.fl. (2013) fann att nir unga arbetstagare
informerades om vdrdet av livslanga besparingar
i den amerikanska pensionsplanen 401(k), 6kade san-
nolikheten for att de skulle ansluta sig till den. P4 ett
sdtt dr detta ett »gott« exempel pa en »dalig« infor-
mationsstudie eftersom det &dr oklart om de anstdllda
var ordentligt informerade eller om de bara fick lite
allmén information som puffade dem i rétt riktning.
Forfattarna kallar sitt ingripande en nudge, men efter-
som studien inte kontrollerade exakt vilken effekt
informationen hade pa deltagarna, kan det inte med
sdkerhet kallas en nudge. Denna studie dr dérfor inte

sd mycket ett exempel pa informationsnudging som

3.Idennarapport anvinder vi begreppet experiment for studier som slumpméssigt har
delat in sina observationer (personer) i grupper och dér atminstone en grupp ér utsatt for
»behandlingen« (det man vill testa), och en grupp som fungerar som kontroll. Sa kallade
laboratorieexperiment genomfors ofta inom ett begransat omrade (t.ex. ett labb) och filt-
forsok dr experiment som utfors i vardagliga ssmmanhang med manniskor (deltagarna ar
dven hér slumpvis utvalda). Studier som inte &r sSlumpmassiga dr ndstan alltid observations-
studier, ofta tidsserier. (Collier m.fl., 2004)
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ett exempel péd de svérigheter som uppstar med just
denna nudgemetod.*

Inramning

Forutom att bara informera, kan information ocksa
vara Overtygande genom sin utformning. En ban-
brytande studie av Kahneman och Tversky (1981)
introducerade tanken att ménniskors preferenser
- och de val de gor — kan paverkas av hur alternativen
presenteras. Den sd kallade beslutsramen (hur utfallet
av alternativen presenteras) kan paverkas av normer,
vanor, personliga egenskaper och den miljé som valet
presenteras i (dess »inramning«).

Forfattarna bad deltagarna vélja mellan dels ett
vardprogram som med stor sdkerhet skulle »rddda
livet pd 200 av 600 personerx, dels ett som hade »33
% chans att rddda alla 600«. De flesta deltagarna valde
det »sikra«alternativet som verkligen riddade livet pd
200 ménniskor.

Valen omformulerades sedan och 16d »lat 400 per-
soner do« respektive »33 % chans att ingen dor«, valde
de flesta faktiskt alternativet dir slumpen var inblan-
dad. I sjdlva verket var ju dessa tvd val identiska; om du
sédger att 200 personer dverlever eller att 400 personer
dorien grupp pa 600, dr det lika méanga som dor. Tver-

4.Aandra sidan kan man héivda att det inte &r metoderna utan resultaten som spelar roll.
Studien hade faktiskt rdtt i att unga arbetstagare var mer benégna att bérja bidra till sparpla-
nen. (Clark mfl., 2013)
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sky och Kahnemans »prospect theory« forklarar detta
fenomen med att ménniskor tenderar att ta forluster
hédrdare 4n vinster: oftast féredrar vi sannolika forlus-
ter framfor sikra forluster, men foredrar bombsikra
vinster 6ver sannolika vinster. (Tversky & Kahneman,
1981)

Prospect theoryoch annan relaterad forskning’ som
handlar om vikten av inramning dr betydelsefull for
nudging eftersom det visar hur sjdlva utformningen
av informationen paverkar beteendet. Pa ett sitt kan
inramning ses som informationspaketering, precis
som att mjolk sdljs i ett mjolkpaket vars form, storlek,
firg och text kan fa dig att kopa mjolken (eller kanske
tvdrtom). P4 samma sétt kan informationsdesign géra
det ldttare for en person att ta till sig och halla fast vid
innehallet. Aven nir folk inte aktivt ligger mirke till
informationens egentliga innehall, kan utformningen
av den dndd paverka - i sjdlva verket kanske den dd gor
det i dnnu hogre grad eftersom saddan »inramning«
paverkar oss mer ndr vi inte aktivt tinker pd det.

Exempel: Magert kott smakar battre
(faltexperiment)

I en studie gjord av Levin och Gaeth (1988) fann man
att notkott beddmdes smaka béttre och mindre oljigt
nér det var mérkt med »75 % magert« 4n med mérk-

5. Levin m.f. (1998) har gjort en utmérkt sammanstllning 6ver forskning inom detta dmne.
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ningen »25 % fett« (vilket ju betyder exakt samma
sak). Enliten férdndring av hur informationen presen-
teras kan alltsa gora enorm skillnad — utan att nadgons
frihet begrénsas eller att informationen f6r den skull
dr vilseledande.

Feedback och sociala normer

Ndr information anvinds som en nudge, dr eventuell
effekt resultatet av bade aterkoppling och anpassning
till sociala normer. Aven om dessa faktorer i verklig-
heten ofta gar hand i hand, vill vi hdr gra en analytisk
atskillnad, for att gora tydligt att det dr olika mekanis-
mer som fungerar olika.

Aterkoppling innebdr att méinniskor far informa-
tion om sitt tidigare beteende, baserat pa prestatio-
nens niva eller en férdndringi en viss riktning (Kazdin,
2013), t.ex. »denna manads energiférbrukning var
hogre (ellerldgre) dn de foregdende ménaderna«. Soci-
ala normer &r regler for uppférande och beteende som
folk sdtter upp for sig sjdlva. Antingen gor de det for att
det drvad de flesta andra ménniskor gor (beskrivande)
eller for att de tror att detta dr det ldmpliga sdttet att
gora det pa — det moraliskt eller socialt »rétta« sittet
att agera (foreskrivna). (Kenrick m.fl., 2005)

Normer upprétthalls av den skuldkinsla, skam och
forlagenhet som drabbar ménniskan nir normerna

inte foljs. De kan hjédlpa oss i situationer nér vi inte vet
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vad vi ska gora, och de kan fa oss att agera pa ett annat
sdtt dn vi egentligen skulle vilja, av hdnsyn till det
sociala trycket. Med socialt godkédnnande menar vi var
medfodda strdvan att bli accepterad i var grupp eller
kultur, eller att bara »tillh6ra«. Kombinationen av
aterkoppling och sociala normer kan vara ett kraftfullt
verktyg nir det géller vertalning, och om det sker pd
en mindre medveten, rent avundermedveten niva, kan

vikalla det ett slags nudging.

Exempel 1: Donationer till valgdrenhet
(faltexperiment)

Att tala om for folk hur stora pengadonationer andra
har gjort kan paverka deras egna donationer. I Ziirich
fann Frey och Meier (2004) just detta i en studie: nér
deltagarna i studien fick veta att manga andra redan
hade donerat pengar (beskrivande social norm),
Okade chansen att de sjdlva skulle donera.

Exempel 2: Aterkoppling med ett leende
(faltexperiment)

En amerikansk studie om energihushéllning under-
sokte vad som hidnde nér kunderna fick aterkoppling
om sin energiférbrukning. (Schultz m.fl., 2007) Half-
ten av deltagarna fick bara veta att deras energifor-
brukning lag 6ver eller under genomsnittet (beskri-

vande). Den andra hilften fick samma information,
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men med en »férddmande« (paskriven) uttryckssym-
bol: en glad smiley om de lag under genomsnittet och
en ledsen om de lag 6ver genomsnittet.

Deltagarnadelades sedaniniytterligare tva grupper:
en for alla som anvinde mer energi 4n genomsnittet
och en for alla som anvinde mindre energi én genom-
snittet. De som lag 6ver medelvirdet, sdnkte da sin
energianvdndning - oavsett om de hade fatt budskapet
beskrivande eller bade beskrivande och foreskriven
(med en D). Men det intressanta var att deltagare som
lagunder medelvérdet och som bara hade fatt informa-
tionen beskrivande (utan smiley) faktiskt dkade sina
energianvindning och sina utgifter. De som fick bade
foreskriven information (bP) och en beskrivande ater-
koppling, 6kade diremot inte sin energianvindning;
de fortsatte med sin ldga energiférbrukning. Dessutom
redovisade studien att denna paverkan fortsatte under
en ldngre tid (ldngre &n fyra veckor).

En viktig aspekt nir det giller sociala normer ir
sjdlva anledningen att ménniskor vill anpassa sig till
en grupp. De som bryr sig om vad de andra i grup-
pen tycker, kommer sannolikt att anpassa sig till de
beskrivande sociala normerna om de anar att gruppen
kommer att ligga mérke till deras beteende. Fér dem
som a andra sidan réttar sig efter en social norm for att
de inte litar pd sitt eget kunnande (utan tror att grup-

pen vet béttre), kan det vara mindre viktigt om ndgon
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ldgger mirke till deras beteende eller ej. Vanligtvis &r
sociala normer som mest effektiva ndr man kombine-
rar beskrivande med féreskrivna normer. Det dr emel-
lertid inte ként vilken norm som utan att kombineras
med en annan dr mer effektiv; det &r alltsa viktigt att
undersdka och utvidrdera redan genomfdrda nudges

innan man forlitar sig helt pa dem.

Att férandra den fysiska miljon

Det finns ett 6verflod av olika nudges ddr beslutsfat-
taren upplever en verklig, fysisk fordndring i miljén -
t.ex. i vilken ordning matritterna kommer i en meny.
Pa grund av »positionseffekten« —att vi brukar minnas
den forsta och den sista punkten i en lista bést — &dr vi
mer bendgna att vilja antingen den sista eller den
forsta matritten. (Colman, 2009) Naturligtvis fung-
erar detta bara ndr man dr relativt likgiltig i sitt matval
(t.ex. vid det dagliga besoket i lunchmatsalen), men
det dr man kanske inte vid en romantisk middag med
levande ljus (fast man kanske fokuserar pa helt andra
ting dd). Dessa nudges fungerar pa lika manga olika
sdtt som det finns fordndringarna, men avgérande for
dem 4r att i samtliga fall maste det finnas mer 4n ett
alternativ. Saledes dr vara exempel nedan nudges som
tilldter att andra val &dn det avsedda gors, men att t.ex.
stdnga av en rulltrappa for att fa folk att ta trapporna

istdllet dr inte en nudge.
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Exempel 1: Att g i fotsparen...

(exempel fran verkligheten)

Nir vi gér, dr blicken ofta fist pd marken alldeles fram-
for fotterna. Vi tenderar dessutom att undermedvetet
folja eventuella fotspdr som dyker upp, sérskilt om vi
inte dr pa vig mot ett bestdimt mal. Till exempel Coop
pa Centralen i Stockholm har anvint denna nudge.
I Képenhamn har nudge-nétverket mdlat grona fot-
spar som leder folk till olika soptunnor for att de ska
kasta sitt skrdp i dem i stéllet for pa gatan.

Exempel 2: Att 4ta sma portionsbitar
Ensamhushéll finner ofta att det &dr nistan lika dyrt
att kopa ett kilo kyckling som det dr att kopa en enda
kycklingfilé. Med andra ord kanske en person som vill
minska sin konsumtion inte kan gora det beroende
pé produkterna som erbjuds (for ett rimligt pris). Pa
samma sdtt koper ett hushall med fyra personer kan-
ske ett kilo kycklingfiléer att dela pa, vilket ger varje
person en 250-gramsfilé - 1dngt 6ver dagsbehovet.

En nudge som skulle kunna bidra till att minska
overkonsumtionen #r forpackningar med mindre
portioner, t.ex. 150-gramsforpackningar och forpack-
ningar som innehaller flera 150-gramsportioner — dir
man noggrant anger hur ménga portioner paketet
innehaller. Detta gor att hungriga familjer fortfarande
kan kopa ett kilo kyckling for bara fyra personer,
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medan det samtidigt underlédttar f6r dem som bara vill
dta sin dagliga (lagom stora) ranson och inte fa rester
kvar.

Standardalternativet

Standardalternativet — det forvalda virdet, den i for-
vég kryssade rutan - dr favoritnudgen enligt Thaler
och Sunstein, och mycket av deras forskning handlar
om detta. (Johnson & Goldstein, 2003) I Nederldn-
derna dr ingen per automatik organdonator — man
maste aktivt besluta sig for att vara det. I Belgien dr det
tvirtom: medborgarna blir automatiskt organdonato-
rer.Tallménhet accepterar ménniskorna standardvalet
eftersom de inte orkar &ndra instéllningarna — eller for
att de helt enkelt antar att standardalternativet dr det
bésta alternativet. Det dr viktigt att papeka att om det
ska vara en riktig nudge, fr antalet val inte minska om
man dndrar standardalternativet, och de andra valen
far heller inte vara onddigt svara att gora.

Det finns manga orsaker till att ménniskor »gar med
pa« standardalternativet istéllet for att gora andra,
aktivaval. Fyraavdem ér:

1. Det dr det billigaste alternativet, och att
gora ett annat val kanske kostar tid, engage-
mang och ibland dven pengar, vilket Pichert
och Katsikopoulos forklarar i sin studie om

standardalternativ (2008).
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2. Man tror att det dr en rekommendation fran
ndgon som vet béttre. Foretag som erbjuder
sina kunder dels ett standardpaket, dels ett
mer avancerat paket, har sdkerligen under-
sokt vilka behov de flesta av kunderna har
och dérefter skapat ett standardpaket.

3. Man slipper fatta tidskrédvande och ibland
svdra beslut, som ndr man maste vilja mel-
lan billig, grd el och dyr, gron el.

4. Vidr vaneménniskor som tenderar att gora
som vi alltid har gjort (status quo) eller att
glatt 14ta standardalternativet vara forkrys-
sat utan att experimentera med alternativ.

Exempel 1: Organdonation (fran verkligheten)
Om standardalternativet dr att man donerar sina organ,
kan det gora stor skillnad. I Osterrike géller »férmodat
samtyckex, vilket innebdr att medborgarna &r organ-
donatorer om inte annat anges - de mdste aktivt vilja
att inte vara organdonatorer om de inte vill vara det.
Detta har gjort att svindlande 99 % av den Osterrikiska
befolkningen dr organdonatorer. Danmark har tvirtom
ett »opt-in-system, och mindre &n 5 % av den danska

befolkningen dr for nirvarande organdonatorer.’

6. Hir vill vi gora ldsaren uppmérksam pa att det finns mer att siga om organdonationer &n
sjdlva andelen organdonatorer i ett land. Vissa lander har stor andel presumtiva organdona-
torer i befolkningen, men utfor anda férhallandevis fa organtransplantationer, medan andra
ldnder med liten andel presumtiva organdonatorer utfor férhallandevis ménga transplanta-
tioner. Redan ifyllda standardval hjdlper férvisso, men det ér inte allt.
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Exempel 2: Gron el (baserat pa en studie)
Pichert och Katsikopoulos (2008) undersokte effek-
ten av standardval (eller forval) med laboratorieex-
periment och observationsstudier och fann att de
flesta hellre anvinder standardalternativet for el dn
att aktivt vilja ett annat alternativ. De som fick gron
el som standardalternativ var mer benédgna att vilja
just gron el jamfort med den grupp som fick gra el
som standardalternativ. De tva grupperna fick samma
alternativ: bade grén och gra el fanns att vilja mellan.
Detta visar att standardinstdllningarna kan ha stort
inflytande pa ménniskors beteenden utan att de for
den skull minskar deras valfrihet.

Negativ kritik

Viharnuforklarat begreppet nudging och olika varian-
ter av begreppet, men maste forstds inkludera nudge-
skeptikernas kritik: vad anser de som har en annan
mening? For mer utforlig kritik foreslar vi en ldsning
av Wells (2010) och Sugden (2009).

Kritiken mot nudging séger att det paverkar mén-
niskors férmaga och mdjlighet att gora ett noggrant
overvigande. Enligt John, Smith och Stoker (2009)
kan sa kallad samtalsdemokrati (ett mer noggrant
overvigt funderande) ibland vara en bittre ansats dn

nudging - t.ex. i situationer nér beslut om Snskvirt
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beteende bést fattas gemensamt av en grupp. Sarskilt
giller detta nir folk inte riktigt vet vad de vill, utan
bestdmmer sig forst ndr de har diskuterat med andra.

P4 samma spar dr Prabhakar (2010), som anser att
nudges stér denroll som utbildning och ldrande spelar.
Trots detta medger Prabhakar att bdda tillvigagéngs-
sdtten har sina fortjénster i olika situationer, vilket
fortfarande stdimmer 6verens med vad vi (forfattarna
till denna rapport) anser: nudging kan i vissa fall vara
ett suntalternativ.

Amir och Lobel (2008) papekar att folk faktiskt kan
reagera negativt pa nudges eftersom de kan kénna sig
manipulerade. Vi haller med om att sddana misslyck-
anden kan forekomma (vilket vi ndmnde i avsnittet
om sociala normer) och foreslar att rigordsa tester av
nudging utfors innan man fortsitter att tillimpa dem
iverkliga livet.

En ivrig kritiker dr Sugden (2009), som hénvisar
till ideologin »libertariansk paternalism« och rasar
mot att Thalers och Sunsteins idé om beslutsarkitek-
tur grundar sig pa att de som designar valalternativen
alla dr vdlmenande och allvetande, osjilviska varelser
som bara ténker pa vilbefinnandet hos dem som de
paverka. Han anser att eftersom folk inte alltid har
den kognitiva férmégan att fatta rationella beslut, kan
beslutsarkitekter utforma miljon sa att den stimulerar

manniskor att omedvetet fatta beslut som de skulle
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gora sjdlva om de bara hade den kognitiva formégan.

Denna »vdlmenande arkitekt« dr naturligtvis inte
alltid just detta, och det dr inte heller méjligt ens fér en
Oppet vilmenande beslutsarkitekt att kinna till alla de
val som ménniskor skulle kunna gora, om de inte var
kognitivt begrdnsade. Manniskor dr inte alltid sdkra pd
vad de foredrar, ibland 4r de till och med osékra nir de
verkligen fokuserar p4 ett val som maste goras. Dess-
utom &r besluten ofta associerade med osédkerhet, spe-
ciellt utfallen dr delvis eller rentav helt oforutsédgbara,
sdrskilt pa en hogre samhéllsniva (dér effekten beror
pa allaindividers samlade beteende). P4 det hela taget
dr det vildigt svért, om inte oméjligt, for beslutsarki-
tekter att veta i vilken riktning folk vill bli puffade.

Sugden invidnder ocksd mot begreppet valfrihet.
Aven om det naturligtvis 4r positivt, ir det svirt att
definiera. Thaler och Sunstein foreslar att rimliga,
alternativa val alltid maste finnas jamte det alternativ
som man hoppas att alla ska vélja - och dessa alter-
nativa val maste vara sa billiga som méjligt. Men hur
billigt #r »billigt«? Ar det samma kostnad per individ,
t.ex. for bade en arbetslds, ensamstdende mamma och
en formogen vd? Och hur manga alternativ ska det fin-
nas? Vilka alternativ dr rimliga?

Det dr vansinnigt svart att strikt definiera dessa
begrepp, men om man inte definierar dem blir det fritt

fram att inskrénka valfriheten for alla som blir puffade
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eftersom alternativen antingen #r »orimliga« eller
»ointressanta« —trots att de dr billiga.

Vihar inga fardiga svar pa denna kritik; vart syfte var
att 14ta nagra som inte tycker som vi gora sina roster
horda. Det dr inte alla som omedelbart haller med om
att libertariansk paternalism per automatik kan asso-
cieras med nudging, och sddant bor vi forstds ocksa
vara medvetna om och utforska.

Lasguide

Nudging préglar var vardag. Nudgetekniker (t.ex. soci-
ala normer) »upptécktes« av reklamfirmor langt innan
socialpsykologer forsdkte forklara vad de dr. Dessutom
finns beslutsarkitekturen per automatik Sverallt, och
nudging betyder bara att man gor sma fordndringar
iden —utan att valfriheten paverkas. Vi vill understryka
att den form av nudging som bl.a. Thaler och Sunstein
argumenterar for och som &r central for denna rapport,
dr medvetna nudges fran regeringar och organisationer.
De ska paverka méinniskor pa ett sdtt som Okar valma-
endet och vilbefinnandet for oss, for samhiéllet och for
miljén utan att for den skull minska nagons valfrihet. Vi
forsoker inte hjdlpa kommersiella foretag att sédlja mer
skor eller smink, utan att hjédlpa de organisationer som
har som mal att férbéttralivet pajorden —nu ochifram-
tiden. Detta dr sddan nudging vi foresprakar.
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Eftersom nudges &r (ytterligare) ett lovande poli-
tiskt verktyg for miljdarbetet, kommer viidet féljande
kapitlet att

e Dyka ner i vetenskaplig forskning om de
effekter som miljovinligt beteende har.

e Undersoka de potentiella effekterna av
nudging (med stdd fran forskning om andra
beteendeomraden).

e Presentera bevis frdn ndr nudges har
anvints i verkliga, politiska situationer och

dessutom och visat sig fungera.

Det tredje kapitlet sammanfattar vara slutsatser
ochvisar pd alternativa vdgar i framtiden.
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Tabell 1. Definitioner

Information Att ge manniskor just den information som kan
disclosure gora dem mer benagna att valja ett beteende
snarare &n ett annat.

Schema Ett organiserat monster med tankar och ibland
beteendenivar hjarna. En del av ett schema kan
aktivera andra delar i samma schema. Om man
ténker pd atervinning, kan relaterade begrepp
som t.ex. avfallshantering och miljomedveten
konsumtion ocksa aktiveras (vilket innebéar att
de ligger narmare till hands).

Inramning Exempelvis de sociala normer, vanor, personliga
egenskaper och miljé som paverkar en valsitua-
tion och hur vi tolkar var omvarld.

Sociala De regler som folk satter upp for sig sjalva om hur
normer de ska upptrdada och och uppfora sig, antingen fér
att majoriteten gér sa (beskrivande) eller fér att

de tror att det &r s man ska géra (féreskrivande).

Socialt Den medfédda stravan man har att vara

godkannande | accepteradisin grupp eller sin kultur eller att
»tillhora«.

Standard- Det val man gér om man inte aktivt bestammer

alternativ sig for ett annat valalternativ.
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Kapitel 3

Nudging: belagg
och tilldampning

Vigjorde en litteratursokning i akademiska databaser for
att hitta artiklar som namnde nudging och redovisar har
litteratur som explicit eller implicit hanvisar till nudging som
vi definierar den.

| detta kapitel kommer vi att:

» Kort sammanfatta vad vi har funnit.

» Dyka ner i vetenskapliga belagg for nudges som ar sarskilt
utformade fér miljpandamal och beldgg fér nudges fran
andra omraden.

» Lyfta fram ndgra exempel p& hur nudges anvénds i verkliga
livet av politiska beslutsfattare och diskutera huruvida de
ar effektiva eller ej.

Litteratursdkning

Litteratursékningen genomfordes i Web of Science
(en vetenskaplig databas) och vi letade efter artiklar
med orden »nudge« eller »nudging«. Denna sok-
ning gav mer én 1 9oo tréffar, men manga av dessa var
irrelevanta; inom kemi, fysik och materialvetenskap
anvinds termen »nudge« for tekniska foreteelser som
inte alls kan relateras till ménskligt beteende.

Ndr vi filtrerade bort de naturvetenskapliga artik-
larna fick vi kvar néstan 100 relevanta artiklar (inklu-
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Figur1.

Véanster: Fordelning av de undersokta artiklarna, dar andelen
miljinriktade artiklar (ljusgrd) jamférs med artiklar som handlar
om andra omraden (mérkgrd). Totalt antal artiklar: 82.

Hoéger: De miljofokuserade artiklarna, fordelade i underkategorier.
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sive recensioner, reportage och bocker). Vi komplet-
terade denna samling med nagra undersékningar om
nudgetekniker som gjordes innan termen termen
nudging bdrjade anvdndas, men som dndd stimmer
med var definition av nudging. Vi tog oss friheten att
gora sa eftersom vart mal hdr dr att forklara nudging sa
gott vi kan - inte att ligga fram en komplett litteratur-
recension. Totalt &r det 82 artiklar som ingdr i denna
»oversikt«.

Figur 1 visar spridningen av artiklarna. Vi delade in
dem i kategorier och fann att endast 15 artiklar hand-
lade om miljofragor (se figur 1). De flesta av dessa
berérde energibesparing, dven om diverse andra
omraden ocksa fick (lite) uppmirksamhet, t.ex. tva
artiklar om vattenbesparing, tvd om konsumtions-
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Figur 2.
Fordelning av empiriska artiklar (experiment, enkater, fallstudier
etc.) uppdelade efter den specifika nudge som undersdktes (totalt
13 stycken).

Forandringar

imiljon (1)

|

Standard-
/lnstallnlngar (3)

Sociala normer (7)

~Information (2)

varor utom livsmedel och tvd om livsmedel samt en
om transporter. Man kan sannerligen siga att nir det
giller nudge-specifika studier, dr miljofragorna inte
sdrskilt vanligt forekommande.

Av de 15 miljéfokuserade artiklarna, var 13 experi-
ment, enkiter eller andra empiriska studier. Av dessa
(se dven figur 2), var mer &n hilften inriktade pa nud-
ging som fokuserar pa sociala normer och som alla
i viss mén lyckades paverka beteenden som gagnar
miljon. Den enda studie som inte lyckades locka fram
en viss beteendeforandring anvinde standardinstall-
ningar for experter. (Lofgren m.fl., 2012) I denna stu-
die var standardalternativen »ja« respektive »nej« och
gillde koldioxidkompensation. Den studien visade att

effekten av standardalternativ blir mindre ju mer erfa-
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renhet och kompetens véljarna har inom omradet.
Nudges verkar fungera oftare &n de inte gor det.
Detta kan dock bero pa snedfordelning i rapporteran-
det - studier som kan pavisa en positiv effekt har storre
chans att bli publicerade &n de som inte kan pavisa
nagon effekt. (Song m.fl., 2010) Bland alla genomf6rda
empiriska studier i var litteraturéversikt (inklusive de
som inte har miljon i fokus), kunde 28 artiklar pavisa
lyckade beteendeférdndringar medan fyra inte kom
fram till entydiga resultat. Av dessa fyra handlade tva
om standardinstillningar, en om fordndringar i miljé
och en om sociala normer. Studien dér standardalter-
nativ gavs till experter (se ovan) var den enda »miss-
lyckade« nudgestudien som fokuserade pa miljofragor.

Milj6-nudging pa djupet
Inom kategorin miljé handlar alla artiklar utom tva om
experiment: en var recension och en var en undersok-
ning. I detta avsnitt kommer vi att fokusera pa resulta-
ten av dessa experiment, som inbegriper
e Socialanormer ochinformation samt en kom-
bination avdem (eftersom de dr snarlika).

o Standardinstéllningar och férdndringar vad
giller fysisk miljo och verktyg.

e Nudging inom andra omrdden (t.ex. sjuk-

vard).
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Sociala normer och information

Ett viktigt exempel beskrivs i en studie av Schultz m.fl.
(2007) - dven om begreppet »nudge« inte anvinds. De
hivdar att sociala normer (sérskilt de beskrivande)
ofta har anvénts inom marknadsforing utan hdnsyn till
en eventuell bumerangeffekt, dvs. att informationen
orsakar ett beteende som &r tvirtemot det dnskvérda.
Man testade detta med information om energian-
vindning, och drog da slutsatsen att om man enbart
anvinder beskrivande normer kan resultatet i vissa
fall bli helt fel, men att det inte blir det om budskapet
kombineras med foreskrivna normer. Studien visade
tydligt att nudges ibland kan vara ett anvéndbart verk-
tyg for en beteendefordndring. Noggrann testning och
utvirdering kridvs dock om nudging ska fungera som
ett politiskt verktyg.

Allcott (2011) undersokte ocksda sociala normer
(bdde beskrivande och foreskrivande) i ett fdltexperi-
ment om elférbrukning dér fler &n 600 000 personer
deltog. Precis som i Schultz studie informerades folk
om sin elforbrukning i relation till grannarnas, och
man fann att de som forbrukade mer el &n genomsnit-
tet var samma personer som tenderade att sénka sin
forbrukning. Till skillnad fran Schultz, fann Allcott
ingen bumerangeffekt; de som férbrukade mindre dn
genomsnittet dkade inte sin konsumtion nér de hade

fatt informationen. Allcott kunde inte specifikt visa
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vilken effekt de foreskrivande normerna hade haft.

Costa och Kahn (2013) undersdkte liknande sociala
norm-nudges och kopplade resultaten till deltagarnas
politiska hemvist. De fann att detta var av stor bety-
delse for utfallet; liberaler och miljoaktivister var mer
mottagliga for nudges 4n de konservativa. Dessutom
tycktes de konservativa lida av bumerangeffekten,
medan liberaler inte gjorde det. Deras studie visar
dérfor att nudges dr beroende av sitt sammanhang
(kontext), men trots detta dr de i vissa situationer ett
bra verktyg for beteendeféréndring.

Carlsson m.fl. (2010) undersdkte vilken effekt
beskrivande normer har nir folk ska fis att vilja réttvi-
semdrkta produkter. De fann att beskrivande informa-
tion (»de flesta 6verviger att kopa miljovénliga pro-
dukter framfor de vanliga«) var effektiv bland kvinnor,
men inte bland min. Aterigen visar det sig att nudges
ar kontextberoende, samtidigt som man fortfarande
podngterar dess potentiellt positiva effekt.

Andra genomfoérda studier fokuserade pa vatten-
besparing, ddr det visade sig att enbart information
var ett svagt incitament for minniskor att minska sin
vattenforbrukning. Om man didremot spiddde pa med
foreskrivande normer (normativa uppmaningar) och
beskrivande normjimfoérelser med en liknande social
grupp, minskade vattenanvindningen betydligt i upp

till fyra ménader. (Ferraro m.fl., 2011; Ferraro & Pris,
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2013) De vilbestillda (den grupp som alltsd dr minst
priskénslig) var mest mottagliga for denna informa-
tion. (Ferraro & Pris, 2013)

En studie undersdkte foreskrivande normers effekt
pé ett bonus-malus-system (beléning-bestraftnings-
system) som anvindes vid beskattning av transporter
i Frankrike. Hilton m.fl. (2014) fann att de f&reskri-
vande normerna var mer effektiva dn lockpriser — ddr
det 6nskvdrda beteendet alltsd subventioneras och
dédrmed blir billigare.

Information i samband med tva olika sorters nud-
ging undersdktes av Cason och Gangadharan (2002)
—dven om de inte dd nimnde begreppet nudging. Forst
undersdkte de vad som hinder nir en sédljare smapratar
om kvaliteten pa sina salda varor, sedan undersokte de
effekterna av (dyr) opartisk mérkning pa salda objekt.
Effekten av smapratet var obefintlig, men mérkningen
paverkade sa mycket att kvaliteten pa produkterna
som saldes blev béttre och antalet kdpare dkade. Stu-
dien handlade inte enbart om detta, men resultatet
skulle kunna tyda pd att mérkning i detta sammanhang
dr en nudge som kdparna ser som en kvalitetsmarkor,
medan sméprat dr en betydligt mindre effektiv nudge.
Fortroende dr i detta exempel mycket viktigt eftersom
konsumenterna inte litar pa féretag som skryter om
sina egna produkter. Ddremot litar de pa en oberoende
beddmare.
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Kallbekken, Saelen och Hermansen (2013) under-
sokte vilken effekt informationsetiketter och utbild-
ning av personal har nér det géller hushallsapparaters
miljoméssiga och ekonomiska fordelar. De fann att
enbart informativa etiketter pd kylskdp, frys och
torktumlare inte var effektiva ndr man vill dndra ett
k&pbeteende, medan en kombination av etiketter och
kunnig personal fungerade bittre (dven om effekten
bleknar med tiden). Deras slutsats var att information
kan fungera som en nudge, men att inte all sorts infor-
mation gor det - och inte for alla produkter. I studien
fungerade det endast pa dem som kdpte torktumlare.

I dessa studier och en metaanalys som samman-
fattade drygt 150 studier om strategier och informa-
tionskampanjer 1975-2012 (Delmas m.fl. 2013), ser
man att informationsvarianten och dess samman-
hang &r viktiga faktorer vad giller nudgingens effekti-
vitet. Anmérkningsvért nog visar metaanalysen dven
att varken information pa lag niva (informationseti-
ketter, konsumenttips) eller aterkoppling fran nagon
tidigare verksambhet eller grannar dndrade beteendet
vid energisparande. Dirtill fann de att prisinforma-
tion faktiskt 0kade hushallens energikostnader. Infor-
mationspuffar kan paverkas av uttrdngningsseffekter'
eller tillstdndseffekter*. Betriffande individuell ater-

1. En uttrdngningsseffekt uppstar nér en persons inre motivation ersdtts av en extern
monetdr motivation.
2. En tillstandseffekt uppstar nar ménniskor far veta att deras egna utgifter dr relativt sma
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koppling (informationspuft) respektive aterkoppling
om en liknande social grupp (social normpuft), verkar
det det fungera béttre eller simre beroende pa hur
aterkopplingen ges.

Man kan inte presentera slutgiltiga bevis for sociala
normers eller informationsnudges konkreta effekt,
men det kan som sagt ingen heller férvénta sig. Nud-
ging 4r kontextberoende, vilket gor att &ven den even-
tuella framgangen 4r kontextberoende. Litteraturen
visar att bade i laboratorium och i storre faltforsok
finns det bevis for att sociala normer och information
kan fungera som en nudge. Om de sedan kommer att

fungera, fir bedomas enskilt fran fall till fall.

Standardinstallningar

Pichert och Katsikopoulos (2008) undersdkte i tvd
féltexperiment och tva labbexperiment hur standard-
valen grén respektive gréa energi paverkade vilket slags
energi man valde. De drog slutsatsen att standardvalet
var betydelsefullt - mycket betydelsefullt!

Lofgren m.fl. (2012) jimférde hur »kunskap om
klimatforandring« och standardinstéllningar paverkar
hur man gor ett val. Forsokspersonerna var forskare
som skulle boka flyg till en klimatkonferens i GSteborg

och man jamférde standardalternativet »ja tack, kli-

jamfort med genomsnittet, och da tolkar detta som »tillstand« (tillatelse) att konsumera
mer i framtiden.
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matkompensera« med ett standardalternativ som inte
hade klimatkompensation férvalt. Studien fann att de
olika resultaten inte skilde sig signifikant, och att de
inte heller gjorde det om man jimférde dem med en
grupp som inte fick nagot standardalternativ alls. Man
tror att standardvalens effekt sjonk bland forskarna
eftersom de dr mindre kinsliga for standardinstéll-
ningar @n oerfarna personer, som har svaga preferen-
ser som kanske bara existerar precis nér beslutet fat-
tas (ndr man redan kédnner till standardalternativet).
Dessutom ser lekmén kanske mer pa standardalterna-
tivet som en rekommendation.

Campbell-Arvai m.fl. (2012) visade i sin studie hur
standardalternativet »ja, visa enbart vegetariska ritter
pd menyn« (men med kottrétterna listade pa védggen i
matsalen) paverkade gisternas matval. Observera att
gdsternas val inte begréinsades; de kunde bestilla bade
det som stod pa menyn (standardalternativet for de
flesta méinniskor) och det som stod pa viggen. Studien
fann en signifikant kning av de vegetariska alternati-

ven.

Forandringar av den fysiska miljon

Fordandringar av den fysiska miljon kan ocksa bidra
till miljévénligt beteende, vilket framgér av Kallbek-
ken och Saelen (2013), som systematiskt satte fram
tallrikar av olika storlek vid ett hotells frukostbuffé.
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De drog slutsatsen att med mindre tallrikar minskade
méngden matavfall eftersom gésterna

e Togmindre mat.

e Atmeravmaten som l4g pé tallriken.

Férutom tallriksstorleken undersokte forfattarna
en nudge som inte riktigt passar in en specifik kate-
gori; de hade satt upp skyltar med information om att
detvar helt okej att tamat mer dn en gang. Detta skulle
fa folk att ta ménga smaportioner snarare &n att skopa
upp en enda jitteportion. Denna sistndmnda nudge,
som skulle kunna kallas en informations-nudge eller
en social norm, gjorde alltsa ocksa att avfallsméngden
minskade radikalt.

Andra omraden

Vihar nusett att det inom miljvetenskap finns ménga
bevis for att nudging dr effektivt - &ven om det inte
alltid fungerar - och framkallar beteendefdréndring.
Vikommer nu att:
e Presentera ytterligare nudgetekniker som
harundersdkts.

e Lyfta fram nagra studier som vi inte lycka-
des placera i en kategori, men som pamin-

ner om nudging.
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e Redogora for huruvida de andra teknikerna
de var framgangsrika inom andra omraden
dn miljo.
e Komplettera med iakttagelser frdn andra
hall.

Sociala normer anvénds frekvent inom miljomra-
det - ofta tillsammans med aterkoppling och ibland
med information. Aven standardval anvinds, medan
studier om andra nudges (t.ex. att fordndra den fysiska
miljon) dr ovanliga inom miljo.

Aven en ny sorts nudgeteknik som vi kallar »avsikt
att utfora« (implementation intentions) ar ovanlig inom
miljdomradet. Nér det giller nya nudgetekniker som
dnnu inte har testats »som en nudge«, hdnvisar vi till
kapitel 3.

»Avsikt att utféra«
Strategin »avsikt att utfora« skulle (med framgang)
kunna tillimpas i miljdsammanhang. Man betonar var
och hur samt ndr man tdnker genomfora det man har
for avsikt att gora. Nickerson & Rogers (2010) testade
vad som hinde nédr ménniskor ombads specificera hur
de ténkte rosta, och fann att detta gjorde att andelen
som sedan faktiskt rostade 6kade med 4,1 %.

Milkman m.l., (2011) visade i en studie att ndr

anstillda i ett stort foretag erbjods gratis vaccinering
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mot influensa, var det 4,1 % fler som hoppade pa erbju-
dandet ndr de sjdlva fick foresla datum och tid for vac-
cineringen. Aven miljévinligt konsumtionbeteende
- t.ex. att kopa ekologiska varor — ¢kade med hjélp av
denna strategi. (Bamberg, 2002) Deltagarna fick en
virdekupong som de kunde anvidnda i en ekologisk
butik i ndrheten och behandlingsgruppen (inte jAmfo-
relsegruppen) ombads samtidigt att tala om nér - dag
och klockslag - de planerade att besoka butiken (en
genomforandeplan).

Nir det géller »nudges« som begrepp, dr det bara
Nickerson & Rogers samt Milkman m.fl. som uttryck-
ligen ndmner »avsikt att utféra« som en nudge. Det
finns manga andra exempel, som Bambergs studie om
»avsikt att utfora« (dven om miljobeteenden), men de
kopplar inte ihop beteendeférdndringsmetoder och
nudges. Det innebdr dock bara att »avsikt att utfora«
dd inte ansags vara en nudge (pd ett akademiskt sdtt).

»Avsikt att utféra« kunna anvéndas for att minska
miljopéverkan i situationer ddr mé#nniskor redan &r
inriktade pa och positivt instéllda till ett visst bete-
ende, men sedan verkar glomma bort det. Man kan
alltsa forbereda folk pa och pdminna dem om miljo-
tdnk och da gbra det mer sannolikt att de minns sina
avsikter. Man kan t.ex. planera:

e Ett besok pa en ekologisk marknad nista

vecka.
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e Sopsorteringen genom att ha flera sopbe-
héllare hemma.

e Attanvindakollektivtrafik oftare genom att
skriva ut tidtabeller och tejpa fast dem pd

ytterdorren.

(Vivill n en ging poidngtera att eftersom all nud-
ging dr kontextberoende, dr det klokt att testa lamplig-

heten innan det anvénds.)

Forandringar i den fysiska miljon

Vi ndimnde ovan hur mindre tallrikar vid en frukost-
buffé ledde till ett miljovanligt beteende, men det
finns flera akademiska studier som har undersokt just
dennanudge och dess effekter. Tva avdem handlar om
livsmedel och hur just férdandringar i beslutssituatio-
nen dr nudges. De r indirekt dven relevanta for miljon
eftersom en sidoeffekt av att dta sunt skulle kunna
vara att man dter mindre.

En av dem 4r sdrskilt intressant eftersom det dr en
systematisk genomgang av tidigare gjorda studier.
(Skov m.fl., 2013) Tyvérr fann forfattarna att de flesta
undersdkningar genomfordes oventenskapligt - vissa
studier rapporterade inte ens antalet deltagare eller
om de hade tillimpat slumpmaéssig fordelning - och
att faltforsok saknades; ndstan hilften av testerna
genomfordes i mat-labb. Vad forskarna trots allt fann,
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var att tallrikarnas och bestickens storlek inte gav
overtygande resultat. Ett annat experiment dér sorti-
mentet byttes ut® (dven det en fordndring i den fysiska
miljon) var ddremot effektivt ndr man ville fa folk att
viljamer hidlsosamma alternativ.*

Van Kleef m.fl. (2012) studerade om produktpre-
sentation och produktens hyllplacering paverkar
kundens matval. Bade i labbtest och i féltforsok gick
konsumtionen av nyttiga snacks upp nir det vid kas-
sorna i en lunchmatsal fanns fler hilsosamma mel-
lanmdl jamfort med ohédlsosamma. Anmérkningsvart
nog tyckte konsumenterna att de hade 6kad valfrihet
dven ndr de nyttiga snacksen placerades pa de 6versta
hyllorna. I en annan undersdkning forsdkte man upp-
muntra till hdlsosamma matval genom att dndra i vil-
ken ordning de olika rétterna listades i menyn (Thun-
strom & Nordstrom, 2013), vilket dock inte paverkade
forsdljningen.

Det dr inte bara inom hilsobranschen som man
har anvént sig av sddana hér nudges. Shu m.fl. (2012)
visade i en undersokning att om folk skriver under
(signerar) sin hdlsodeklaration i borjan av den snarare

3. Nir ett sortiment éndras, kan man t.ex. placera vissa produkter i blickfanget och andra
ldngst nere vid golvet, eller vélja hur ménga farger eller varianter man visar upp aven och
samma produkt (t.ex. frukostflingor).

4. Egentligen var studierna som ingar i denna metaanalys inte en del av var granskning
eftersom de inte uttryckligen ndmner att de utforskar en nudge. Men med tanke pa gmnet
ochatt de skriver om utforda experiment, anser vi att det dnda handlar om en nudge, och det
dr dessutom en utmérkt illustration av giller resultatens tvetydighet. Wansink m.fl. (2006)
fann samband mellan skalstorlek och glasskonsumtion, medan Rolls m.fl. (2007) anmérk-
ningsvirt nog inte fann nagot som helst samband mellan tallriksstorlek och energiintag.
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dn i slutet, tinker de mer pé det oetiska i att fuska och
dr drligareihilsodeklarationen.

I allade ovan nimnda studierna ser vi att en minsk-
ning avkonsumtionen dven dr bra fér miljon, eftersom
dven méngden avfall minskar. Man kan ocksa ha spe-
cialdesignade sopkdrl som uppmuntrar atervinning
- som t.ex. papperskorgstrion pa flygplatsen i Bryssel,
ddr man snabbt forstar vilken sorts skrdp som ska vara
i vilken papperskorg. (Se fig. 3.) Papperskorgarna har
dven forklarande bilder s att de som inte har tid att
ldsa d@nda kan sldnga sitt skrdp i rétt korg. Ett annat
exempel pa fordndringar i den fysiska miljén 4r de
grona fotsparen som leder till soptunnor som har visat

sig fungera vil i Képenhamn.

Andra nudge-tekniker

Nagra nudges 4r svara att klassificera, men dnda virda
att ndmna. Stutzer m.fl. (2011) fann i en studie att
istdllet for att anvinda standardinstéllningarna som
en nudge kan man tvinga deltagarna att aktivt vilja
(forcerat val), vilket kan puffa deltagarna till (i detta
fall) ett altruistiskt beteende. Detta féltexperiment
visade att bloddonationer fran deltagare som inte
tidigare hade ténkt ge blod 6kade, samtidigt som dona-
tionerna fran ménniskor som tidigare hade dvervigt
att ge blod inte fordndrades. Att be folk att tdnka efter

skapade med andra ord en win-win-situation. De som
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tidigare hade bestdmt sig, dndrade inte sitt beteende
(deras valfrihet dventyrades inte) och bland dem som
inte hade bestdmt sig, beslutade méanga att de skulle bli
blodgivare.

Larsmo m.fl. (2014) dr en av fa studier som explicit
undersdker effekten av nudges i u-linder. De under-
sokte effekten av en enkel pdminnelse — en sorts nudge
som dr mycket lik den ovan ndmnda »avsikt att utfora«.
Ett starkt engagemang for ett visst dtagande gor oss
mer bendgna att genomfora det - i &nnu hogre grad
om vi dessutom talar vitt och brett om det. (Green-
wald m.fl., 1987; Luoto m.fl, 2014) Detta &r en form av
»avsikt att utféra« eftersom den inte ber ndgon om en
utarbetad plan, men som kréiver att deltagarna i alla
fall tanker till.

Dessutom anvinde Luoto m.fl. »inramning« — en
speciell variant av att »fordndra miljon dér beslutet
fattas« — man dndrar ordalydelsen eller den visuella
inramningen. Man skulle kunna séga att det handlar
om huruvida glaset upplevs som halvfullt eller halv-
tomt.

Det finns manga bevis som stodjer idén att antingen
positivt eller negativt inramade hilsobudskap gor nytta.
Det verkar bero till stor del pa sammanhanget — om det
t.ex. handlar om férhindrande eller frimjande bete-
ende.’ Luoto m.fl. fann att ett starkt engagemang hos

5. Foratt varamer exakt: i en s.k. férebyggande situation - dér det hélsofarliga beteendet
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deltagarna var férhallandevis lyckat. De som berdttade
att de skulle anvinda ett nytt, billigt vattenfilter och
dessutom héngde upp en affisch hemma som en pdmin-
nelse, var mer benfigna att anvinda den nya produkten
regelbundet. Om detta berodde pa engagemanget eller
paminnelsen dr dock oklart i just denna studie.

Hur man utformar information dr ocksa av stor vikt.
Negativ text som betonar vad man kan forlora pa att
inte anvénda produkten gor ldsarna mer benégna att
anvinda den dn en positiv text som endast fokuserar
pavad man kan vinna med produkten.

Nir folk ska vilja mellan olika sorters energi skulle
man kunna anvdnda nudgen »forcerat val« (alltsd
ndr man tar bort standardalternativen). De maste da
aktivt vélja mellan gron och »grd« energi och kan inte
»passivt acceptera« standardvalet. Vissa ménniskor
tycker innerligt illa om att fatta beslut och litar pa att
det dr bra som det &r (status quo), medan andra tycker
de att det tar sddan tid att fatta beslut att det inte &r
vért besviret. Nir man tvingar ménniskor att gora val,
riskerar man att de undviker hela beslutssituationen
helt och héllet. For att inte riskera sddana misslyck-
anden, maste nudges overvakas under och utvédrderas
fére och efter genomforandet.

Manga organisationer ber numera ménniskor visa

(som t.ex. rokning) bor undvikas - @r ett negativt budskap det mest effektiva. I en frimjande
situation - dér det hélsoframjande beteendet (som t.ex. trédning) ska uppmuntras - dr det
ddremot mer effektivt med ett positivt budskap. (Lee & Aaker, 2004)
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sitt engagemang for naturen och vélja grén energi och
samtidigt géra detta offentligt genom att dela det pa
nitet - t.ex. via Twitter eller Facebook.

Slutsatser sa hér langt

Genomgangen ovan har visat pd nagrakunskapsluckor,
dér det krdvs mer forskning. Vi vill sdrskilt framhalla
svarigheten att studer om nudging som 16per over
langre tid. Undersokningarna gors ofta i direkt anslut-
ning till eller inom en vecka efter nudgens implemen-
tering och mycket sdllan senare dn en manad efterat.

Om vi vill att nudging ska forbdttra méanniskors
beteende till f6rmén fér badde samhélle och miljo, ar
det viktigt att beteendet inte ses som en enskild hén-
delse utan som en pagaende livsstilsfordndring. Vi tror
darfor att fokus behdver ldggas studier som undersd-
ker beteende 6ver tid.

Det finns gott om beldgg fOr att sociala normer
verkligen fungerar inom miljdomrddet, men att de &r
vildigt beroende av sitt sammanhang och inte alltid
framgangsrika. An en ging: nudges méste testas och
overvakas innan de genomfdrs i full skala.

Det saknas studier av andra miljéinriktade nud-
getekniker @n sociala normer och information. Till
exempel fann vi endast en studie om fordndring i den
fysiska miljon och ingen entydig nudge-undersdkning
om »avsikt att utfora« (dven om Bamberg [2002] fann
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intressanta resultat for »avsikt att utféra« pd miljo-
vinlig konsumtion). Det finns médnga andra potenti-
ellanudgetekniker att undersoka (se kapitel 3).

Man kan séga att nudging uppstod i ett tvérveten-
skapligt samarbete (nationalekonomi méter psyko-
logi) och dr tdnkt att fungera i en »tvirvetenskaplig«
verklighet. Dérfor skulle tvdrvetenskapliga studier
kunna 6ka legitimiteten for nudging.

Det dr forvanande att studier med fokus pa u-ldnder
saknas (med undantag f6r Larsmo m.fl. [2014]). Det
finns verkligen ingen logisk anledning till varfér nud-
ging ska begrinsas till vistvirlden - i sjdlva verket kan
det finnas en hel del att vinna genom att anvénda och
testa dem &dven i medelinkomst- och i viss méan 1ag-
inkomstlénder.

Med dessa slutliga anmérkningar i atanke, 1t oss
nu 6verga till vad nudging handlar om vid sidan av det
vetenskapliga féltet. Vad har regeringar och frivilligor-

ganisationer gjort i frdga om nudging de senaste aren?

Bevis fran verkligheten

Det finns ocksd exempel dér beslutsfattare sjdlva har
tagit itu med uppgiften att implementera och testa
nudging i praktiken. I allménhet brukar inte sadana
tester (som kan ses som storskaliga forsok) rapporte-

ras ivetenskapliga tidskrifter - men eftersom testerna
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sker i verkliga livet, kan de vara den bésta sortens
utvérdering. I alla fall om de gors med slumpmadssigt
utvalda grupper och noggrann évervakning.

Behavioural Insights Team — Storbritannien
Det for ndrvarande mest etablerade nudge-initiativet
ar Behavioural Insights Team (BIT) i Storbritannien.
Inledningsvis samarbetade man med den brittiska
regeringen, men BIT har utvecklats till en oberoende
tankesmedja — som dock fortfarande 4r ndra knuten
till Inrikesdepartementet. Nudges har anvints vid
registrering av organdonatorer, vilgérenhetsinsam-
lingar, bedrégeribekdmpning, energianvindning och
konsumentval.

Ett exempel dr nédr BIT forsokte virva organdonato-
rer bland dem som nyss hade ansékt om kérkort. Man
skickade brev till dem med olika innehall, ofta med
olika uttryck for sociala normer och med olika inram-
ning (forlust- eller vinst-argument). De fann att sma
forandringar vad giller text och bild kan péverka hur
stor andel som registrerar sig som organdonatorer.
Det allra bésta visade sig vara var att sitta budskapet
ien»0msesidiginramning«, ddr ménniskor fick fragan:

»Om du behdvde en organtransplantation,
skulle du i sd fall vilja ha en? Om ditt svar dr ja,
kan du borja med att hjilpa andra.«
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Lika bra fungerade frdgan med fokus pa forlust
som inleds med »Tre personer dor varje dag ... ». (BIT,
2013bs.7) Det dr intressant att information som hinvi-
sade till sociala normer var effektiv, som t.ex.:

»Varje dag anmdler sig tusentals minniskor
som ldser den hir texten till organdonation.«

Det fungerade dock inte alls bra om ovanstdende
mening kompletterades med en bild pa en grupp ménn-
iskor. Detta visar dterigen att det dr av yttersta vikt att
testa nudges i verkliga situationer innan man borjar
anvinda dem - resultaten verkar bero mycket pd kon-
texten och dr ddrmed ofta oforutségbara. BIT fann att
jamfort med kontrollgruppen anmilde sig1 203 fler som
organdonatorer efter att de hade l4st texten som fung-
eradebdst. Berdknat pa ett helt ar, skulle det innebéra 96
ooo fler registreringar én tidigare. (BIT, 2013b)

I ett annat exempel (BIT, 2013a) kombinerades
béade sociala normer, standardval och information vid
exakt ritt tidpunkt vid ett par olika tillfillen i olika
miljoer. D4 fann man att automatisk anmadlan till ett
organdonationsregister i ett donationsschema (med
mojlighet att avstd som ett alternativ) dkade antalet
donatorer. Aven nir kolleger, grannar eller andra fran
samma sociala grupp talade om att de redan hade

anmalt sig till registret, 6kade antalet donatorer.
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InudgeYou — Danmark

I Danmark finns ett nétverk som heter INudgeYou,
som ocksa har forsokt att inféra nudges i samhillet.
Det bista exemplet dr de grona fotsparen som finns
overallt i Kopenhamn och som leder folk till soptun-
nor, ddr skrépet sldngs. De grona fotsparen minskade
nedskrdpningen med hela 46 %. (Jespersen, 2012)
I samma studie fann de att pilar som pekar mot trap-
pan (och inte mot rulltrapporna) pa Centralstationen
i Képenhamn gjorde att andelen som tog trapporna
okade med 2,3 %.

Forskargruppen misstdnkte att detta beror pa att
det finns en social norm mot nedskrépning (de som
skrdpar ner paverkar den estetiska upplevelsen for
andra), men att det inte beror pa sociala normer nir du
tar trappan i stéllet for rulltrapporna. Andra personer
lider inte av att du véljer mellan trappa och rulltrappa
och dérfor finns det inga sociala normer som reglerar
just detta beteende.

GreeNudge — Norge

I Norge forsoker GreeNudge géra manniskor mer miljo-
vénliga genom att tillimpa nudging pa ett vetenskap-
ligt sdtt. Vi diskuterade en av fdltstudierna tidigare:
informativa etiketter och specialutbildad personal
som paverkar kunder vid kdp av miljévinliga hushalls-

apparater, (Kallbekken m.fl., 2013) samt experimentet
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med de sma tallrikarna. (Kallbekken & Saelen, 2012)
De genomftrde ett féltexperiment pa ett hotell och
fann att med en mindre tallrik minskade matavfallet
med néstan 20 %. Det dr viktigt att pdpeka att konsu-
menterna var ofordndrat néjda - de paverkades alltsa
inte negativt av experimentet.
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Kapitel 4

Slutsatser

Var nuvarande livsstil f6r med sig stor miljdpaver-
kan med utsldpp av vixthusgaser, stora méngder avfall
och ohéllbar resursanvindning.

De atgdrder som syftar till att fordndra var livsstil kan
forbittras. Vissa av vara vardagsaktiviteter dr sdrskilt
daliga for miljon, men 4nda har de traditionella styr-
medlen visat sig otillrickliga och inte kunnat forédndra
beteenden som ménniskan envisas med. Ett gott exem-
pel som kan férbéttra miljésituationen och kanske dven
var hilsa resan till jobbet: om vi inte alltid aker i vanlig
bil utan istéllet anvénder andra transportmedel (cykel,
tag eller elbil) 4r mycket vunnet eftersom minskad bil-
korning drastiskt sdnker vixthusgasutslédppen.

Aven i dessa fall skulle nudges kunna hjilpa oss pa
traven ndr vi vill fordndra beteendet:

e Vi kan spara el och energi genom att kopa

mer energieffektiva hushéllsapparater.
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e Konsumtionsmonstret kan fordndras om vi
dter mindre kott och mejeriprodukter och
koper mer nérproducerad mat.

e Vi kan spara naturresurser genom att ater-
vinna mer och anvdnda de produkter som vi

redan har mer effektivt.

o Okad 4tervinning samt minskat (mat)avfall
kan ocksé bidra till att minska trycket pa
den priméra resursutvinningen.

Att bade den privata sektorn och beslutsfattarna
blir allt mer nyfikna pa nudging, framgar av det 6kade
intresset fran diverse organisationer och avrapporterna
samt vetenskaps- och nyhetsartiklarna. Bade Fores och
Naturvardsverket har parallellt och var for sig arbetat
med rapporter som handlar om detta, och bida har
presenterat sina resultat. (Du ldser Fores-rapporten nu,
och kan hitta Naturvardsverket rapport i referenslistan
[Mont m.fl., 2014]). Pa grund av detta samt chansen till
beteendeforandring foreslar vi »framat marsch«.

I tabell 2 sammanfattade vi ndgra av Sveriges mer
akuta miljoproblem som kan minskas genom bete-
endefdrindringar. Tabellen visar ocksa vilka speci-
fika beteenden som skulle kunna &ndras och var det
storsta ansvaret ligger - med andra ord vem som mest
troligt kan genomfora en nudge. Vi kommer att pre-
sentera nagra exempel pa nudges som passar for olika
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problem: nagra som redan har testats, nagra som bara
dr hypotetiska l6sningar.

Samtliga nudge-varianter i denna rapport kan vara
verktyg nédr man vill férdndra ett visst beteende utan
att inskrdnka pa minniskornas valfrihet. Inom vissa
miljofragor anvinds nudges redan nu pd ett sdtt som
verkar fungera vil. De har tidigare testats i andra, lik-
nande sammanhang och beh&ver nu bara testas under
svenska férhallanden. Andra miljoéfragor krdver nudges
som fortfarande 4r i experimentfasen - de verkar fung-
era pd andra omréden, men inte sd bra inom miljéarbe-
tet. Sddana nudges bor ocksa testas i svenska samman-
hang, men forsiktigt och helstiliten skala till en borjan,
kanske till och med som laboratorieexperiment.

Entredje nudge-variant dr de som dnnu inte har tes-
tats, men som féormodligen kommer att fungera - &ven
om de forst maste genomga intensiva forsok (helst
med bade labb- och filtexperiment). Eftersom effek-
ten av en nudge beror mycket p4 sammanhanget och
detta ofta fordndras, bor man 6vervaka och utvirdera
dessa nudgetekniker kontinuerligt for att se att det
fortsdttningsvis dr effektivt och inte plotsligt slar slint.

Potentiella framtida nudgingmetoder
Social och kognitiv psykologi samt beteendeekonomi
har funnits ldngre @n sjdlva begreppet nudging. Vi
kommer nu att:
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e Beridtta om potentiella metoder som kan
astadkomma beteendefordndringar — dven

om de inte kallas for nudges dnnu.

e Reflektera 6ver behovet av beteendefériand-
ringar i Sverige.

e FEelatera till erfarenheter fran andra delar
av vérlden dir nudges har visat sig fungera

mycket vil.

Som vi nimnde tidigare, fungerar en persons tan-
kar enligt ett visst schema som kan foréndras genom
att man accentuerar vissa begrepp. Att gora ett
schema mer framtréddande, att fordndra perspektiv
och uppfattningar som om en individ »tittar genom
andra glasogon« kan kallas »preparering« (priming).
Ett exempel &r skolelever som »preparerades« med
begreppet bibliotek och som dé inte pratade lika hogt i
klassrummet. (Aarts & Dijksterhuis, 2003)

Deltagare i ett annat experiment »preparerades«
med begreppen gud och religion, vilket gjorde att de
i ett diktatorspel gav mer pengar till fraimlingar.' (Sha-
riff & Norenzayan, 2007) »Preparering« &r inte en
fristdende nudge-teknik, utan en psykologisk princip
som betonar vissa (men inte alla) nudge-processer.

1. Ett diktatorspel ér ett spel inom beteendeekonomi dér man kan testa i vilket omfattning
ménniskor dr ultruistiska. Det dr tva som spelar. En av dem utses av experimentledaren

till diktator och den andra till mottagare. Experimentledaren ger sedan en viss summa till
diktatorn (t.ex. 100 kr), som far bestimma om och i s fall hur mycket avdenna summa som
han vill dela med sig till den andra spelaren — mottagaren.
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Att vi bédst minns det som stér forst i en lista — pri-
mdreffekten - dr exempel pa hur vi betonar vissa
scheman. Denna priméreffekt fungerar som den gor
eftersom de forsta f4 punkterna i en lista gor storre
intryck pd oss dn resten i listan. Vi anvinder dem som
en startpunkt - eller som man séger inom psykologi -
som en »forankring«. En sddan forankring gér vi for att
vi samtidigt vill ha bade ritt och vara snabba. Eftersom
vi dr kognitiva latmaskar med en begrénsad formaga
att ta in och begrunda allt omkring oss, undersoker vi
inte allt grundligt och behover dédrfér anvidnda oss av
forankring for att fatta beslut och agera.

Aven om forankring i sig inte #r »rationellt«, kan
det vara extremt betydelsefullt. Detta bevisades
i ett rdttegdngsexperiment dir erfarna och utbildade
ménniskor i en jury utdémde helt olika i straff enbart
beroende pa de anpassade sig till slumpmaéssiga for-
slag pa straff. (Juryn kinde till att forslagen skulle
vara slumpmadssiga.) (Englich m.fl., 2006) I denna
situation giller inte uttrycket »sikta mot stjdrnorna
och du nar tridtopparna«; om du vill ha lagt straff dr
den bésta strategin att »sikta mot tridtopparna och
stanna pa markenx.

Ur forankring och preparering kan nagra »nya«
idéer till nudging uppsta. Vi skriver »nya« inom citat-
tecken eftersom metoderna i sig knappast dr nya, de

har undersokts av socialpsykologer i flera decennier
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och anvénts av reklammakare dnnu lingre. Men som
forsiktiga nudges som inte paverkar nagons sjélvstan-

dighet, dr dessa termer nya.

Lockbeteseffekten
Om vi far tvd alternativ, tenderar vi att jamfora dem
med varandra. Men nér vi far tre alternativ dér tva
liknar varandra men den ena dr sdmre vad géller allt
utom priset, jamfor vi endast dessa tva alternativ och
dr dessutom mer bendgna att vilja den bittre av dem.
Deltagarna i ett forsok fick tva eller tre olika resealter-
nativ till Las Vegas, ddr de:
e Tva valen var en enkel och billig resa samt
endyr och lyxig.
e Trevalen var en enkel och billig resa, en dyr
och lyxig samt en dyr och enkel.

Ndr deltagarna fick tre alternativ, valde naturligtvis
ingen det sista lockbetet — men fler bestdmde sig for
det dyrare lyx-alternativet 4n nér de bara fick tva val.
(Josiam & Hobson, 1995)

Exempel (se dven tabell 2): Det kan vara svart att
overga till miljévénliga bilar dven nir man verkligen
forsoker bli mer miljovinlig eftersom det enda alter-
nativet dr bilar som kors pa fossila brénslen och som
dessutom ofta #r billigare. Men om en miljovénlig bil ar

lika dyr som en annan miljévénlig bil som dr lite sdmre
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(t.ex. drar den kanske mer brénsle), kan ett lockbete
leda till att fler vdljer den miljovénliga bilen utan att
valfriheten minskar. (Alla val maste naturligtvis vara
lika ldtta att gora.)

Ddérrstangar-metoden

Denna ganska kidnda variant undersoktes forst i en
nyskapande studie av Cialdini m.fl. (1975), dér folk pa
gatan ombads att hjidlpa ungdomsbrottslingar i tva
timmar per vecka under de ndrmaste tva dren. Foga
férvanande tackade nédstan allanej. Dé fick de enannan
fraga — skulle de istéllet kunna ténka sig att f6lja med
en grupp kriminella pa en kort resa till djurparken?
Resultatet jamfordes sedan med vad som hénde nir
folk bara fick den andra frigan. I den forsta gruppen
gick 50 % av de tillfragade med pa att féljamed paresan
till djurparken, medan endast 17 % av personernaiden
andra gruppen ville f6lja med.

Dorrstangar-metoden fungerar helt enkelt for att
folk forst ombeds att hjdlpa till mycket - sd mycket att
de med stor sannolikhet kommer att tacka nej. Den
psykologiska processen bakom denna effekt dr inte
helt utredd (Turner m.l.,, 2007), men den anvinds
ofta eftersom den fungerar mycket bra nir man vill
locka fram ett ja.

Exempel (se dven tabell 2): De flesta &r ovilliga att

atervinna sopor om det &r svart och krangligt, och de
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vill férmodligen heller inte installera fyra eller fem
separata soptunnor i sitt hem. Denna instédllning kan
dock forindras om de forst ombeds att gora nagot
dnnu krdngligare, som till exempel att arbeta som
volontdr fyra timmar i veckan pd en dtervinningssta-
tion. En sadan forsta begiran kan stimulera manniskor
till att vara mer tillfreds med en andra begiran, den
som bara innebdr att de ska sortera sitt eget skrép.
Att erbjuda folk separata soptunnor for olika sorters
skrdp (med fargmirkning eller specialdesignade lock)
kan ocksa puffa méinniskor i rétt riktning. (Det hand-
lar alltsd om en fordndring i den fysiska miljon eller
verktygen.) Att fa folk att vélja »avsikt att utfora« nér
de planerar sin sopatervinning kan stdrka kopplingen
mellan det forsta beslutet och hur de faktiskt beter sig
senare.

Exponeringseffekten

Det finns vetenskapliga beldgg for att médnniskor har
en tendens att intuitivt vilja (och vélja) sddant som
de redan dr bekanta med eftersom vi gillar vissa saker
eller &mnen enbart for att vi kdnner igen dem. Det
fungerar inom manga olika omraden, t.ex konst och
ansikten samt ljud (Zajonc, 2001), d&ven om detta att
vara bekant med nagot inte alltid 4r positivt. (Brooks
& Highhouse, 2006)

Exponering for med sig dven en annan form av
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heuristik. Férutom att vi dras mer till det som &r
ként, baserar vi dven vara asikter pa hur ofta vi hor
talas om det. Till exempel hor vi i nyheterna mycket
oftare talas om mord 4n om sjdlvmord, och ldgger det
pa minnet. Vi ldgger ihop ett och ett och drar sedan
slutsatsen att mord dr mycket vanligare 4n sjdlvmord.
I sjdlva verket dr detta enligt amerikansk statistik inte
alls sant. (Thaler & Sunstein, 2008) Pa samma sitt
minns vi nyheter om flygplanskrascher mycket starkt
och manga minniskor &r foljaktligen rddda for att
flyga. Samtidigt tvekar de inte en sekund nér de ska g
Over gatan trots att detta enligt all tillgdnglig statistik
ar mycket farligare.

Exempel (se dven tabell 2): Manga foredrar att ta
bilen dven for korta strackor trots att de skulle kunna
aka buss. Det kan forstds finnas manga anledningar
att man hellre tar bilen, men en nudge skulle kunna
fa dem som kanske inte har de allra mest 6vertygande
skdlen attialla fall Gvervéga att byta transportsétt. Det
skulle kunna ske genom tydlig information - till exem-
pel pa reklamskyltar lings vigarna.

Sadan »reklam« skulle férmodligen inte Gvertala
ndgon att dir och da byta till buss, men det kan gora
tanken pa kollektivtrafik mindre avldgsen. Om tanken
pé kollektivtrafik dyker upp pa morgonen redan innan
tanken pa bilen gor det, kan en férdndring i beteende

ha skett. Alternativt kan man gora faran med att kéra
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bil tydligare i allas medvetande genom att pAminna om
alla bilolyckor och jaimfdra dem med de 4 olyckor som
sker i kollektivtrafiken.?

Spotlight-effekten

Ténk dig att du dr pa vig till jobbet med tunnelbanan
och plotsligt inser dina strumpor &r olika, att haret
ser forfarligt ut och att du har rakat sitta pd dig tréjan
ut-och-in. Alla borjar stirra och peka pé dig och pratar
dessutom om dig bakom din rygg - en situation som
manga kinner igen sig i. Men i de flesta fall 4r det bara
enkénsla;isjdlva verket tittar ingen pa dig.

Termen »spotlight-effekt« myntades av Gilovich
m.fl. (2000), som fann att ménniskor stindigt Sver-
skattar hur andra ser pa deras handlingar eller utse-
ende. Det kan handla om utseende, sportaktiviteter
och framgéng eller misslyckande i datorspel. Det later
kanske negativt, men behdover i sjilva verket inte vara
det. Gilovich fann ocksa att om deltagarna tvingades
ha pé sig en t-shirt med pinsamt motiv, hade det pre-
cis samma spotlight-effekt som nir de sjilva fick vilja
motiv pd t-shirten (alltsa ndgot som de sjilva gillade).

Exempel: Ndr man gor nagot som &r socialt accepte-
rat eller till och med berdmvért (som att kopa miljo-

2.Tallménhet sker férre trafikolyckor i kollektivtrafiken &n med personbilar. I Europa, till
exempel, dédades 6ver 30 ooo ménniskor i trafikolyckor under 2010, medan endast 62
passagerare dog i tagolyckor (EU, 2012). I Sverige dog samma ar 296 ménniskor i bilolyckor,
medan ingen dog i tagolyckor — om vi raknar bort de fa som dog i kollisoner med tag.
(Transport, 2013)
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vénliga produkter), dr positiv feedback sirskilt viktig
eftersom den kan stimulera just detta beteende. Reger-
ingen kan ju inte beléna varenda miljétdnkande konsu-
ment, sd den maste ge annan positiv feedback - kanske
skulle spotlight-effekter kunna vara effektiva? Om kon-
sumenterna upplever att deras egna handlingar mérks
mer dn de verkligen gor, blir den sociala beléningen nir
man kdper miljévénligt tydligare. Sjdlvkdnnedom 6kar
spotlight-effekten. (Gilovich m.fl., 2002)

Dahl mfl. (2001) fann dessutom att i det 6gonblick
som man maste kdpa en produkt som man anser &r
»pinsame«, Okar alla-tittar-pd-mig-kéinslan om det
finns andra mé@nniskor i ndrheten. P liknande sitt kan
verkliga eller inbillade askadare forstdrka belonings-
kédnslan nir man koper »rétt« produkter. Att utséttas
for en nudge som till exempel ett par 6gon som ser ut
att titta pa dig, kan leda till storre sjélvinsikt och sa
smdningom leda till ett mer miljévénligt beteende.
(Antingen pa grund av spotlight-effekten eller for att
din sjdlvbild har forstérkts.) Ett par »tittande 6gon«
vid kottdisken kan (eventuellt) gora att ekologisk
kéttkonsumtion okar.

Detta dr exempel pa potentiellt genomforbara
nudges som har stor chans att na framgang eftersom
de baseras pa sund, psykologisk grund. Dock bdr de
undersdkas och utredas innan man med sdkerhet kan

sdgaatt de dr effektiva och genomfdrbaraistorre skala.
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Véagen framat

De flesta av vara forslag kommer att initieras och
genomfOras av foretag, men dven regeringens insats dr
avgorande - fast av en mer stddjande karaktér. Reger-
ingen kan genom subventioner géra mat som inte
bestér av kott- eller mejeriprodukter mer lockande
och didrmed stimulera foretag att ta bort fokus fran
kott- och mejerimarknaden. Detta kan stimulera fore-
tag att anvidnda nudge-tekniker som far oss att i nnu
hogre grad vilja bdde hilsosamma och miljévinliga
alternativ.

Regeringens roll nir det giller transporter skulle
kunna vara tydligare och kanske till och med avskrécka
ménniskor frdn att anvinda bilen samt att aktivt
uppmuntra andra transportmedel. Bensinskatt &r
det vanligaste sittet att dndra ménniskors beteende
nér det giller just bilkdrning, men det finns mindre
patrdngande verktyg att att till. Man kan till exempel
be folk att gora genomforandeplaner om att ta alter-
nativa transportmedel och konkretisera hur de tinker
goradet, till exempel genom att skriva ut busstidtabel-
ler. Sadana insatser kan forst testas som pilotprojekt
i mindre skala lokalt, och nir de visar sig framgangs-
rika ldtt testas pd nationell niva.

Som tabellen visar, dr det ont om studier som visar
hur man minskar eller gér ménniskors konsumtions-

monster »gronare« och hur man #ndrar transport-
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vanor. Ingen av de studier som vi ndmner &r speciellt
utformade eller gjorda for att testas for beteendefor-
dndring i Sverige. Eftersom effekten av en nudge ofta
dr kontextberoende, bor sadana studier utforas innan
man genomfor nudges i storre skala. Inte bara foretag
utan dven kommuner och andra lokala myndigheter
bor engageras nir man vill gora faltexperiment pa olika
nivaer (fran smaskaliga, lokala initiativ till storskaliga,
nationella insatser) Nudging inom transport, konsum-
tion, atervinning och avfallsminskning bor prévas och
utvirderas och bade smaskaliga och storskaliga experi-
ment behdvs om vi ska ta reda pa vilka nudgemetoder
som dr mest effektiva och kostnaden for dem.

Sjdlva uppgiften att upprétta och leda sadana
undersokningar dr akademisk, men kan utforas i ndra
samarbete med frivilliga féretag och kommuner, dven
om de flesta initiativ och finansiering sannolikt kom-
mer fran regeringen.

Politiska rekommendationer

Nudgingérinte alltid idealiskt och dr absolut inte tinkt
att ersitta traditionella styrmedel - t.ex. lagar, skatter,
subventioner eller omfattande informationskampanjer.
Detkan dock vara ett komplement, och ibland en ersétt-
ning for var nuvarande politik i vér strivan efter hogre
effektivitet nédr vi skapar en miljovinligare vérld. Med

dettaibakhuvudet vill vi ge ndgra rekommendationer.
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Kontrollera, dubbelkolla och kontrollera igen
Testa olika nudges (sociala normer, standardin-
stdllningar, milj6férdndringar) inom olika omraden
(transport, konsumtion, energisparande) och pa olika
nivder (lokala butiker, samhéillen, kommuner, lands-
dndar och till slutihelalandet).

Eftersom ménga nudges dr kontextberoende, dr det
viktigt att vi testar dem (helst i liten skala frst, sedan
gradvis uppskalning och slutligen fullt ut pa nationell
niva) innan vi litar p4 dem och anvénder dem fullt ut.
Till exempel kan en social norm-nudge fa en del ménn-
iskor att spara energi, men andra att forbruka mer
beroende pa deras nuvarande energianvindning och
politiska stdndpunkt.

En negativ effekt kanske kan negligeras i slutdnden,
men det kan ocksé vara ett stort problem med nudging,
och detdrjujust det som dr s& svart att veta i forvig. Det
dr ddrfor det dr sa viktigt att testa och utvdrdera nudges.

Dessutom maste man noggrant dvervaka resulta-
ten - dven ndr de har testats i mindre skala - och vara
sa flexibel att de gdr att justera nir de inte fungerar.
Variationer av en och samma nudge bor ocksa testas;
om man misslyckas i ett visst sammanhang, kan kan-
ske andra varianter kan anvéndas. Testerna bor dven
bedoma de langsiktiga effekterna. Kort sagt: utfor fler
labb- och filtexperiment, kontrollera, dubbelkolla och

kontrollera igen!
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Tvarvetenskapliga forsok
Det dr &ven av enormt stor betydelse att ha ett tvirve-
tenskapligt synsétt. Nudge-konceptets historia dr i sig
redan tvdrvetenskaplig; det finns inom socialpsykologi,
kognitiv beteendevetenskap och beteendeekonomi.
Denna tvirvetenskapliga bakgrund &r en av orsakerna
till att nudges dr sd anvéndbara for verkliga livet.
Sambhillet och verkligheten &r erkdnt svdra att
»forklara« vetenskapligt, men ménga vetenskapliga
discipliner strévar efter att gora det, dven om de sél-
lan Kklarar av att helt forklara eller beskriva vad som
faktiskt hinder i verkligheten. Detta dr inget att skim-
mas for, inte heller gor det vetenskapen redundant
eftersom vetenskapen kan forklara delar avdet hela pa
ett utmérkt sdtt. Det finns dtminstone tva saker som
vimaste haiatanke hela tiden:
1. En enda vetenskaplig disciplin kan inte ge
oss det ultimata svaret pa vad verkligheten
handlar om.

2. Fastédn det verkar omojligt att veta allt, sa
hjalper det att veta lite grann.

Det dr som sagt inte svart att forestélla sigatt ju mer
vi vet om ovanstaende delar, desto mer vi vet om verk-
ligheten - men det finns ett litet problem med detta
djdrva pastdende. Ibland verkar insikter fran olika
discipliner varken stdmma med eller ens motsiga
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varandra. Disciplindra insikter ér inte alltid sa ldtta
att matcha med insikter frdn andra discipliner. Det dr
endast i verkligt tvirvetenskapliga ndrmanden och
vetenskapliga strdvanden som insikter fran mer &n en
disciplin kan kombineras och bli anvéndbara bidrag.

Podngen &r hidr inte att granska disciplinira veten-
skaper. Isjélvaverket dr sddanaanstrangningar mycket
anvindbara. Vi vill dock betona att sérskilt inom ett
omrade som nudging (som ldmpar sig utmirkt for
vetenskaplig granskning fran flera disciplindra strate-
gier), dr tvdrvetenskaplig forskning viktig. Forst nér
vi kombinerar olika vetenskapliga discipliner kan vi
fa tillrdckligt ménga insikter av experimenten och tes-
terna inom nudging. Och f6rst da kan vi gora verkligt
kvalificerade gissningar om deras anvidndbarhet och
effektivitet.

Dra upp riktlinjerna
Varavanliga styrmedel (t.ex. subventioner, skatter och
lagar) kan alla bidra till att stimulera foretag att i hogre
grad anvdnda nudges for miljoforbéttring. Ett foretag
har forstds inte samma mandat som en regering nir
det giéller att styra folk, sd det litar mer pd nudge-
strategier. Dock fokuserar de flesta foretag frimst pa
resultat och inte sd mycket pa miljohdnsyn.
Regeringen kan hjdlpa foretag att fokusera mer pa

miljohdnsyn och samtidigt informera foretagen om
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hur man anvinder nudgestrategier. Ett exempel pa
detta skulle kunna vara att hoja skatten pa kott, vilket
kommer att ge affirerna incitament att puffa folk att
kopa ersdttningsprodukter. Det dr viktigt att kombi-
nera politiska atgdrder med hjilp till féretag som vill
puffa konsumenterna, sa att affdrerna slutligen skapar

miljévinliga nudges.

Att skrida till handling
Regeringen ska ocksa vara en forebild: féretag och med-
borgare agerar miljovinligt om den sjdlv gor det. Stat-
ligt anstéllda 4r dock liksom alla andra bara ménniskor,
sa de kanske ocksa behdver nagra beteendepuffar. Det
bér finnas ldttillgdnglig information och radgivning
som gOr att man pa alla nivder i organisationen vet vad
nudges dr och hur de bér anvéndas. Dessutom rekom-
menderar vi att utbildning om nudges erbjuds alla. En
bra idé &r att inrdtta ett separat nudge-team, som den
brittiska regeringen gjorde med Behavioural Insights
Team. Teamets uppgifter dr att erbjuda intern och
extern utbildning om nudging och kunskapsspridning
som kan forbdttra bade vart liv och miljon. Att utvér-
dera insatser genom pilotstudier och filtexperiment
bdr forstas vara centralt for ett sidant team.

»Ldr andra genom att foregd med gott exempel« dr
huvudtanken. Nudging borde kunna anvindas i det

egnaarbetet, t.ex. kan:
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Att puffa eller inte puffa: aktiv anti-nudging

Det dr kanske en ovéntad avslutning i en rapport som &r
dgnad 4t nudging, men vi skulle vilja att den sista rekom-
mendationen dr att beslutsfattare ocksd Overviger

Standardinstillningen for skrivare vara
»skrivut dubbelsidigt«.

Lampor sldckas nédr ingen i lokalen har rért
sig pa tio minuter.

Papperskorgar utrustas med tydliga anvis-
ningar pdlocket.

situationer ddr ett slags anti-nudging dr mer pa plats.

ren ocksa gor det) att nudges kan anvindas for »bra«
beteendeférindring, men att de oundvikligen ocksa
kan anvdndas for mindre bra beteendefdriandringar.

I sjdlva verket finns det médnga marknadsforingsstrate-

Vi har ndmligen borjat inse (och vi hoppas att ldsa-

gier som puffar minniskor at fel hall, t.ex:
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Automatisk registrering av nyhetsbrev pa
webbplatser.

Foretag som hédvdar att det bara finns ett
begransat antal biljetter eller produkter.

Affdrsinnehavare som bara visar upp dyra
varor i entrén for att kunderna senare vid
utgangen ska tycka att de billigare varorna
ddr dr fantastiska »fynd«.
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Regeringar och andra organisationer som anser att
valfrihet for medborgare, konsumenter och kunder dr
viktig, bor vara medvetna om effekterna av nudging.
De bor ingripa ndr manniskor puffas utan att de vet om
det och pa ett sétt som &r daligt for dem.

Lyckligtvis kréver anti-nudging och nudging
samma sak: en sund insikt om vad det &r och i vilka
situationer det kan vara anvidndbart (och i vilka situa-
tioner det inte dr det). Tyvérr finns det ingen entydig
regel for ndr man ska tillimpa nudging; det &r helt upp
till den som fattar besluten. Sérskilt svért dr det att
fatta beslut om huruvida nudges eller andra politiska
verktyg dr ldmpliga i sammanhanget. I vissa situatio-
ner kan en extra nudge hjdlpa ménniskor att bete sig
»biéttre« (att informera om sociala normer i kuvertet
med energirdkningen). I andra situationer handlar det
om att gamla styrmedel (som t.ex. bidrag till dem som
vill installera solpaneler) kanske borde ersittas med
en nudge.

Det finns tillfdllen ndr beslutsfattare bor ingripa
och forhindra att féretag anvinder nudges, som att
vissa formuleringar dr forbjudna i de »villkorstexter«
som vi tankldst skrollar igenom nir vi installerar
ny mjukvara. I situationer ddr nudging anvinds pa
bekostnad av personen som utsitts for den, dr det
kanske beslutsfattarna som ska gripa in. I andra fall

kan det vara beslutsfattarens roll att ge méinniskor en
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nudge i rétt riktning. Hur som helst krivs det alltid ett
noggrant dvervigande innan sadana beslut kan fattas.
Man kan inte »bli puffad« till att utveckla en nudge.
Vihoppasattvimed denna &versikt om nudging och
vararekommendationer har gett l4saren en intressant
introduktion till begreppet och dess anvdndningsom-
rdden samt hur miljoarbete kan dra férdelar avdem!
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