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Forord

Denna rapport beskriver resultaten fran forskningsprojektet Nudging my
future self: Beteende-ekonomiska studier av yngres riskfyllda beslut
finansierat av Lansforsakringsbolagens forskningsfond. Projektet bedrevs
vid Linkopings Universitet, avdelningarna for psykologi respektive
nationalekonomi under dren 2016-2018. Huvudansvarig forskare var
Professor Daniel Vastfjall som tillsammans med medsokande Bitradande
Professor Gustav Tinghog och Professor Magnus Johannesson
koordinerat projektet. Merparten av studierna genomfordes vid
forskargruppen Judgement, Emotion, Decision, Intuition lab (JEDI-lab)
och involverade, utover projektledare, flertalet post-docs, doktorander,
assistenter och studenter.

Vi vill rikta ett stort tack till var referensgrupp vid Lansforsékringar ledd
av Sofia Grosche. Ovriga medlemmar i gruppen var Justus Alholt, Eva
Marell, Victor Sundblad och Carolin Laurie. Avslutningsvis ett stort tack
till Lansforsakringsbolagens forskningsfond for stod.
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1 Bakgrund

1.1 Hur fattar vi finansiella beslut?

Idag far vi fatta allt fler beslut - beslut som ofta har langtgaende
konsekvenser, sdsom investeringar, sparande och forsakringar. Senare
tids psykologiska och beteende-ekonomiska grundforskning har visat att
manniskor ofta gor systematiska fel i sina bedomningar och beslut
(Kahneman, 2011; Thaler, 2015). Da beslut som tas nu har konsekvenser
for framtiden ar det speciellt viktigt att manniskor korrekt kan forestalla
sig framtida konsekvenser. En oférmaga att gora detta bidrar till okade
risker for finansiella svarigheter genom exempelvis impuls- och
kreditkop eller otillrackligt pensionssparande. I dessa fall ar det mojligt
att en kortsiktig kanslomassig tillfredstillelse (jag har varan) ar i konflikt
med ett mer langsiktigt "rationellt” tinkande (jag har inte varan, men kan
betala mina rakningar).

1.2 System 1 och System 2

System 1 (kinsla) och System 2 (analys) i finansiella beslut.
Medan traditionell beslutsteori antagit att beslut fattas pa ett rationellt
satt och ej paverkas av kianslor (fornuft mot kinsla; Shafir et al, 1993),
har senare forskning pavisat att ocksa kanslor ar viktiga for "bra”
beslutsfattande (Slovic m fl, 2002). Ett uttryck for det ar att Nobelpriset i
ekonomi 2002 tilldelades Daniel Kahneman for hans forskning om
kognitiva illusioner. I sitt Nobeltal tog Kahneman (2011) upp den
forskning som visat att bedomningar och beslut ar en produkt av ett tva-
process system dar bade analytiska, logiska évervaganden, och
reflekterade (system 2) a ena sidan och intuitiva, kdnslomdssiga
grunder (system 1) & andra sidan kan ligga bakom ett beslut (se tabell 1).

Tabell 1. Beskrivning av utmérkande drag for tva olika sitt att fatta beslut

INTUITION ("system1") REFLEKTION ("system2")

1. Affektivt:Baserat pa njutning-kvidning 1. Analytiskt: Baserat pa skal och orsaker
2. Mentalt okravande 2. Mentalt kravande

3. Associativt/Erfarenhetsbaserat 3. Regelstyrt/Logiskt

4. Automatiskt/Omedvetet 4. Kontrollerat/medvetet

5. Snabbt 5. Langsamt
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Manga av vara vardagliga beslut bygger pa en marknadsmodell dar man
antar att "rationella” agenter integrerar all relevant information och
fattar ett beslut som maximerar nytta. Dock begransas denna rationalitet
av naturliga begransningar i informationsbearbetning ("bounded
rationality”). Dessa begransningar tar sig uttryck i att manga beslut fattas
med hjalp av enkla beslutsregler och genvagar — som ibland, utifran en
marknadsmodell, ger icke-optimala utfall. Exempelvis tenderar vi att
vikta mindre utfall i nuet som 6verdrivet mer vardefulla an storre utfall i
framtiden (100 kr idag ar vart mer 4n 110 kr imorgon).

Vi fattar alltsa beslut bade under inverkan av processer i system 1 och
system 2. Dock finns det bade situationella och individuella faktorer som
paverkar i vilken grad man fattar ett beslut baserat pa intuition kontra
reflektion. Nagra av de vanliga "feltank” som gors kan motverkas med
enklare forandringar i beslutssituationen som antingen tar bort feltanket
eller kapitaliserar pa dess underliggande processer for att skapa ett battre
beslut.

1.3 Nudging

Aven om man momentant kan upplysa individer om vikten av att fatta
genomtankta beslut ar det svart att fa ihallande effekter. Exempelvis visar
forskning att manniskor upplever det som mycket enklare att ”inte gora
nagot” vilket b.la. har lett till att man i USA istéllet for att 1ata individer
valja om de ska ha pensionsforsakring andrat "default” till att man har
pensionsforsakring (Thaler, 2015). Om man inte vill ha det fir man
aktivt valja bort detta. Denna typ av beslutsstod har populart kallats for
"nudge” (Sve. ldttare knuff) dar man genom positiv forstarkning och
enkel informationspresentation baserat pa manniskors naturliga satt att
fatta beslut forandrar individens val (Thaler & Sunstein, 2008). En
alternativ metod att 6ka beslutskompetens ar s.k. "boosts” dar individens
inneboende kapacitet att fatta beslut forstarks. Fordelen med boosts
relativt nudges ar att den tidigare inte sa starkt inskranker pa det fria
valet, samt ar individ- snarare an situationsbundna. En viktig poang med
bada metoder ar att beslutsfattare skapar preferenser och val utifran den
information som finns tillginglig nar beslutet ska fattas. Forandringar i
vilken och hur information presenteras paverkar darfor manniskors val
("choice architecture” eller valarkitektur). Idag anvands kunskap om
manniskors beslutsfattande aktivt for att forandra manniskors val till det
(for individen och samhallet) battre genom enkla forandringar i hur och
vilken information som ges. Samtidigt som individer pa detta satt kan
"nudgas” att fatta battre beslut ar det viktigt att individen ar medveten
om konsekvenserna av sina val.
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1.4 Fragestillning och projektets fokus

Det overgripande syftet med forskningsprojektet var att identifiera
psykologiska mekanismer bakom riskfyllda finansiella val pa 1ang och
kort sikt och att bidra med kunskap for att utforma policys och
interventioner ("nudges”) for att underlatta sunt ekonomiskt
beslutsfattande. For att uppna detta genomfordes ett antal studier med
olika kompletterande metoder (enkater, experiment och interventioner).
Figur 1 visar oversiktligt var ansats. Som kan ses genomfordes initialt ett
antal enkatstudier for att undersoka sjalvrapporterat ekonomiskt
beteende samt hur det kopplar till olika individuella skillnadsvariabler.
Under ar 2 genomfordes ett flertal experiment med avsikt att fastlagga
kausala samband om den roll kéanslor savil som analytiska 6verviganden
spelar for finansiella beslut. Under ar 3 genomfordes experimentella
interventioner (nudges) bade i laboratoriemiljo samt som filtstudier med
hjalp av Lansforsakringar.

Ar 1. Enkit: . )
Beslutskompetens och Ar 1. Enkat:
planerade/ faktiska Individuella skillnader

finansiella beslut

Ar 2 Experiment: Ar 2 Experiment:

Mentala konton och

Kéanslors roll .
risk

Ar 3 Experiment
och interventioner:

Nudging

Figur 1. Projektets upplagg och oversiktlig tidsplan.
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2 Resultat

Nedan redovisas de huvudsakliga fynden fran projektets tre faser; 1)
Enkater, 2) Experiment, samt 3) Nudging och faltstudier. Avsikten ar att
beskriva huvudsakliga metoder och fynd. Specifika detaljer for enskilda
studier finns i de vetenskapliga publikationer och rapporter projektet
producerat (vilka beskrivs i 16pande text).

2.1 Enkater; Sjalvrapporterade finansiella beslut

och individuella skillnader

Med avsikt av att ta reda pa varfor vissa personer verkar fatta battre
ekonomiska beslut an andra och varfor vissa verkar ha mindre
ekonomisk oro genomfordes initialt en stor enkidtstudie. Enkidten
besvarades av drygt 2 000 personer (60% svarsfrekvens) i aldersspannet
20-75 ar. Tabell 2 visar demografiska data for samplet.

Tabell 2. Deskriptiv data for enkatstudie

(n=2,063)

Alder
Medel alla deltagare 49.2
20-39, n (%) 644 (31.2)
40-59 ,n (%) 769 (37.3)
60-75, 1 (%) 649 (31.5)
Kon

. o 1,048
Kvinnor, n (%) (50.8)
Hushallets inkomst / manad fore skatt
0-14,999 SEK, n (%) 300 (14.6)
15,000 - 44,999 SEK, n (%) 1,127 (54.7)
> 45,000 SEK, n (%) 634 (30.8)
Utbildningsniva
Grundskola 266 (12.9)
Gymnasium 902 (43.7)
Hogre utbildning mindre an 3 ars 310 (15.0)
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Hogre utbildning mer 4n 3 ars 585 (28.4)

Enkiten matte savil ekonomiskt beteende och sjalvupplevt ekonomiskt
vialmaende som individuella skillnader s& som sjalvkontroll, optimism
och finansiell forstaelse med hjalp av ett antal standardiserade skalor
(beskrivs nedan). Ett centralt utfallsmétt var sjalvrapporterat finansiellt
beteende. Detta mittes med en skala, Financial Managment Behavior
Scale (FMBS). Exempelfragor frdn denna skala ges nedan:

FMBS (Hur ofta under de senaste 6 manaderna har du? o0-6
aldrig-alltid):

e Jamfort olika alternativ innan du genomfort ett kop av en produkt
eller tjanst
Betalat alla dina rakningar i tid

e Skrivit ner eller elektroniskt kontrollerat dina utgifter varje manad
Haéllit dig inom din budget (har dven alternativet upprattar ingen
budget)

e Betalat din kreditkortsrakning varje manad (har aven alternativet
har inget kreditkort)

Utover denna skala, utformades tva nya matt for att mita finansiellt
valbefinnande; finansiell oro (t ex “ekonomi gor mig orolig”) och
finansiell trygghet (t ex jag kdanner mig lugn nar jag tinker pad min
framtida finansiella situation).

Nedan beskrivs ett antal individuella skillnadsvariabler som vi funnit
predicerar bade FMBS och finansiellt vialbefinnande.

2.2.1 Sjalvkontroll. Tidigare forskning har visat att personer med bra
sjalvkontroll (dvs formaga att skjuta upp beloningar och inhibera
impulsivt beteende) i allmanhet klarar sig battre i livet an personer med
dalig sjalvkontroll. Barn med délig sjalvkontroll har storre risk att i vuxen
alder ha uppnétt en 1ag utbildningsniva och vara mindre stresstaliga.
Eftersom sjdlvkontroll verkar péaverka ménga viktiga aspekter i
manniskors liv ville vi underséka om det dven péaverkar finansiellt
beteende och finansiellt vilmaende.

Resultaten fran enkitstudien var sldende. Personer med bra (relativt de
med mindre bra) sjalvkontroll sparar oftare pengar fran varje manadslon.
De har aven generellt sett ett battre ekonomiskt beteende; det vill saga de
pensionssparar, betalar sina rakningar i tid och jamfor priser innan de
handlar (se figur 2). Dessutom har de ett hogre ekonomiskt
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valbefinnande, de kdnner en storre siakerhet i sin nuvarande och framtida
ekonomiska situation och de oroar sig mindre Gver finansiella fragor.
Sjalvkontroll paverkar dven finansiellt beteende i hogre utstrackning an
andra liknande personliga egenskaper sa som optimism och
eftertanksambhet.

3.6
==

3.4

3.2
—

2.8

26

24
1

T
Low self-control High self-control
Self-control

|1 FMBS Score ——— 95%Cl |

Figur 2. Skillnader i sjalvrapporterat sunt finansiellt beslutsfattande
mellan individer med 14g respektive hog sjalvkontroll. Hogre viarde pa
FMBS-skalan betyder sundare finansiellt beslutsfattande.

Den slutsats som ar mojlig att dra fran den har studien ar att personers
beteenden och vilbefinnande inte enbart styrs av deras kunskap och
inkomstniva, utan till en stor del daven av personlighetsdrag sd som
sjalvkontroll och optimism.

Publikation: Strémback, C., Lind, T., Skagerlund, K., Vastfjill, D., &
Tinghog, G. (2017). Does self-control predict financial behavior and
financial well-being? Journal of Behavioural and Experimental Finance.

Vidare forfattades en studentuppsats som undersokte hur FMBS och
finansiellt valbefinnande relaterade till tidspreferenser (d v s huruvida
man foredrar en mindre summa direkt framfor en storre summa
utbetalad i framtiden) och risktagande i standardiserade ekonomiska
spel. Resultaten visar att individer som ar mer risk-aversiva samt kan
skjuta upp beloningar har bade hogre finansiellt vialbefinnande samt
sjalvrapporterat finansiellt beslutsfattande.
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Uppsats: Nystrom, J & Romberg, K. (2017). The influence of time and
risk preferences on financial behaviour and well-being — Results from a
national survey. Master thesis in Economics, Linkoping University.

2.2.2 Finansiell forstaelse och numerisk formaga

I den har delstudien fokuserade vi pa finansiell forstaelse och hur denna
paverkar individers finansiella beteende och valmaende. Finansiell
forstaelse definieras som en individs forméaga att forsta enklare
finansiella koncept sdsom inflation, ranta pa ranta effekt och
diversifiering. Vi forsoker dven fordjupa insikterna mellan sambanden
genom att dven studera effekten av numerisk formaga och kognitiv
reflektionsformaga.

Tidigare litteratur pa omradet har visat att finansiell forstaelse paverkar
bland annat hur mycket man sparar, om man har en finansiell buffert,
hur stora kreditkortsskulder man har och huruvida man ager aktier. Det
ar daremot fa tidigare studier som undersoker sambandet mellan
finansiell laskunnighet och valméaende.

Deltagarna fick besvara ett batteri av kunskapsfragor for att mata deras
finansiella forstaelse, numeriska formaga samt kognitiva reflektions-
formaga (nedan ges tre exempel).

e Finansiell forstdelse; Anta att rantan pa ditt sparkonto ar 1 % och
inflationen ar 2 %. Om du later dina pengar sta pa kontot i ett ar,
kommer du kunna kopa mer, lika mycket, eller mindre for
pengarna vid arets slut?

e Numerisk formdga; Av 1000 ménniskor i en liten stad ar 500
medlemmar i en kor. Av dessa 500 medlemmar ar 100 man. Av de
500 invanarna som inte ar med i koren ar 300 man. Vad ar
sannolikheten att en slumpmassigt dragen man ar medlem i
koren? Ange sannolikheten i procent. %

e Kognitiv reflektionsformaga; Ett slagtra och en boll kostar
tillsammans 110 kr. Slagtraet kostar 100 kr mer an bollen, vad
kostar bollen?

Vara resultat visar att hogre finansiell formaga ar associerat med bade ett
battre finansiellt beteende samt ett hogre vilbefinnande. De 6vriga
formagorna (numerisk- och kognitiv reflektionsformaga) verkar inte ha
en signifikant paverkan pa varken finansiella vanor eller vilbefinnande.
Detta tyder pa att det ar viktigt att fa privatpersoner att forsta enklare
finansiella koncept. Tidigare forskning pekar dock pa att utbildnings-
forsok av finansiell laskunnighet har varit relativt fruktlosa i att forandra
finansiella beteenden. I och med glappet mellan utbildning och kunskap
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har bankpersonal ett stort ansvar i att forsoka kommunicera finansiella
koncept sa att kunderna forstar och kan fatta informerade beslut. Om
man lyckas med detta kommer kunderna bade fatta battre beslut och ma
battre.

Publikation: Skagerlund, K., Lind, T., Stromback, C., Tinghog, G., &
Vastfjall. D. (2018). Financial literacy and the role of numeracy — How
individuals’ attitude and affinity with numbers influence financial
literacy. Journal of Behavioral and Experimental Economics, 74, 18-25.

Avhandling: Lind, T. (2019). Financial Literacy, Motivated
Reasoning, and Gender; Essays in Behavioral Economics.
Doktorsavhandling, Linkopings Universitet.

2.2.3 Aldersskillnader

En viktig aspekt av detta projekt var att undersoka eventuella
aldersskillnader i beslutsfattande. Yngre vuxna har en god men ej fullt
utvecklad kognitiv formaga (s.k. fluid intelligens) och kan darfor ofta
hantera mycket information som formedlas till system 2 (om det inte
finns situationella faktorer som negativt paverkar detta system; t ex
tidspress). Vad yngre dock saknar, relativt dldre beslutsfattare, ar
erfarenhet (s.k. kristalliserad intelligens). Aven om #ldre individer har
nedsattningar av kognitiva resurser har senare ars forskning visat att
aldres kansloliv delvis kompenserar for denna nedsattning (se oversikt av
Peters, Hess, Vastfjill, & Aumann, 2007). En viktig forskningsfraga var
darfor initialt i vilken utstrackning yngres ekonomiska beslut styrs av
system 1 (kéanslor) relativt system 2 (analytiska) processer. Vidare — vad
har de tva olika sétten att tinka for konsekvenser for beslutens kvalitet
och individens framtida valbefinnande?

Trots relevansen av denna fraga finner vi genomgaende, for den typen av
finansiella beslut vi studerat (riskfyllda val, tidspreferenser samt
sjalvrapporterat finansiellt beteende) i bade representativa urval och i
experiment, att aldereffekterna ar mycket sma (vi har dock funnit att
finansiella beslut om att skdnka pengar ger vissa alderseffekter;
Bjalkebring m.fl., 2016). Ett sldende exempel pa avsaknad av skillnader
mellan aldersgrupper redovisas nedan i figur 3. Vi ser en mycket liten
effekt, och ej statistiskt signifikant, pa sjalvrapporterat finansiellt
beteende, samt de tvd matten pa finansiellt vialbefinnande (oro och
trygghet). Sammantaget leder detta till att ett relativt mindre fokus har
lagts vid aldersskillnader under projektets gang.

LINKOPINGS UNIVERSITET
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FMBS
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Figur 3. Aldersskillnader i sjilvrapporterat finansiellt beteende (FMBS),
finansiell trygghet och finansiell oro fran enkitstudie.

Publikation: Bjalkebring, P., Vastfjall, D., Dickert, S., & Slovic, P.

(2016). Greater emotional gain from giving in older adults: Age-related
positivity bias in charitable giving. Frontiers in Psychology, 7.
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2.2.4. Ytterligare studie med miitning av kognitiva och
affektiva formagor samt beslutskompetens i ett studentsample
I en omfattande kompletterande datainsamling matte vi, utover de
faktorer som inkluderades i enkiten, kognitiva och affektiva formégor
med hjalp av standardiserade tester i ett sample pa 166 studenter.
Matningarna var mycket omfattande och involverade 3 sessioner om en
timme i laboratoriet. For 50 av de 166 studenterna genomfordes ocksa en
serie uppgifter dar blodfloden i hjarnan mattes (fMRI). Medan enkiten
ger en bild av hur ett representativt urval fattar finansiella beslut och
vilka kognitiva och affektiva individuella skillnader som ligger bakom
sunt ekonomiskt beslutsfattande, kan denna mer omfattande studien
battre mata grundlaggande informationsbearbetningssystem sdsom
exekutiva funktioner.

Exekutiva funktioner kan definieras som formagan att inhibera, skifta
uppmarksamhet och uppdatera information. Trots det uppenbara vardet
av sddana kognitiva formagor for sunt finansiellt beslutsfattande (t ex
impulskontroll) saknas det i dagsldget studier dar dessa formagor méts
pa ett vederhiftigt satt. Vi matte darfor fluid intelligens med den sa
kallade Ravens matriser, inhibering med en s.k. Stropp-uppgift, och
skiftning med ett s.k. trail-making test. Utover detta mattes
arbetsminneskapacitet samt ett antal affektiva formégor. Strategin var
sedan att relatera dessa formagor till sjalvrapporterat finansiellt beteende
(FMBS), finansiellt vilbefinnande samt beslutskompetens.

Resultaten fran beteendestudien visar dock att kognitiva féormagor endast
ar svagt relaterat till bade finansiellt beteende och vilbefinnande. Dock
finner vi, som tidigare i enkéten, att sjalvkontroll kan predicera bade
beteende och vilbefinnande. I ytterligare analyser finner vi att bade
affektiva aspekter (som t ex matteangest) och numerisk férmaga kan
predicera hur vil man presterar. Avslutningsvis visar vara fMRI-analyser
att numerisk kognition och exekutiva funktioner ar delvis overlappande,
men ocksa separata, informationsbearbetningsprocesser.

Publikationer: Skagerlund, K. Bolt, T., Nomi, J., Skagenholt, M.,
Vastfjall, T., Traff, U., & Uddin, L. (2018). Disentangling mathematics
from executive functions by investigating unique functional connectivity
patterns predictive of mathematics ability. Journal of Cognitive
Neuroscience.
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Skagenholt, M., Traff, U., Vastfjall, D., & Skagerlund, K. (2018).
Examining the Triple Code Model in numerical cognition: An fMRI
study. PLoS ONE.

Skagerlund, K., Ostergren, R., Vistfjill, D., & Triff, U. (2019). How
does mathematics anxiety impair mathematical abilities? Investigating
the link between math anxiety, working memory, and number
processing. PLoS ONE, 14(1): e0211283.

2.2.5. Financial Homo Ignorans: utveckling av matskala

I ett ytterligare delarbete beskrivs den nya skala vi utvecklat och validerat
for att beskriva finansiellt beslutsfattande (vi kallar skalan; Financial
Homo Ignorans scale). Var tidigare forskning har visat att speciellt fem
omraden ar relevanta for att mata individuella skillnader i vilken
utstrackning man undviker finansiell information: 1) Motiverat tankande,
2) informationsundvikande, 3) aggregeringsbias, 4) oforméga att beakta
alternativkostnad, samt 5) 6verkonfidens. I nuldget saknas ett instrument
for att mata dessa specifikt vad avser den finansiella doméanen. Vi har
samlat in data i ett representativt svenskt urval (0ver 1000 personer) och
genomfort datareduktion med mal att presentera en valid, reliabel samt
lattadministrerad skala som kan diagnostisera individuella skillnader i
finansiellt beslutsfattande.

2.2.6. Upplevelsesampling av beslutssituationer

En viktig, men svarbeforskad, forskningsfraga ar hur manniskor faktiskt
fattar finansiella beslut i vardagen. Vanlig enkdtmetodik tillater inte att
sampla upplevelser nar de naturligt forekommer. En metodik som kallas
Experience Sampling Method (ESM; eller upplevelsesampling) kan dock
anvandas. I en typisk ESM-studie utrustas deltagarnas smartphones med
ett testprogram som slumpmassigt piper (exempelvis 5-7 ggr per dag).
Deltagarna ska vid denna signal aterge aspekter av deras pagaende
upplevelse, t ex vilka beslut de tanker pa just nu.

Vi lat 108 deltagare genomfora en upplevelsesampling under en vecka. Pa
detta satt fick vi in tusentals observationer av olika beslut under olika
tidpunkter under en vanlig vecka. Vid varje tidpunkt bad vi deltagare
ange om de tanker pa ett beslut som de ska fatta eller har fattat, inom
vilken doméan detta var och hur de kande (speciellt anger) infor beslutet.
Ett sldende resultat var att i 47% av fallen sa handlade besluten om
finansiella situationer (inkop, investering, betala rakningar, konsumtion
e t c.). Vidare fann vi att manga individer tankte pa den potentiella
mojligheten att de kommer angra sig for framtida beslut (om t ex
investeringen inte blev sa bra som de tankt sig). Ett huvudfynd var att
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individer anvander sig av tva strategier for att reglera beslutsanger;
informationsundvikande och mdgjlighet att 4ndra sitt beslut. En slutsats
fran denna studie ar darfor att manniskor tanker mycket pa finansiella
beslut och har olika framgéangsrika strategier for minskad beslutsoro.

Publikation: Bjalkebring, P., Vastfjall, D., Svenson, O., & Slovic, P.
(2016). Regulation of experienced and anticipated regret in daily decision
making. Emotion, 16, 381—386.

2.2 Experiment

Medan forsta fasens enkater var primart deskriptiva, var fokus i fas 2 att
etablera kausala samband i experimentella studier. Det typiska upplagget
for denna fas var att forsoksdeltagare sSlumpmassigt indelades i en av
flera experimentella betingelser och fick fatta beslut i ndgon form av
standardiserad beslutsuppgift (t ex riskfyllda val eller tidspreferenser).
Nedan beskrivs de huvudomraden som vara experimentella studier
fokuserat pa.

2.3.1 Kéinslors roll for riskfyllda beslut och beslut 6ver tid
Kanslor ar direkt avgorande for beslutsfattande. Ibland har de en negativ
inverkan, ibland en positiv inverkan. Att klargora den roll kanslor spelar
for finansiella beslut ar avgorande for att forsta hur dessa beslut fattas
och hur man kan hjialpa manniskor att fatta battre beslut. Initialt gjorde
vi en omfattande litteraturoversikt (Vastfjall m.fl., 2016) vilket ledde till
ett flertal experiment. I en serie experiment inducerade vi positiva och
negativa kanslor genom sensorisk stimulering och undersokte hur dessa
kanslor i sin tur paverkade riskfyllda beslut och tidspreferenser. I en
forsta studie (Koppel m.fl., 2017) fann vi att beslut under inverkan av
negativa kanslor blir mer impulsiva. En forklaring till detta (som ocksa
validerades i ett uppfoljande experiment; Koppel m.fl., under
granskning) ar att deltagare soker direkt beloning som ett satt att reglera
och minska negativa kianslor. En slutsats fran dessa studier ar darfor att
manga finansiella beslut kan vara en konsekvens av en 6nskan att
momentant ma battre (med foljden att man kanske inte valjer ett battre
framtida utfall).

I en uppfoljande serie studier Amnade vi att forsta hur kanslor direkt styr
val. I tva studier anviande vi psykofysiologisk matning (puls,
hudkonduktans e t c.; Persson m.fl., 2018) och funktionell
hjarnavbildning (Skagerlund m.fl., under bearbetning) for att
kontinuerligt mata kanslomassiga reaktioner. Ett huvudsakligt resultat
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var att fysiologiska responser ar starkare for negativa an positiva utfall
(forlustkanslighet) samt att riskfyllda beslut blir mindre kéansliga for bade
sannolikhet och utfallets storlek nar individen reagerar kanslomassigt.
En slutsats fran dessa studier ar darfor att 1) man reagerar starkare pa
forluster an vinster, och 2) objektiva risker och utfallens storlek spelar
mindre roll nar beslut ar kianslomassiga.

Publikation: Vastfjall, D., Slovic, P., Burns, W., Erlandsson, A., Koppel,
L., Asutay, E., & Tinghog, G. (2016). The arithmetic of emotion:
Integration of incidental and integral affect in judgments and decisions.
[Review]. Frontiers in Psychology, 7.

Publikation: Koppel, L., Andersson, D., Morrison, 1., Posadzy, K.,
Vastfjall, D., & Tinghog, G. (2017). The effect of acute pain on risky and
intertemporal choice. Experimental Economics.

Publikation: Persson, E., Asutay, E., Hagman, W., Vastfjall, D., &
Tinhog, G. (2018). Affective response predicts risky choice for fast, but
not slow, decisions. Journal of Neuroscience, Psychology, and
Economics.

Uppsats: Mederyd, A. (2017). The risky effect of affect — Interaction
between informational and motivational aspects of feelings in the
Columbia Card Task. Psykologexamenuppsats, Linkopings Universitet.

2.3.2 Effekter av tidspress pa riskfyllda beslut

I nista experimentserie undersoktes huruvida system 1-tank paverkar
riskfyllda beslut. I ett storskaligt experiment inducerades deltagare
antingen att forlita sig mer péa intuition (system 1; genom att de fick fatta
beslut under tidspress) eller eftertanke (system 2; genom att de fick vianta
en tid innan de fattar beslutet) medan de fattar riskfyllda beslut (t ex "ta
100 kr med sikerhet eller singla slant (50%:s chans) att fa 200 kr eller o
kr”). Utover riskfyllda beslut fick forsoksdeltagarna ocksa fatta finansiella
beslut om att fordela pengar mellan sig sjalv och andra (prosociala
beslut). Vi fann att deltagare satta under tidspress var mindre kansliga
for sannolikheter och utfallens storlek. Vidare visade dessa deltagare pa
en storre reflektionseffekt — d v s deltagare var mer risksokande for
forluster och mer riskaversiva for vinster. Effekten av tidspress var
specifik for riskfyllda beslut da ingen effekt aterfanns pa prosociala val.
En slutsats fran detta ar att beslutsfattare under tidspress forlitar sig pa
forenklade tumregler nar de fattar riskfyllda beslut. Tid till eftertanke
verkar vara ett visst skydd mot denna typ av feltank.
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Publikation: Kirchler, M., Andersson, D., Bonn, C., Johannesson,
M., Segrensen, E., Stefan, M., Tinghog, G., & Vastfjill, D. (2017). The
effect of fast and slow decisions on risk taking. Journal of Risk and
Uncertainty.

Publikation: Tinghog, G., Andersson, D., Bonn, C., Johannesson, M.,
Kirchler, M., Koppel, L., & Vistfjill, D. (2016). Intuition and moral
decision-making — the effect of time pressure and cognitive load on moral
judgment and altruistic behavior. PLoS ONE.

2.3.3 Prediktioner av framtida kiinslor och tidspreferenser

Vi fattar manga beslut dar vi maste vilja mellan ett utfall idag eller ett
annat utfall i framtiden. Manga av dessa beslut ar dessutom ekonomiska
beslut. Det kan rora sig om allt fran huruvida man ska spara pengar idag
eller kopa den dar prylen man vill ha just nu, till huruvida man ska ga i
pension idag eller jobba ett ar till och fa hogre pension varje ménad i
framtiden. Dessa beslut ar ofta inte enkla att fatta och en anledning till
detta dr att vi méste viga in bade de kanslor vi skulle kdnna idag vid varje
mojligt utfall och vara framtida kénslor. Kommer jag att bli sa pass
mycket gladare varje manad om jag far hogre pension sa att det ar vart
det eventuella missnoje som ett ars jobb skulle innebara? For att fatta ett
beslut som vi kommer att vara néjda med sa kriavs det med andra ord att
vi klarar av att forutspa vara kanslor. Tidigare forskning har dock visat
att de flesta manniskor inte ar speciellt bra pa det. Vi tenderar att
overskatta bade hur intensiva och varaktiga vara kianslor kommer att vara
och detta leder till att vi ofta fattar beslut som inte ar optimala.

I det har experimentet bad vi 200 studenter att vilja mellan en lagre
summa pengar idag eller en hogre summa pengar i framtiden (antingen
imorgon eller om sju dagar). Vi bad dem aven uppskatta hur glada, nojda,
ledsna och missndgjda de tror att de skulle kidnna sig om de fick pengarna
idag respektive i framtiden. Dessutom bad vi dem skatta sin egen
sjalvkontroll med hjalp av diverse fragor. Eftersom bra sjialvkontroll ofta
forknippas med formagan att vilja bort nagot idag for nagot battre i
framtiden var vi aven intresserade av att undersoka om det finns en
skillnad mellan personer med bra och délig sjilvkontroll. Ar personer
med bra sjilvkontroll battre pa att uppskatta sina framtida kanslor eller
ar de bara battre pa att faktiskt agera pa ett satt som maximerar deras
gladje? Det hir ar potentiellt intressant eftersom beroende pa om
manniskor inte maximerar sin lycka pa grund av att de 1) inte kan
forutspa sina framtida kanslor eller 2) pa grund av att de inte har den
sjalvkontroll som kravs for att vanta pa en framtida beloning, sa ska de
antagligen bemotas olika i en radgivningssituation.
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Vi finner att deltagarna i var studie ar forvanansvart bra pa att predicera
sin framtida lycka och dessutom ar ovantat duktiga pa att vanta pa
beloningar. Merparten av vara deltagare viljer att vianta pa en storre
beloning, men i linje med tidigare forskning ser vi att individuella
skillnader i sjalvkontroll korrelerar med beslutet att fordroja beloning.

2.3.4 Mentala konton

Inom beteende-ekonomi ar det valdokumenterat att méanniskor
behandlar pengar i handen annorlunda mot exempelvis krediter (dar
man ar mer vardslos och villiga att ta risker med krediter; Thaler, 2015).
Pa liknande sitt har forskning visat att flera sma forluster som paketeras
som en storre forlust upplevs mindre negativt (Kahneman, 2011). En
tolkning av detta ar att manniskor har "mentala konton” dar kostnader
och inkomster kategoriseras, inte baserat pa viarde, utan pa hur de
upplevs (t ex som stora eller sma vinster/forluster — ofta i relation till en
referenspunkt). Forskningen om mentala konton ar direkt relevant for
fragor om att samla eller sprida bank- och férsakringsengagemang. Med
utgdngspunkt i forskning om mentala konton har experiment utformats
dar vi varierar faktorer som gor att individer i hogre eller mindre
utstrackning valjer att samla kostnader. Vi kan pa sa sitt identifiera
psykologiska mekanismer som gor att man ar mer bendgen att koda
utgifter i ett och samma mentala konto.

I tva delstudier finner vi att: 1) monetara utfall skiljer sig fran sociala
utfall - individer foredrar att integrera monetara forluster med vinster for
att minska smartan av en forlust, medan de foredrar att separera sociala
forluster fran vinster, samt 2) deltagare visar tdlamod for vinster nar de
stills infor valet att vanta ett par ménader for en storre summa pengar
eller for att fa ett mindre belopp med regelbundna intervall 6ver tid. For
forluster finner vi att manniskor foredrar att betala sina skulder direkt
om de far valet. Sammantaget visar dessa studier pa att manniskor har
olika mentala konton for olika typ av utfall och for vinster respektive
kostnader.

Avhandling: Posadzy, K. (2017). Social and economic factors in
decision making under uncertainty: Five essays in behavioral
economics. Avhandling, Linkopings Universitet.

2.3.5 Beaktar vi alternativkostnad? Aggregeringsbias och
finansiella beslut

Vi har myntat begreppet "aggregeringsbias” for att beskriva det feltank
som uppkommer nir manniskor inte forstar eller ignorerar vad den
kumulativa summan av en serie ekonomiska utfall blir. Manniskor har
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svart att forstd hur manga sma lan blir stora skulder och hur ménga sma
besparingar kan bidra till battre valfard i framtiden. Vi har genomfort
experiment dar vi jamfor upplevelse av en stor summa (t ex en betalning
eller kostnad) kontrasteras mot nar samma summa ar indelad i mindre
delar. Trots att avbetalningarna ofta har ranta och dirmed uppgar till en
storre summa an en direktbetalning, tror vissa att uppdelning av
kostnaderna i smaposter gor beslutet mindre smartsamt. Vi undersokte
preferenser for klumpsumma kontra kumulativa betalningsstrukturer
och hur de varierar mellan vinst- och forlustsituationer i ett experiment
med 239 studenter. Majoriteten av deltagarna ville ha aggregerade
vinster direkt istdllet for att de skulle spridas 6ver tid. Detta beteende ar i
sjalva verket forenligt med ett ekonomiskt sunt beteende eftersom pengar
kan aterinvesteras och ge vinster med tiden. Nar det géller forluster ar
preferenser mindre klara, d v s deltagarna ar mer benagna att delas upp
forluster an vinster. Sammanfattningsvis, att presentera fordelarna med
sparande i aggregerade termer (d v s som en kumulativ summa) kommer
saledes att gora detta alternativ mer attraktivt.

En annan faktor som ofta ignoreras av individer nar beslut fattas ar
alternativkostnad. Medan ekonomer tar det som sjalvklart att individer
beaktar majligheten att pengar kan anviandas pa alternativa sitt nar de
fattar beslut, visar tidigare empiriska studier att vissa individer
forsummar denna mgajlighet. I en studie med 255 studenter testade vi om
manniskor inte tanker pa alternativa anviandningsomraden for pengar. Vi
finner, i likhet med tidigare forskning, att vissa individer forsummar att
tanka pa alternativkostnaden for konsumtionsvaror. En viktig uppgift for
framtida forskning ar darfor att identifiera interventioner dar
beslutsfattare beaktar de olika sitt pa vilka pengar kan anviandas.

Uppsats: Fritzell, G. & Strand, L. (2018). The opportunity cost neglect
of money and time — The role of mental budgeting. Kandidatuppsats,
Nationalekonomi, Linkopings Universitet.

2.3.6 Motiverat tiinkande i finansiellt beslutsfattande

Motiverat tankande ar tendensen att tolka information utifran
forutfattade meningar och trossatser. Aven om motiverat tinkande ir
prevalent i politiska fragor (t ex faktaresistens och klimatfornekelse)
forekommer det sannolikt ocksa i finansiellt beslutsfattande. For att
undersoka detta har vi genomfort tva studier. Den forsta ar publicerad
och fokuserade pa en icke-finansiell kontext (for att utarbeta ett
paradigm som vi sedan kunde anvéanda for att studera finansiella fragor).

Studier fran USA har visat att individers formaga att korrekt tolka fakta i
form av enkel numerisk information kopplat till effekten av strangare
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vapenlagar styrs av politisk tillhorighet. Republikaner ar battre pa att
tolka statistik som visar att strangare vapenlagar inte leder till minskad
brottslighet. Sympatisorer av demokraterna & andra sidan ar battre pa att
tolka statistik dar strangare vapenlagar visar pa ett samband med
minskad brottslighet. Vi genomforde nyligen en relaterad studie i Sverige
dar vi undersokte motiverat tinkande i hur personer tolkar information
kring invandring och kriminalitet. Vart resultat ar tydligt: Vi misstolkar
information kopplat till invandringens effekter till forman for var
underliggande varldsbild. Motiverat tinkande styr hur vi tolkar enkla
siffror och statistik i politiskt och moraliskt kansliga fragor.

I var studie fick 6ver 1000 deltagare fran Sverige ange partisympati samt
Kklassificera sig sjalva som "mer av en svensk” eller "mer av en
varldsmedborgare” utifran foljande beskrivning: "Ibland pratar man om
huruvida mdnniskor ser sig sjalva som “Virldsmedborgare” eller som
“Svenskar”. Mdnniskor som ser sig som "Virldsmedborgare” menar att
alla manniskor bor ha samma rdttigheter, och att vi har ett lika stort
ansvar att hjdlpa alla mdanniskor, oavsett deras nationalitet. Mdnniskor
som ser sig som “Svenskar” menar att svenska medborgare bor ha vissa
privilegier, och att vi har ett storre ansvar att hjdlpa andra svenskar dn
vad vi har att hjdlpa mdnniskor fran andra lander.”

Sjalva uppgiften bestod av att tolka vad den numeriska informationen
fran ett fiktivt scenario antydde om sambandet mellan
flyktingmottagande och kriminalitet. Detta kravde att deltagarna tankte i
termer av kvoter snarare an i absoluta tal. I scenariot visades numerisk
information som antingen visade péa att kriminaliteten 6kat i ett omrade
som tagit emot manga flyktingar eller tvartom att kriminaliteten minskat
i ett omrade som tagit emot manga flyktingar. Deltagarna fick ocksa
bedoma ett politiskt neutralt scenario dar en viss hudkram gav 6kade
eller minskade hudbesvar.

Resultaten visar att for det politiskt neutrala hudkramsscenariot paverkar
inte varldsaskadning eller partisympati var formaga att tolka information
korrekt. Nar det gallde att tolka information kopplat till invandring och
kriminalitet spelade dock varldsaskddning och partisympati en
betydande roll. Personer som sag sig sjalva som "mer av en svensk”
tolkade informationen korrekt 18% oftare dn personer som sag sig sjalva
som "mer av en varldsmedborgare” nar siffrorna visade att brottsligheten
okat mest i omraden med flyktingmottande. Nar sifforna visade pa det
motsatta sambandet svarade personer som klassificerade sig som "mer av
en varldsmedborgare” ratt 20% oftare an de som klassificerade sig som
“mer av en svensk”. Slutsatsen av detta ar inte enbart att motiverat
tankande forekommer utan att det forekommer lika mycket at bagge hall.
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I tva uppfoljande studier (under utarbetande) anviander vi ovanstdende
scenario i en finansiell kontext och istéllet for politisk varldsaskadning
undersoks finansiell oro och stereotyper kring kon. Data ar insamlade
och analyser genomfors fortfarande.

Publikation: Lind, T., Erlandsson, A., Vastfjill, D., & Tinghog, G.
(2018). Motivated reasoning when assessing the effects of refugee
intake. Behavioural Public Policy.

Popularvetenskaplig artikel: Erlandsson, A., Lind, T. Tinghog, G. &
Vastfjall, D (2018-12-31). Vara dsikter paverkar hur bra vi kan tolka
fakta i politiska fragor. DN Debatt.

2.3.6 Struts- och surikatbeteende som en reaktion pa
forandringar pa aktiemarknaden

I ett avslutande "naturligt” experiment undersoktes tva beteenden som
direkt relaterar till aktiemarknaden; 1) Struts-effekten ar tendensen att
avsiktligt undvika information som kan vara negativ genom att "hélla
huvudet i sanden”, 2) dispositionseffekten uppstar nir personer behaller
aktier som gar ner for lange samtidigt som de séljer vinnande aktier for
tidigt. De tva effekterna undersoktes genom ett naturligt experiment i
samband med aktiemarknadskraschen den 5 februari 2018. Vi erholl data
fran Lansforsakringars Sparnavigatorn, dar kunderna hanterar sina
besparingar och investeringar. Kundens inloggningsaktivitet och antal
placerade forsaljningsorder samlades in och analyserades som en
funktion av tid runt borskraschen.

Intressant nog visade inte resultaten pa en struts-effekt (d v s minskad
aktivitet) utan snarare en relativt konstant eller nagot 6kande
inloggningsaktivitet (en "nyfikenhets-effekt” som vi kallar for Surikat-
effekten, efter djuret som intresserat spanar nar nagot hander pa
savannen). Vidare visar resultaten inte heller att dispositionseffekten
héller utan istéllet lagger kunder fler order under borsfallet an tiden fore
och efter.

En viktig lardom frin denna studie ar att psykologiskt relevanta
beteenden kan studeras med existerande data i olika verksamheter. En
annan slutsats ar att aktiemarknadens forandring paverkar kunders
aktivitet inom olika banktjanster. Att forsta nar kunder ar mottagliga for
information och nar de undviker information ar en central framtida
utmaning.
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Uppsats: Baars, C. & Tapper, J. (2018). Put your head in the sand or
lose a grand? — A natural experiment on the ostrich and disposition
effects. Magisteruppsats, Nationalekonomi, Linkopings Universitet.

2.3 Nudging; experiment och filtstudier

I den avslutande fasen genomfordes ett antal storre studier med avsikt att
identifiera mojliga nudgeinterventioner for att hjalpa manniskor att fatta
battre finansiella beslut. Studierna var dels stora online-experiment
administrerade av oss, dels faltstudier genomforda i samarbete med
Lansforsakringar. En viktig avgransning har var att utveckla och testa nya
interventioner, snarare an att anpassa existerande fungerande nudge-
I6sningar till en svensk kontext (Thaler, 2015). Darfor baserades alla tre
nudgeinterventioner pa de fynd som framkommit i fas 1 och 2 av detta
projekt.

2.4.1 Riskfyllda beslut och interaktionen mellan kiinslor och
individuella skillnader

En av de viktigaste lairdomarna fran fas 1 och 2 av detta projekt var att
béde situations- (t ex tidspress) och individuella faktorer (t ex god
sjalvkontroll) paverkar hur manniskor fattar beslut. Ett annat viktigt
resultat var att system 1 (intuitiva) beslut ofta skiljer sig fran system 2
(reflektiva) beslut.

Den forsta nudge-interventionen fokuserade darfor pa att primart nudga
manniskor att anvianda intuition eller reflektion. Baserat pa tidigare
forskning utvecklades tva olika former av information som vi gav
beslutsfattare innan de fattade ett finansiellt beslut:

Reflektiv informationsnudge

”Du fattar ibland beslut baserat pa magkansla och ibland baserat pa
logiska 6verviaganden. Manga anser att vi fattar bade battre och mer
rationella beslut nar vi forlitar oss pa logiska 6verviaganden”

Intuitiv informationsnudge

”Du fattar ibland beslut baserat pa magkansla och ibland baserat pa
logiska 6verviganden. Manga anser att vi fattar bade battre och mer
tillfredstédllande beslut nar vi forlitar oss pa var magkansla.”

Vi gav tre grupper av deltagare (totalt 1832 deltagare) en av ovanstiende
informations-nudgar (den tredje gruppen var en kontrollgrupp som inte
fick ndgon information) innan de fattade en serie riskfyllda beslut. Utéver
detta matte vi individuella skillnader i preferens for att fatta beslut pa
intuition eller reflektion. En hypotes var att en intuitiv
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informationsnudge skulle ha en starkare effekt pa individer som redan
foredrar intuitivt tinkande. Pa samma sitt var prediktionen att en
reflektiv informationsnudge skulle vara mer effektiv for de individer som
tycker om att reflektera.

Resultaten visar att individer som foredrar ett intuitivt beslutsfattande
fattar betydligt mer riskfyllda val jamfort med individer som foredrar
reflektivt tinkande. Det fanns ingen generell effekt av informations-
nudgarna, men vi finner emellertid en interaktion mellan informations-
nudgar och individuella skillnader: vid intuitiva informations-nudgar
spelar individuella skillnader mindre roll for risk - sarskilt for forluster.
Saledes verkar det som att nar individer foredrar intuitivt beslutsfattande
(jAmfort med individer som foredrar reflektion) dr de mer mottagliga for
nudgar nar de fattar riskfyllda val.

Denna initiala studie visar pa att nudgar maste individanpassas. Tanken
att "one-nudge-fits-all” som ar popular idag verkar alltsa behova tankas
om. Detta fynd ar speciellt viktigt i tillampningar dar man vill kunna
individ- eller segmentanpassa beteendeinterventioner for att fa dem
maximalt effektiva.

2.4.2 Riskfyllda beslut, kinslor och forvalseffekter

I en uppfoljande studie anvandes samma metodik och material som i
studien ovan. Utover informations-nudgar och individuella skillnader,
lades ytterligare en faktor till; forvalseffekten.

Forvalseffekten (eng. “default nudge”) ar en av de mest anvinda och
framgangsrika nudge-teknikerna (Thaler, 2015). Tanken bakom denna
beteendeintervention ar enkel; eftersom manniskor inte gillar att gora
aktiva val kommer de att vilja det alternativ som ar forvalt. Det mest
drastiska exemplet kommer fran organdonation dir lander som har ett
forval att man ar organdonator (och man maéste aktivt vilja att ga ur
donationsregistret) har mycket hogre andel donatorer an lander dar man
aktivt maste valja att bli donator (och forvalet ar att man inte ar donator).

Organdonationsexemplet ar dramatiskt, men vi ser samma sak i Sverige
med bl a PPM-val dar man vid ett inaktivt val fick ett forvalt alternativ. I
en finansiell konsumtionskontext kan forvalseffekten vara dnnu enklare
— ett av tva alternativ kan vara formarkerat (se exempel nedan).

v" Investera 200 kr i blandfond
Investera 100 kr i egenvald fond
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Forskningen visar att manniskor dr mer benigna att vilja det forvalda
alternativet av tva anledningar; 1) det forenklar valet, och 2) man ser det
som en rekommendation.

Baserat pa detta gav vi igen deltagare (1142 st som dessutom fatt en
informationsnudge) uppgiften att fatta riskfyllda beslut (och beslut 6ver
tid) men skillnaden nu var att ett av alternativen (t ex 100 kr med
sakerhet) var forvalt och det andra alternativet inte var det (t ex 200 kr
med 50% sannolikhet eller o kr med 50% sannolikhet). Vi varierade
vilket alternativ som var forvalt.

Hypotesen var att forvals-nudgen accepteras olika beroende pa vem man
ar (foredrar intuition eller reflektion) och vilken informationsnudge man
har fatt (intuitiv eller reflektiv). Mer specifikt utgick vi fran att reflektion
skulle leda till att man var mindre benigen att valja det forvalda.

Resultaten visar dock istillet en liten men signifikant effekt av forval
oavsett informationsnudge och vem man ar (se Figur 4) pa risk och en
liten, men signifikant effekt av informationsnudge pa tidspreferens.

Gain Loss
0,60
0,40
& > & 2
> \’,\ PSS
\z@ 2N SRR
\2\ $® $QJ
Today vs Two One week vs
weeks Two weeks
0,60 060 — 1
0,50 ﬂ m ' 0,50 m ﬂ '
0,40 0,40
‘2\6 Q, \., \2@/ Q, \S\'
NS $® NS &

Figur 4. Effekt av forval och informationsnudge pa riskfyllda beslut och
tidspreferenser.

LINKOPINGS UNIVERSITET



LINKOPINGS UNIVERSITET

LINKOPINGS UNIVERSITET Nudging my future self
JEDI-LAB
24(35)

Overlag finns en forvalseffekt i och med att sannolikheten att vilja det
forvalda alternativet ar hogre an slump (skiljt fran .5 i figurerna ovan).
Intressant nog verkar informations-nudge endast ha en effekt pa forval
for tidspreferenser nar bada utfallen ligger i framtiden (t ex 100 kr om en
vecka mot 150 kr om tva veckor). Sammantaget visar denna studie att det
gar att nudga manniskor med en forvals-nudge (i linje med tidigare
forskning), aven om denna effekt ar liten. Informationsnudge verkar inte
ha en generell effekt, men vi far visst stod for att forvalseffekten kan bli
starkare nar man fattar beslut intuitivt (snarare an reflektivt).

2.4.3 Aktiva och passiva beslut

Som en syntes av ovanstaende tva studier av nudgeinterventioner
genomfordes i samarbete med Lansforsakringar ett utskick till kunder.
Samma form av informations-nudgar (intuitiv, reflektiv och kontroll)
som ovan och anpassat till ett kundbrev skickades slumpmassigt ut till ca
120.000 kunder (se exempel nedan for den intuitiva informations-
nudgen).

h1 Lansforsikringar
Goteborg och Bohuslian

Hur fattar du ekonomiska beslut?

Du fattar ibland beslut baserat pa magkansla och ibland baserat pa logiska 6vervaganden.
Manga anser att vi fattar bade battre och mer tillfredstallande beslut nar vi forlitar oss pa var
magkansla. Ett viktigt beslut ar det om buffertsparande. Syftet med buffertsparande ar ha
lattiligangliga pengar for oforutsedda utgifter i en saker fond. Rekommendationen ar att ha
minst tva manadsloner i buffertsparande, men det viktiga ar att du kommer igang och sparar.
Vad sager din magkansla?

Starta ett automatiskt buffertsparande pa t.ex 200 kr i manaden —>

Utforma ditt eget buffertsparande —

Figur 5. Exempel pa informationsnudge i faltstudie.

Istillet for ett forvalt alternativ hade kunderna tva alternativ att vilja
mellan. Dessa var dock utformade for att viacka en kinsla av enklare
(starta automatiskt ett sparande) kontra ett mer komplext (utforma sjalv)
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val. Hypotesen var att individer som erhaller en intuitiv
informationsnudge skulle vara mer benigna att vilja det enkla
alternativet, medan individer som erhéller en reflektion
informationsnudge ar mer bendgna att valja det komplexa alternativet.
Resultaten ger visst stod for dessa hypoteser (Figur 6).

100 89 87 93
80
60

40
20 11 13 7
0 ] ] —

Kontroll Reflektiv Intuitiv

W Aktivval M Passivtval

Figur 6. Procentuell andel kunder som valjer aktiv kontra passivt val vid
olika informationsnudgar i faltstudie.

Skillnaden mellan andel kunder i intuitiv informationsnudge som valjer
det enklare, passiva valet (93%) kontra andel kunder som valjer samma
alternativ vid reflektiv informationsnudge (87%) ar liten men statistiskt
signifikant.

Sammantaget visar denna studie tva saker 1) det ar mgjligt att genomfora
experimentella nudgeinterventioner i verksamheten med relativt enkla
medel, samt 2) enkla informations-nudgar och beskrivningar av
valalternativ har en systematisk effekt pa kunders beslutsfattande. Detta
ar speciellt viktigt att ha i atanke, da sa fort man ger information till
kunder skapas en beslutsarkitektur som paverkar vilka beslut som tas.
Denna delstudie kan ses som ett forsta forsok att medvetet designa en
beslutsarkitektur som hjalper individer att fatta battre finansiella beslut i
denna kontext.

2.4.4 Acceptans for nudginginterventioner

I ett avslutande projekt inom ramen for forskningsprogrammet har vi
undersokt manniskors instillningar till beteendeinterventioner sdsom
nudges. Ar det okej att nudga ménniskors beslut? Som ovan beskrivits, si
ar ett satt att "knuffa manniskor i ratt riktning” att man systematiskt
forandrar miljon for att frimja ett visst beteende — exempelvis kan man
dramatiskt 0ka pensionssparande genom att lata manniskor borja spara
automatiskt vid nasta loneforhojning. Men for att effektivt kunna
anvianda denna typ av beteendeintervention ar det viktigt att forsta nar
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och varfér manniskor tycker att de ar acceptabla. Inom ramen for
projektet bedrevs darfor ett avhandlingsarbete (Hagman, 2018) vars syfte
var forbattra forstaelsen for nar beteendeinterventioner bedoms vara
acceptabla av gemene man. Avhandlingen presenterar en empiriskt
informerad modell for beteendeforandring som innehaller tva delar 1)
nudge-teknik och 2) attityder till nudges. Nudge-teknik hanvisar till hur
knuffen/interventionen ar utformad for att fungera med avseende pa
psykologisk mekanism. Acceptans hanvisar till huruvida manniskor
finner nudgen acceptabel och fordelaktig respektive patrangande och
minskar valfrihet.

Den empiriska delen av avhandlingen var baserad pa fyra artiklar som
alla anviander en kvantitativ undersokningsmetod for att studera hur
allmanheten upplever denna typ av beteendeintervention. Artikel 1 var
ett forsta forsok att mata huruvida interventioner som ar vanliga i nudge-
litteraturen ses som acceptabla enligt allmanheten (i Sverige och USA). Vi
fann att de interventioner som kategoriserades som att mestadels ha
fordelar for individen sjalv var mer acceptabla jamfort med
interventioner som sags som mestadels fordelaktiga for samhallet.
Resterande artiklar tog ett mer experimentellt perspektiv dar olika
beteendeinterventioner systematisk manipulerades. I artikel 2
undersoktes huruvida en och samma intervention kunde framstéllas som
att ha mer fordelar for individ respektive samhallet. Detta visade sig dock
vara svart och acceptans var snarare bestimt av det “inneboende”
malet/avsikten allmanheten sig hos en intervention. I artikel 3
undersoktes huruvida alternativet till beteendeinterventionen paverkar
acceptans. Alternativen som gavs till interventionerna var antingen att
genomdriva den avsedda beteendeforandringen med lagstiftning eller att
inte gora nagot alls for att andra beteendet. Vi fann 6verlag ingen skillnad
i acceptans, men bedomningarna varierar beroende pa individuella
skillnader i varldsaskadning (dar t ex individualister var mer mot
lagstiftning). I artikel 4 undersoktes om skaparen av
beteendeinterventionen (valarkitektens) politiska anknytning paverkar
acceptans for olika nudgeinterventioner och lagstiftning. Vi fann att
acceptans av bade beteendeinterventioner och lagstiftning 6kade nar det
fanns en matchning mellan méanniskors politiska varldsaskadning och
valarkitektens politiska anknytning.

Sammantaget tyder resultaten pa att acceptans for
beteendeinterventioner ar bestimt av manga psykologiska faktorer. En av
de viktigaste lairdomarna fran arbetet ar att vissa interventioner (de som
ses som ha mer fordelar for individen relativt samhallet) ar mer
acceptabla, men ocksé att det ar viktigt att ha kunskap om
malpopulationen (t ex deras beslutsstilar, varldsaskddning och politisk
orientering) for att oka acceptans for olika beteendeinterventioner.
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Avhandling: Hagman, W. (2018). When are nudges acceptable?:
Influences of beneficiaries, techniques, alternatives and choice
architects. Linkopings universitet, Institutionen for beteendevetenskap
och larande, psykologi, Filosofiska fakulteten.

Artikel: Hagman, W., Erlandsson, A., Dickert, S., Tinghog, G. &

Vastfjall, D. (2019). The effect of paternalistic alternatives on attitudes
toward default nudges. Behavioral Public Policy.
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3 Slutsatser

Det 6vergripande syftet med forskningsprojektet var att identifiera
psykologiska mekanismer bakom riskfyllda finansiella val pa lang och
kort sikt och att bidra med kunskap for att utforma policys och
nudgeinterventioner for att underlatta sunt finansiellt beslutsfattande.

Utifran dessa mal har projektet genererat manga nya resultat. Den
vetenskapliga relevansen av dessa resultat har beskrivits ovan
tillsammans med reflektioner kring den praktiska nyttan och
implikationer for varje delomrade. Dock ar det har viktigt att forsoka ge
en samlad bild av projektets viktigaste resultat. Nedan beskrivs darfor
forst tva huvudsakliga omraden dar projektet bidragit med ny kunskap
vilket foljs av en beskrivning av fyra “feltank” (eng. biases) som vi genom
detta forskningsprogram identifierat som de storsta barriarerna for sunt
finansiellt beslutsfattande. Detta foljs av en beskrivning av situations-
och individuella faktorer som leder till sarbarhet eller skydd mot
finansiella feltank.

3.1. Huvudsakliga fynd

Ett aterkommande fynd i detta projekt ar vikten av att forsta situationer
och individuella faktorer som paverkar balansen mellan intuition (system
1) och reflektion (system 2). Varje beslut vi tar ar en kombination av
informationsbearbetningsprocesser som ar bade intuitiva och reflektiva.
Men i vissa situationer, och vissa individer, ar vi mer benigna att forlita
oss pa intuition. I andra situationer, och andra individer, 4r mer bensdgna
att forlita sig pa reflektion. Detta forskningsprogram har dels identifierat
vissa situationsfaktorer (t ex tidspress) som gynnar intuitivt tinkande,
dels visat pa att hur situationen samverkar med huruvida man vanligtvis
foredrar att fatta beslut intuitivt eller reflektivt.

Aven om intuitivt beslutsfattande ofta ir effektivt och bra (Vistfjill m.fl.,
2016) sa verkar det 6verlag som att intuition (situations-inducerat eller
som en personlighetsegenskap) generellt leder till suboptimalt finansiellt
beslutsfattande. Vi finner exempelvis att individer med god sjalvkontroll,
numerisk formaga och finansiell forstaelse (alla reflektiva egenskaper)
rapporterar ett sundare finansiellt beslutsfattande. Vi finner vidare i
experiment att bade uppmatta och inducerade kinslotillstand leder till
storre impulsivitet, risktagande och forenklat beslutsfattande.
Sammantaget leder detta till en bild dar tid att fatta beslut, kunskap,
logiskt tankande ar faktorer som generellt forvantas leda till battre
finansiella utfall.
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Men dessa faktorer ger oss inte en finansiell superkraft. Vi finner ocksa
att aven individer med god numerisk forméaga, finansiell forstaelse och
hog rapporterad sjalvkontroll ignorerar alternativkostnad, summerar
kostnader i olika mentala konton (d v s behandlar inte pengar som
pengar), uppvisar aggregeringsbiases ( d v s att man tycker att manga
sma kostnader ar battre dn en stor kostnad), ar forlustkinsliga, och
anvander sig av motiverat tinkande.

Slutsatsen ar darfor att alla gor feltank ibland nar de fattar finansiella
beslut — men man kanske gor olika typer av feltank och ar olika sarbara
for olika tankefallor? Beteendeinterventioner tankta att forbattra
beslutsfattande maste ta denna komplexitet i beaktande.

I vara nudgingstudier visar vi just pa denna komplexitet och att “one-
nudge-does-not-fit-all”. Vi finner att bade informations-nudgar som
inducerar intuitivt eller reflektivt tinkande interagerar med
personlighetsfaktorer. Detta ar ett nytt och viktigt fynd inom nudge-
forskningen, men ocksé for tillampningen av olika
beteendeinterventioner. Vi finner ocksa att manga manniskor kan
acceptera nudges aven om det i viss utstrackning upplevs som
manipulativt och inskrankande pa det fria valet. Det som verkar
avgorande for att en nudge ska upplevas som acceptabel ar snarast
avsikten med interventionen samt att mottagaren av nudgen kanner tillit
och samhorighet med avsandaren. Tillsammans visar dessa tva fynd att
nudging kan vara ett effektivt medel att hjalpa manniskor att fatta battre
finansiella beslut — men att olika individer kan behova olika former av
nudges samt att alla som utsitts for nudgen maste ha tillit till
avsandaren.

Ett annat viktigt resultat fran nudging-studierna genomfoérda med
Lansforsakringar ar just att det ar mojligt att forskare och
bankverksambhet tillsammans kan utforma interventioner som bade har
en kundnytta och ett viarde for forskning. For oss forskare ar mgjligheten
att fa in data fran faltstudier pa faktiskt finansiellt beteende mycket
eftertraktat och gor att forskningen vi genomfor i laboratoriemiljo far ett
helt annat genomslag. En rekommendation for framtida projekt inom
detta omrade ar att genomfora mer av den har typen av
faltstudier/randomiserade kontrollerade experiment med faktiska
beslutsfattare. Avslutningsvis sa ar en viktig lardom att organisationer
nudgar manniskor hela tiden — all information som ges har en, avsiktlig
eller oavsiktlig, paverkan pa manniskors beslut. Ett viktigt steg ar darfor
att g till medveten informationsformedling dar effekter av vilken och
hur information presenteras utviarderas och kvantifieras. Pa sa satt kan
nudge-forskningen uppna sitt 16fte — att hjalpa manniskor fatta bade

LINKOPINGS UNIVERSITET



LINKOPINGS UNIVERSITET

LINKOPINGS UNIVERSITET Nudging my future self
JEDI-LAB
30(35)

battre beslut och beslut som de vill fatta men av olika anledningar inte
tagit sig for att gora.

3.2. Fyra finansiella feltank

Avslutningsvis vill vi ta mojligheten att pa ett mer popularvetenskapligt
satt beskriva de fyra centrala feltank vi identifierat att manniskor ofta gor
nar de fattar finansiella beslut. Dessa fyra feltank ar dels baserat pa
resultaten fran forskningsprojektet, dels fran annan tidigare forskning.

Syftet med att beskriva dessa fyra feltank ar att enkelt kunna
karaktarisera vanliga tankefillor samt vilka faktorer som skyddar/gor
manniskor sarbara nar de fattar finansiella beslut. Karaktariseringen kan
anvandas som en typ av checklista vid utformning av
nudgeinterventioner, kommunikation och egentligen all form av
interaktion med individer som fattar finansiella beslut och som skulle dra
nytta av att tanka pa lite annorlunda satt.

Det ar viktigt att understryka att dessa fyra feltank inte ar ett satt att
"fordumma” manniskor. Som beskrivits ovan gor vi alla denna typ av
tankefel ibland. I kontrast till den hyperrationella beslutsfattaren, Homo
Economicus, undviker vi ofta information, dr 6veroptimistiska, gor
irrelevanta jamforelser och foredrar direkta beloningar. Vi kallar darfor
den har typen av beslutsfattare for Financial Homo Ignorans (FHI) —
manniskan som vill undvika att fatta finansiella beslut. De fyra feltanken
som karaktariserar FHI ar:

1) Avsaknad av sjalv-kontroll, impulsstyrt beteende och en
oformaga/ovilja att se in i framtiden (Nu-fokus),

2) anvander sig av motiverat tainkande vilket leder till att information
feltolkas (fel-fokus),

3) ar overoptimistisk och 6verkonfident (sjalv-fokus),

4) samt paverkas av icke-relevant information (o-fokus).

Nedan ges en oversikt av de intuitiva och reflektiva feltank som ligger till
grund for var och ett av dessa delomraden:
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1. Nu-fokus
Typiska feltink:

Present-bias: Vi viarderar 100kr idag som sa vart mer dn en storre
summa i framtiden. Systematiskt feltink som gor att vi har en stark
preferens for utfall idag.

Affective forecasting error: Oférmaga att forestilla sig framtiden och
speciellt hur man ska kidnna sig i framtiden gor att vi undervarderar vart
framtida jag eller 6vervarderar vikten hos en enskild faktor.

Affect Heuristic: Aven om kinslor i manga situationer dr bra for att
fatta beslut finns det ett par viktiga begransningar med vart kinslosystem
— framforallt att kanslor ar nu-fokuserade.

Mentala konton och Cumuluative Cost Neglect. Vi tenderar att
behandla pengar olika beroende pa vad de avses for — vi har t ex olika
mentala konton for upplevelser och materiella inkop. Men annu viktigare
ar det faktum att vi tenderar att tanka olika kring vinster och forluster (en
vinst av samma storlek har ett mycket mindre psykologiskt varde an en
forlust av samma storlek). Dessutom verkar vi ha svart att summera sma
kostnader (d v s ett stort belopp upplevs psykologiskt mycket mer dn
samma belopp uppdelat pA manga smaposter).

2. Fel-fokus: Informationsundvikande och motiverande
resonemang

Typiska feltink:

Decision Avoidance: Undvikande/uppskjutande att fatta beslut.
Uppstar ofta nar beslutet ar komplext och/eller personligt relevant.

Ostrich: Undvika att titta pa information som beslutsfattaren vet ar
relevant, men som ar jobbig att hantera (t ex tittar investerare mycket
mindre pa sina portfoljer nar marknaden gar ner)

Information avoidance: Undvikande av information som potentiellt
skulle vara relevant men som man i nulaget saknar (t ex info om
pensionssparande).

Too-much-choice: For méanga valalternativ kan leda till att man inte
fattar beslut och om man fattar beslut 4r man mindre n6jd med sitt val.
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Confirmation: Soker och processar enbart information som bekraftar
en asikt/attityd.

Social bandwagon: En social heuristik som gor att vi foljer vad andra
gor. Speciellt relevant vad galler investeringar.

3. Sjilv-fokus: Overoptimism och 6verkonfidens
Typiska feltank:

Overconfidence: Overkonfidens innebar att vi tror att vi ar battre
(fattar battre beslut an andra).

Unrealistic optimism: En orealistisk tilltro att framtiden dels
mestadels kommer innehalla positiva handelser och dels att
sannolikheten att positiva handelser ska intraffa 6verskattas.

4. O-fokus: Tar in icke-relevant information

Typiska feltank:

Anchoring: Vi forankrar vara beslut i ofta helt irrelevanta jamforelser.

Pseudo-inefficacy: Vi tenderar att vaga in irrelevant negativ och
positiv information i vara beslut.

Proportion dominance: Numerisk information som ar latt att
utvardera ges for mycket vikt.

Default effect: Viljer forvalda alternativ utan att reflektera.

Var och annan forskning har identifierat foljande situations- och
individuella faktorer som kan vara sarande/skyddande for att gora dessa
feltank. Listan nedan kan anvandas for att designa nudgeinterventioner
anpassade for olika individer och situationer.

5. Situationsfaktorer som paverkar feltink:
Skyddande faktorer

Stabilitet i livssituation
Erfarenhet
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Gott om tid
Tilltro

Sarande faktorer
Stora livshandelser
Affektiv inverkan
Tidspress
Hunger/trotthet

5 should be 6. Individuella faktorer som paverkar feltink:

Skyddande faktorer
Hog Numerisk formaga
Hog Finansiell Kunskap
God Sjalvkontroll
Preferens for analytiskt tinkande
Valkalibrerade forvantningar

Sarande faktorer
Mattedngest/Sifferfobi
Preferens for intuitivt tinkande
Benigenhet till prokrastinering
Kénslighet for affektiv information
Overoptimism

3.3. Avslutande ord

Avslutningsvis vill vi blicka fram4t. Aven om flertalet nya resultat har
framkommit i detta projekt finns mycket kvar att beforska for att forsta
hur vi bast kan hjialpa manniskor att fatta beslut. Det ar var férhoppning
att de vetenskapliga resultat, dess potentiella tillampning, samt den mer
popularvetenskapliga beskrivningen som framstallts har ska stimulera till
ytterligare forskning. Det ar ocksa var forhoppning att de faktorer vi
identifierat i detta forskningsprojekt som centrala for finansiellt
beslutsfattande fangas upp i verksamheter dar kunder fattar faktiska
finansiella beslut som har inverkan pa vilbefinnande och valstand pa
bade kort och lang sikt.

Vad ar da de storsta utmaningarna? Nudge-forskningen och dess
tillampning har blivit oerhort popular sedan Thaler och Sunsteins bok
publicerades 2008. Thaler fick 2017 nobelpriset i Ekonomi b.la. tack vare
denna forskning, Barack Obama utfardade under sitt sista ar som USAs
president en “executive order” att nudge-forskning och insikter fran
beteendevetenskap ska anvandas for att forbattra livet for medborgare,
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flera landers styrande regeringar har etablerat nudge-team, och i Sverige
har nudge-natverk etablerats samt nudging hamnat pa agendan hos
manga myndigheter och organisationer. "Det ska vara latt att gora ratt”
har blivit ett motto som manga anammat for att fraimja bade individuella
beslut och att fa ménniskor att fatta beslut som ar battre for miljon och
samhallet i stort.

Men aven om nudge-forskning och dess tillampning har blivit oerhort
populirt sa finns det fortfarande mycket vi inte vet om nar och varfor en
nudge-intervention fungerar eller inte. Ytterligare forskning behovs
darfor for att kartlagga de psykologiska mekanismer som driver
beteenden. Vidare ar det tydligt att nudge-interventioner inte fungerar
for alla och i alla situationer. Forskning som forstar det komplexa
sambandet mellan typ av nudge-information, individ, situation och
kontext behovs darfor.

En specifik utmaning for forskning i den finansiella kontexten ar
nyttjande av redan existerande data. Banker och andra finansiella
institutioner har tillgang till otroliga mangder data pa hur manniskor
faktiskt fattar beslut, vilken information de far, samt geografiska och
demografiska data. Detta utgor en otrolig mojlighet att fran redan
existerande data gora historiska analyser av vilken information, for vilka
personer, och tidpunkt, som gor att manniskor fattar ett visst beslut. Den
har typen av “reverse engineering” skulle kunna ge ovarderlig
information om hur effektiva nudgar skulle kunna designas. En viktig
framtida forskningsutmaning blir darfor att systematisera och analysera
(med t ex maskininlarning eller AI) denna typ av data for att battre kunna
nudga framtida finansiella beteenden.

LINKOPINGS UNIVERSITET



LINKOPINGS UNIVERSITET Nudging my future self
JEDI-LAB
35(35)

4 Referenser*

*Projektpublikationer har redovisats 1 l16pande text

Kahneman, D. (2011). Thinking, fast and slow. New York: Farrar, Straus and
Giroux.

Rottenstreich, Y., & Hsee, C. K. (2001). Money, kisses and electric shocks: On
the affective psychology of probability weighting. Psychological Science, 12.
185-190.

Shafir, E., Simonson 1., & Tversky, A. (1993). Reason-based choice. Cognition,
49(1) 11-36.

Slovic, P., Fishoff, B., Peters, E., & MacGregor, D. (2002). The affect heuristic.
In T. Gilovich, D. Griffin, & D. Kahneman (Eds.), Intuitive judgment: Heuristics
and biases. Cambridge University Press.

Tinghog G, Andersson D, Bonn C, Béttiger H, Josephson C, Lundgren G,
Vistfjill D, Kirchler M, Johannesson M. (2013). Intuition and cooperation
reconsidered. Nature, 498; E1-E2.

Thaler, R. H., & Sunstein, C. R. (2008). Nudge: Improving decisions about
health, wealth, and happiness. London, England: Penguin.

Thaler, R. H. (2015). Misbehaving: The Making of Behavioral Economics. New
York: WW. Norton.

LINKOPINGS UNIVERSITET



