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Ludia vs. “ekonli”

e Dobrym dévodom pre vyuzitie postréeni alebo inych nastrojov behavioralnej ekondmie
vo verejnej politike je informacna asymetria, resp. nedostatok informacii. Ak ludia
nevedia, ako sa dostat tam, kam sa dostat chcu, moze im postréenie pomaoct.
Nedostatok informacii vsak nie je jedinym dévodom. Desatrocia behavioralneho
vyskumu nam ukazuju, Ze aj dostatoéne informovani jednotlivci robia systematické
chyby.

e Daniel Kahneman vo svojej knihe Thinking fast and slow majstrovsky poukazuje na dva
typy kognitivnych operacii ludskej mysle. Rychle usudky, nazyvané aj Systém 1, su
okamzité, automatické, asociativne, emocionalne a intuitivne. Pomalé myslenie (Systém
2) je deliberativne kalkulovanie plusov, minusov, benefitov a nakladov.

e VacsSina ludskych rozhodnuti sa deje prostrednictvom Systému 1. Ten funguje velmi
spolahlivo v znamych a pravidelnych prostrediach, kde je zaroven dostatok spétnej
vézby. V neznamych alebo zlozitych situaciach je vsak Systém 1 nespolahlivy. Viedy je
potrebné zapoijit robustny a pomalsi System 2, ktory ¢asto ¢loveka dokaze ochranit
pred zbytoénymi chybami. “Ekoni” su teda l'udia, ktori konaju vyluéne v sulade s
racionalnym systémom Systémom 2.



Dilema blahobytu

Rozhoduju sa ludia dobre? Pri odpovedi na tuto otazku bude najprv nutné zadefinovat
pojem blahobyt. Filozoficka literatura rozliSuje tri teoretické smery: tedrie zalozené na
preferenciach, hedonické tedrie a tedrie objektivneho dobra. Ekonomia sa naj¢astejSie
stotoznuje s tedriami postavenymi na preferenciach. Sustredi sa na aloka¢nu efektivnost,
analyzy nakladov a vynosov, a potencialne Paretove vylepSenia.

Najlepsia odpoved na otazku, ¢i sa l'udia rozhdoduju dobre je... niekedy. Ak napriklad
nemaju dostatok informacii, mdézu sa rozhodovat nespravne. Casto robia predvidatelné
chyby ktoré vyuzivaju obchodnici, plynuce napriklad z obmedzenej pozornosti, zotrvacnosti,
impulzivnosti, alebo priliSného optimizmu.

udia tiez ¢asto nevedia dobre predvidat vplyv rozhodnuti na ich vlastnu buducnost. Su
ovplyvnitelni irelevantnymi informaciami alebo ramcami (napr. opt-in vs. opt-out predvolby).
Slobodna véla je tak teda viac otazkou autondmie a dostojnosti nez otazkou blahobytu.

Ako by mali reagovat na chyby v individualnych rozhodnutiach jednotlivcov viady? Mali by
byt paternalistické? Ako a v akom rozsahu? Z behavioralneho vyskumu sa zda, ze vlady by
mali reSpektovat rozhodnutia 'udi, ale iba v pripade Ze su dostato¢ne informované a
nezatazené behavioralnymi chybami.



Prinasaju nam nase
rozhodnutia radost™?

¢ Mnoho ludi sa domnieva, Ze rozhodnutia prina$aju ludom radost, respektive lepsi Zivot. Casto to je naozaj tak, ale nemusi
to tak byt vzdy.

* V. momente rozhodnutia totiz l'udia ¢asto robia prognozy o tom, aky pocit z tohto rozhodnutia budd mat v budicnosti. Robia
teda akési “predpovede blahobytu”. Zavazné chyby v progndzovani blahobytu mozno demonstrovat niekolkymi sposobmi

e porovnanim progndz s priamymi mierami blahobytu (napriklad ¢i su na tom ludia finan¢ne lepSie)
e vytvaranim situdcii, v ktorych rozhodnutia vedu l'udi k niz8ej Urovni subjektivneho Stastia
e preukazanim, ze progndzy blahobytu su ovplyvnené faktormi, ktoré su zjavne irelevantné

e Behavioralna ekondmia sa nesnazi tvrdit, Ze ludia nevedia, ¢o chcu alebo nechcu. Vedia to velmi dobre, pokial' ma
rozhodnutie okamzité nasledky. Ludia vSak nie vzdy vedia, ¢o budu chciet v budicnosti. A &im je medzera medzi
rozhodnutim a nasledkom dlhsia, tym je vacésia Sanca, Ze si nevyberu dobre.

e Chyby v prognézovani blahobytu nastavaju hlavne ak

(1) sa ludia snazia predpovedat mieru svojho prispdsobenie sa novym zivotnym okolnostiam
* (2) je emocionalny stav ¢loveka velmi odliSny v ¢ase rozhodnutia a v ¢ase nasledku

 (3) sa pri rozhodnuti zameriava pozornost na faktory, ktoré v skuto¢nosti nie su az také doélezité

(4) sa rozhodnutia robia na zaklade skreslenych hodnoteni minulych skidsenosti



Chyby v prognozach

Nepocditanie s adaptaciou: Mnohé zo zmien, ktoré ludia robia vo svojom Zivote, su pohanané tuzbou
zlepSit svoju situaciu alebo aspon zmiernit negativny stav. Tieto rozhodnutia su nevyhnutne zalozené na
predpokladoch o skutoénych uginkoch danych zmien. Vo vyskume vSak pozorujeme fenomén zvany
»ilUzia zaostrenia“, ktory Kahneman opisal vetou: ,,Na niGom v Zivote nezalezi az tak, ako si myslite, ze
zalezi v momente, ked o tom premyslate” (Schkade a Kahneman, 1998). Vysledkom tejto iluzie je, ze
ludia sa systematicky mylia vo svojich predpovediach o vplyve ich rozhodnuti na ich blahobyt.

Skreslené poznatky z minulosti: Osobné skusenosti z minulosti mézu byt, podobne ako predpovede
buducnosti, skreslené. Napriklad mézu byt ukotvené na emocionalnom stave jednotlivca. Zaroven
komplexné hodnotenia minulosti systematicky nadhodnocuju niektoré ¢asti skusenosti a podhodnocuiju
iné.

Sucasny emocionalny stav: Predpovede ludi o tom, ako sa budu citit v buducnosti, su vyrazne
ovplyvnené tym, ako sa citia v su¢asnosti. Tento fenomén bol oznaceny ako ,,projekéna

zaujatost” (Loewenstein et al., 2003) - pretoze ludia premietaju svoj suc¢asny dusevny stav do
buduceho. Niektoré rozhodnutia, ktoré ludia robia, mo6zu byt nedostatocne empatické vo&i budicemu
ja, teda buducemu ¢loveku, ktory bude musiet s touto volbou Zit.

Sila kontextu: Rozhodnutie (napr. pre kupu urcitého produktu) méze byt uskutoénené v absoliutnom
porovnani nakladov a vynosov, ale aj v relativnom hodnoteni s inymi moznostami. Kontext (relativne
rozhodovanie namiesto absolutneho) méze mat na rozhodnutia vyrazny, a to aj negativne vyrazny vplyv.



Viada

e V poslednom desatroci zacinaju poznatky z behavioralnej ekondmie masivne vyuzivat
vlady po celom svete. Testovanie roznych “behavioralnych politik” sa rozSiruje
mimoriadne rychlym tempom. Nastroje ako povinné zverejfiovanie informacii, varovania,
¢i predvolby mozno najst vo viacerych oblastiach, vratane spotreby paliva, financii,
energetickej ucinnosti, ochrany zivotného prostredia, bezpecnosti na cestach, fajcenia,
zdravotnej starostlivosti, ¢i zdraveho stravovania.

e Poznatky z behavioralnej ekondmie tak maju velky vplyv regulaciu, zakon a verejnu
politiku na celom svete. Tento vplyv bude pravdepodobne v nasledujucich desatrociach
rast. Je zaujimavé, ze na potrebe vyuzitia behavioralneho vyskumu sa zvyc¢ajne zhodnu
aj velmi odlisné politické strany, ¢i nazory. Zvlast atraktivne je vyuzitie nizkonakladovych
behavioralnych intervencii s vysokym dopadom v ekonomicky naro¢nych obdobiach.

e Behavioralne poznatky sa ukazali ako obzvlast délezité aj v boji proti pandémii
COVID-19. Postréenia (napr. plagaty, znacky kde mate stat a podobne) nasli svoje
uplatnenie nielen vo verejnom sektore, vratane nemocnic a univerzit, ale aj v
sukromnych instituciach a podnikoch.



Behavioralna ekondmia
blahobytu

e Typy politik s cielom zlepSenia blahobytu
e (QOdstranovanie prekazok pre vzajomne vyhodné interakcie (napr. dohody o vol'nom obchode)
e Zakaz Skodlivych aktov (napr. kradeze)
e Nariadovanie vSeobecne prospesnych aktov (napr. o¢kovanie)

e Zavedenie stimulov, ktoré podnecuju prospesné akty alebo odradzaju od Skodlivych (environmentalne
dane, dane z cigariet)

e Ciele behavioralnej ekondmie blahobytu
e Ul'ahdit ludom rozhodovat sa racionalne

e Libertariansky paternalizmus — pomoct k k lepSim rozhodnutiam, ale zaroven reSpektovat slobodu a
autonémiu

e Malé alebo Ziadne naklady pre racionalnych/informovanych jednotlivcov, potencialne velké vyhody pre
ostatnych — postréenia



A B C D




Informacie, postrcenia,
stimuly, nariadenia

Styri typy verejnych politik sa daju velmi pekne vysvetlit pomocou analdgie s
dopravnymi znackami.

Znacka A (mestsky okruh) je Cisto informativna. Pokial' sa vodi¢ovi hodi
informacia o tom, ze je na okruhu, méze ju brat do Uvahy. Znacku ale tiez moze
ignorovat a ist si svojou vlastnou cestou.

Znacka B (nebezpecna zakruta) je postréenim. Upozornuje vodica, ze by pre
jeho vlastnu bezpecnost bolo dobré znizit rychlost a zvySit pozornost.

Znacka C (spoplatneny usek dial'nice) predstavuje politiku zalozenu na
stimuloch. Tiez zachovava slobodnu volbu vodi¢a, ktory sa méze rozhodnut, Ci
pojde po dialnici alebo beznej ceste. Zaroven vSak upozorfiuje na to, ze ak
vodiC vyuzije pohodinegjsiu dialnicu, bude musiet zaplatit.

Znacka D (zakaz vjazdu) je tvrdé nariadenie. Za poruSenie zakazu hrozi vodiCovi
trest.



Postrcenia

e Vo vacsine krajin, vratane Nemecka, bolo vyuzivanie zelenej energie pred 20
rokmi vynimocné. Avsak v niekolkych nemeckych mestach vyuzivali ludia uz v
tych ¢asoch az 90 percent zelenej energie, zatial' ¢o inde to bolo iba okolo
jedného percenta. Co je pri¢inou takéhoto rozdielu? Odpoved je jednoducha. V
niektorych mestach totiz boli 'udia automaticky zaradeni do programov zelenej
energie, a ak ju nechceli vyuzivat, museli sa z tychto programov odhlasit.

e Takato “zelena predvolba” je prikladom postréenia. Postréenie je intervencia,
vladna alebo aj sukromna, ktora ovplyvnuje spravanie ludi, ale zaroven
reSpektuje slobodu volby. Dobrym prikladom su GPS zariadenia. takéto
zariadenie navrhne cestu ktorou by ste mohli ist, ale nakoniec je rozhodnutie a;
tak na vas. Predvolby su postréeniami, pokial' je jednoduché ich ignorovat.
Podobny efekt maju aj upozornenia a zverejiiovanie informacii.

e Medzi dalSie postréenia patria napriklad pripomienky, zjednodusena
komunikacia (napr. formulare), farebné rozliSenie produktov, poradie poloziek v
menu (napr. na webe), alebo tiez apely na spolo¢enské normy.



Postrcenia

Niektoré postréenia ako napriklad informaéna povinnost, su edukativne. Iné zase menia
architekturu rozhodnutia (napriklad predvolby alebo umiestrfiovanie zdravsich jedal na
prominentnejSich miestach v obchodoch). Postréenia mézu byt dizajnované s cielom
predchadzat negativnym externalitam (napriklad podpora zelenej energie), mézu vsak tiez
chranit l'udi pred vlastnymi chybami (napriklad dariové upomienky alebo automaticke
zaradenie do déchodkového piliera).

Ak vlady chapu systematické chyby v rozhodovani, mézu chranit ludi pred ich samymi.
Prikladom su napriklad povinne zapnuté bezpecnostné pasy v autach, povinné nosenie
prilieb u cyklistov a motocyklistov, alebo povinné déchodkove sporenie, ¢i povinné
zmluvné poistenie.

Postréenia tiez mozu byt pouzité na podporu inych politik, napriklad na zlepSenie vyberu
dani alebo jednoduchsSie pochopenie stimulom (napriklad dotacie na elektrické auta vs.
spotrebné dane na cigarety ¢i sladené napoje).

Namiesto substitutov pre prikazy alebo zakazy, mézu byt postéenia ich komplementami.
Ludom mébzeme napriklad nieCo zakazat a zaroven ich Sikovne postréit k tomu aby takyto
zakon dodrziavali.



Postrcenia vs. Prikazy

» Kritici m6zu namietat ze postrCenia nie su dostatocné, ak ludia robia chyby. Nemali by sme situaciu radsej
rieSit prikazmi a zakazmi?

e Pokial' ide o zlepSovanie blahobytu, existuje niekolko dobrych dévodov, preco su postréenie ¢asto lepSim
pristupom ako prikazy alebo zakazy. Postréenia ¢asto m6zu priniest vel'a benefitov za cenu malych nakladov,
a teda Gisty benefit m6ze byt vyssi ako v pripade tvrdSich politik.

* Prvym dévodom je heterogénnost preferencii. Ak dovolime 'udom vybrat si svoju vlastnu cestu,
znizujeme tym potencialne vysoké naklady “jednotného rieSenia pre vSetkych”.

e Druhym dévodom preco su niekedy postréenia vhodnejSie je, Ze chyby moézu robit aj samotné viady.
Chybné postréenie ma menej zavazné dopady ako chybny zakon, pretoze postréenia mozu byt
jednoducho ignorované.

* Treti dovod suvisi s lobingom. Ak su vlady pod vplyvom lobistov, nevhodné postréenia z toho plynuce
budu mat menej zavazné dopady ako zakony.

o Stvrtym dévodom je, Ze postréenia ponechavaju slobodu volby, ktora je v mnohych spolo&nostiach
vnimana ako nastroj silnej vnutornej motivacie.

e Samozrejme, v roznych kontextoch budu mat tieto dévody r6zne opodstatnenie. Niekedy je pouzitie zakazov
alebo prikazov nevyhnutné. Ale prinajmenSsom vtedy, ked nehrozia negativne nasledky pre inych, ma zmysel
zacCat s menej tvrdymi politikami zachovavajucimi slobodu volby.



Design postrcenia

» Postréenia su najefektivnejsie, ak ludia
e (1) Celia vel'mi komplikovanej volbe v ktorej je I'ahké spravit chybu
e (2) maju malo skusenosti, mali malo prilezitosti prist na to, ¢o je pre nich najlepsie
 (3) su relativne malo informovani o tom, ¢o by si mali vybrat

 (4) maju problémy so sebakontrolou, a preto nerobia vzdy to, o by robit chceli

Ako navrhnut Uspesné postréenie?

Zakladné pravidlo je, Ze ak chcete, aby ludia nie¢o urobili, ulahcéite im to. Musia vediet, ¢o a ako maju robit, zaroven by
to nemalo byt prili§ komplikované, bolestivé alebo nakladné. Ak je cielom zmenit spravanie, ¢asto sa prehliada
zakladna otazka: Preco to ludia uz nerobia? Odpoved moze poskytnut dobry navod na kroky smerujlce k odstraneniu
bariér.

Na druhej strane, ak chcete ludi od nieCoho odradit, stazte im to. Napriklad prostrednictvom administrativnej zataze.

Tiez je doOlezité, aby bola komunikacia atraktivna. Jednoduché a zivé slogany maju vacsi vplyv ako nudné a
komplikované. Ludia maju tiez tendenciu robit to, ¢o robia ostatni. Silnym postréenim preto moze byt informacia o
spravani l'udi z okolia.

Velmi dolezité je nacasovanie. ZvyCajne je najlepsie poskytnut ludom informacie (vratane varovani) tesne predtym, ako
sa rozhodnu, nie vecCer predtym alebo ked' sa sustredia na nie€o iné.



Predvolby

e Predvolby (=vopred zvolené alternativy v pripade, Zze sa jednotlivec sam aktivne nerozhodne) su jednym z najsilnejsich
nastrojov behavioralnej politiky. Pre¢o maju taky velky vplyv? Existuju tri hlavné vysvetlenia.

e Ak chcete zmenit predvolbu, musite sa aktivne rozhodnut ju odmietnut. Kvoli zotrvaénosti a prokrastinnacii vSak maju
ludia tendenciu zostavat v status quo.

e Druhym vysvetlenim je implicitné prijatie predvolby. Ak sa l'udia domnievaju, Ze predvolba bola zvolené z nejakého
konkrétneho dévodu; potom sa od nej nebudu chciet odchylit, pokial' nemaju konkrétne informacie odovodnujice
zmenu.

e Predvolené pravidlo moze tiez znamenat pre ludi akysi referenény bod. Ludia sa ¢asto nechcu od refrenéného bodu
odchylovat, pokial existuje moznost, Ze tymto odchylenim nieCo stratia.

e Na druhej strane vSak plati, Ze predvolby maju pomerne slaby ucinok v pripade, ked maju ludia silnu preferenciu pre inu volbu.
e Priklady:
e Sporenie: Automaticky vstup vs. nevstup (opt-out vs. opt-in) do dochodkového piliera

o Skolské stravovanie: deti, ktoré maji narok na socialne benefity, mdzu mat tiez ,,priamy narok“ na bezplatné obedy aj bez
prihlasenia sa do programu

e Financie: programy na ochranu pred precerpanim uctu
e Zapisanie sa/nezapisanie sa do zdravotného poistenia

e Predvolené pouzivanie elektronickej vs. papierovej komunikacie



Povinné informovanie

Informacna povinnost moze mat mnoho poddb. Moéze fungovat ako zariadenie GPS, ktoré 'udom hovori, ako sa dostat
tam, kam chcu ist, ale tiez aj ako no¢na mora, z ktorej su vel'mi zméateni. Informovanie nie je vzdy jednoduché, ale je
dolezité.

Povinné zverejiiovanie urcitych informacii pomaha preklenut informacnu asymetriu (napr. zakaznik méze mat zaujem o
jazdu v bezpec¢nom aute, ale o bezpecnosti auta ma lepsie informacie predajca).

Informovanie vS§ak mdze slUzit aj na ochranu spotrebitel'ov pred nimi samymi. Napriklad je mozné vyhnut sa nakladom,
ktoré spotrebitelia uvalia v budidcnosti sami na seba, ale neuvedomuiju si ich v ¢ase rozhodnuta.

Aby bolo informovanie u¢inné, musi: (A) pouzivat jednoduchy a zrozumitel'ny jazyk; (B) obsahovat jasny format a dizajn,
ako napriklad l'ahko Citatelny typ pisma; a (C) byt dostato¢ne stru¢né, ale zaroven by malo obsahovat vSetko dolezité

Priklady

e Poskytovanie nutri¢nych informacii spotrebitelom na etiketach vyrobkov, ktoré musia obsahovat informacie o
kaldriach a celkovych aj nasytenych tukoch.

» Kreditné karty: banky musia drzitel'ov kariet s dostato¢nym predstihom informovat o zvyseni sadzieb a o ich prave
zrusit Ucet skor, ako toto zvysSenie nadobudne Uc¢innost.

e Zdravotna starostlivost: od poistovni sa vyzaduje, aby potencialnym zakaznikom poskytovali jasné a zrozumitelné
suhrny relevantnych informacii vratane roéného poistného, ro€nej odpocitatelnej polozky a vypisu sluzieb, ktoré
nie su kryté.



Zdoraznenie

Spotrebitel'ov je mozné pri ich rozhodovani usmernovat aj tym, ze niektoré Crty
rozhodovacej situacie zamerne zdbéraznime.

Napriklad pri spotrebnych daniach je mozné jasne zdoraznit vySku spotrebne;
dane, pricom zvysSenie takejto dane mdze do urcitej miery od spotreby danych
produktov odradzat.

V kontexte fiSkalnej politiky ¢asto vyvstava otazka, Ci preplatky realizovat formou
jednorazovej platby alebo namiesto toho vo forme znizenej zrazky. Vedie jeden
alebo druhy pristup k zvysenej spotrebe?

Zistilo sa, ze jednorazova platba ma vyrazne vacsi vplyv na zvysenie spotreby
ako ekonomicky ekvivalentné znizenie zrazok. Vysvetlenie tohto javu tkvie v tom,
ze jednorazova platba je viac napadna. Va¢sina domacnosti si v relevantne;
studii nevSimla zmenu zrazky a preto na nu nezareagovala spotrebou. Ani
domacnosti, ktoré zaznamenali ,malé, ale opakované zvysenie prijmu“, vacsinou
tieto peniaze nevyuzili na vyznamné nakupy.



Spolocenske normy

e Behavioralna veda tiez zdoraznuje nesmierny vyznam spolocenskych
noriem. Normy maju vyznamny vplyv na individualne rozhodnutia, a teda
posobia ako ucinné postréenie.

e Ak sa napriklad l'udia dozvedia, ze spotrebovavaju viac energie ako ich
susedia, ich spotreba energie méze klesnut — uSetria peniaze a zaroven
znizia emisie. To isté plati pre rozhodnutia suvisiace so zdravim. Ludia s
vacsou pravdepodobnostou dbaju o svoje zdravie, ak ziju alebo pracuju
s l'udmi vyznavajucimi zdravy zivotny Styl. Naopak, ak je v ich
spolo¢enskych kruhoch mnozstvo obéznych ludi, je ovela
pravdepodobnejSie, ze sa sami stanu obéznymi.

e Spravanie okolia méze ludom poskytnut cenné informacie o dobrych
alebo alebo vhodnych rozhodnutiach. Ak sa l'udia dozvedia o
vznikajucich normach, je pravdepodobnejsSie, ze budu konat v sulade s
nimi, aj ked tak vac¢sina este nerobi.



Table 11.6 Principles for good choice architecture, spelling

Principy

‘NUDGES’".

Principles Brief description

iNcentives People do respond to incentives such as price
and cost, but only if these are salient

Understand People may need help understanding the

mappings mapping, from the choices they may make to
the outcomes they will get

Defaults Defaults matter a lot because of present bias
and choice overload, so think carefully about
them

Give feedback People do learn, so give feedback on when

Expect error

Structure
complex choices

things are going well or badly

People make mistakes, so we need something
that is as forgiving as possible to mistakes they
may make

The more complex the choice, the more
problems a person has, and the more likely
context effects will matter; so, keep things
simple

Source: Thaler and Sunstein (2008).

postrceni

Table 11.7 An overview of MINDSPACE.

Principle Description

Messenger We are heavily influenced by who communicates
information

Incentives Our responses to incentives are shaped by
predictable mental short cuts, such as strongly
avoiding losses

Norms We are strongly influenced by what others do

Defaults We ‘go with the flow’ of pre-set options

Salience Our attention is drawn to what is novel and
seems relevant to us

Priming Our acts are often influenced by subconscious
cues

Affect Our emotional associations can powerfully shape

Commitments

Ego

our actions

We seek to be consistent with our public
promises, and reciprocate acts

We act in ways that make us feel better about
ourselves

Source: Dolan et al. (2010).



Stimuly

 Co presne je stimul? Jednoducho povedané, stimul je nastroj, ktory sa pouziva na
motivovanie ludi k tomu aby urobili nie¢o, ¢o by inak neurobili.

e Je vSak dolezité poznamenat, Zze stimuly menia aj spoloCenské signaly a “auto”-signaly
(oddany enviromentalista alebo nie¢o iné?).
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Neziaduce ucinky stimulov

e Stimuly mézu priniest aj nezamyslany, az neziaduci vysledok, ktory je v rozpore so zamermi tvorcu
stimulu. Stimul moze napr. vytvorit tzv. kobri efekt, teda situaciu, ked samotny stimul nedmyselne
odmeriuje 'udi za zhorSenie problému.




Peltzman effect

Peltzmanov efekt predpoklada mensie pozitivne efekty nariadeni zameranych na
podporu bezpelnosti oproti zamysl'anym efektom. Napriklad nariadenie povinne
pouzivat bezpe€nostné pasy v aute moze u ludi vyvolat pocit vacsSej bezpecnosti, a
tento pocit moézu nasledne kompenzovat rizikovejSim spravanim.

V lepSom pripade je zlepSenie bezpednosti negativne vyvazené kompenza¢nym
spravanim iba Ciasto¢ne. V horSom prapade moéze byt efekt kompenzacného spravania
tak velky, Ze zavedenie bezpecnejSej technologie vedie k vacsiemu poctu nehod.

Chong a Restrepo (2017) skumali Peltzmanov efekt na hokejistoch. Vyuzili pri tom fakt,
ze v rdznych ligach existuju r6zne poziadavky na nosenie ochranného plexiskla na
prilbe. V eurdopskych ligach boli v minulosti plexiskla povinné, zatial' o v NHL bolo ich
nosenie dobrovolné. Okrem toho v roku 2004 bola v NHL vyluka. To spbsobilo, ze vela
hraCov sa doc¢asne presunulo do europskych lig, ¢o ich prinutilo pouzivat plexisklo.

Porovnanim hracov, ktori maju plexisklo vzdy s tymi, ktori ho mali iba vtedy, ked bolo
povinne, vyskumnici naozaj nasli kompenzacné spravanie. Hraci donuteni mat plexisklo
hrali riskantnejSie ako obyc¢ajne a dostali za zapas v priemere viac trestnych minut.
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Regulation
(Bans, compliance rules, mandates)

Information and Persuasion

Useful when

Behaviour has consequences that are a high risk to society or
takes advantage of others (e.g. crime, intentional fraud,
pollution) or against society’s values or ethics (e.g. racial
discrimination, freedom of speech)

Third-party effects are present and the consequences of the
behaviour are not entirely absorbed by the individual or
corporation.

Establishing standards that enhances standard of living or
protects individuals (e.g. minimum wage requirements, product
safety).

Enforcement is feasible and cost-effective.

Useful when

* Combined with other policy tools.
e Encourages learning and can improve decision-making skills
over time.

Avoid When

¢ Information is presented in a complex manner.
* Message conflicts with what is being presented in the media or
by other influencers such as peers.

When Choice
Architecture
Can Help

Avoid When

Regulation is perceived as overly restrictive or intrusive.
Individuals would likely respond with defiance or by undermining
regulation.

* When information is overly complex, choice architecture can
help improve information processing using nudge techniques
such as salience and simplification.

Nudges and Choice Architecture
(Defaults, Simplification, Opt-in vs. Opt-Out)

When Choice
Architecture
Can Help

Enforcement is in place but may not be working effectively.
Choice architecture may help increase compliance.

Useful when

* Freedom of choice is important and individual preferences vary.

* Economic incentives or penalties are not appropriate.

* Behaviour is affected by cognitive influences and individuals
struggle with turning intentions into action.

* Increasing alignment with current regulations or incentives.

Economic Incentives
(Taxes, Penalties, Grants, Subsidies)

Useful when

Behaviour is motivated by costs and benefits and hyperbolic
discounting does not take effect (benefits are felt upfront).
Incentives are salient to the individual.

Market is in-line with the incentives and does not work against
them. (e.g. Subsidies for energy efficient products are in direct
competition with cheaper products. “Green” taxes on computers
must work against marketing efforts to sell the latest and
greatest products).

Avoid When

* Context can be changed by businesses or other institutions in
the marketplace.' Additional regulation may be needed to set
boundaries for market behaviour. Or, incentives may need to be
changed to improve alignment with policy goals.

¢ Intended outcome of the nudge may go against individual
intentions'®.

Avoid When

Behaviour is motivated by fairness, altruism, or social norms
(e.g. organ donations).
Taxes and penalties create a “license” to engage in behaviour.

When Choice
Architecture
Can Help

Behaviour is affected by cognitive influences (loss aversion,
status quo etc.). Choice architecture can help highlight
incentives or reduce particular barriers to accessing incentives.

Table 1. A General Guide to Choosing Policy Tools




