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Nudging og det sunde fgdevarevalg
Bent Egberg Mikkelsen, Professor, AAU,
8. maj 2017, FolkeUniversitetet

d o
det oftere er ettere 5 fokus

Nudging
hvad er tilladt?
* Ma vi bruge forbud i nudging?
« Eller prisregulering?
* Ma vi narre folk?
« Skal vi fortlle hvad vi gor?
« Og bliver de ved at virke?
* Og pa samme made for alle?

Pause

Typer af nudges

Resultater
Konklusion

Program

Intro. Velkommen i bekymringsindustrien
Nudge og reguleringsparadigmer
Eksempler pa fgdevarenudges

Hvis marketing ma s& ma social markering osse

Hvad kan DU sa ggre

Hvad er en grundindstillingen/en default
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Men vi undgar ikke skatter!

Key to a successful health related food tax
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Hvad kan vi blive enige om?
Adfeerdsregulering pa fgdevareomradet er
sjeeldent valg af det mest effektive

“The PorGrow study shows that asking a broad
range of stakeholders leave with few “all can
agree on” options. School feeding and
campaigns being some of them

Holdsworth, M., Y. Kamell, and . Delpeuch. “Stakeholder Views on Policy Options for

Project.” Obesity Reviews 8 Suppl 2 (2007): 5361

Vi drikker sodavand til morgenmaden

Onsdag d. 18. jul. 2012 kl. 15:34 af Anne Schoning Christensen, ansc@tv2.dk

Preventive strategies
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Hvorfor Nudge? Hvorfor Nudge? Nuffield Intervention ladder
“Det er lettere at aendre pa e =
omgivelserne end at endre pd e -
adfeerd” A~ R
Interview med Brian Wansink 4 B |

Prevention and health promotion A new paradigm N d
Downstream or upstream? in preventive strategies u ge

@)

Societal responsibility
Upstream A

Et frisk pust i den sociale marketing

lame the victim O

own stream National regulation Local a::m‘
The four 4 P’s Science of persusaion
* Reciprocity. Tendency to return favors
® PrOd uct ¢ Commitment. Likelyhood of honoring
. agreements
* Price

Social Proof. Do things that others are doing

Authority. Tendency to obey authority
figures/modelling/vicorius learning

* Promotion

*Placement

Liking. Persuasion by people we like.

Scarcity. The "limited time only" trick

McCarthy, Jerome E. (1964). Basic Marketing. A
Managerial Approach. Homewood, IL: Irwin. Cialdini, R. B. (2001). Influence: Science and practice (4th ed.). Boston: Allyn & Bacon|
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Science of persusaion
Two routes

Elaboration likelihood model (ELM) a model of how attitudes are
formed and changed

The idea of an "elaboration continuum* is introduced

Ranges from low elaboration (low thought) to high elaboration
(high thought).

Peripheral route: Emotional appeals—fear, humor, and sex—and
compared their impact with. Uses preexisting ideas and superficial
qualities to be persuaded

Central route: Central, rational, logic, information. Rational appeals
such as comparison, gain/loss, and one or two sided (Hornikx and
O'Keefe 2009).

Richard E. Petty & lohn Cacioppo in the early nineteen eighties

Sex, drugs & rock’n roll
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Inducing consumption
Examples of nudges

Appearance (how things look)

Anchoring (to set high price, amount, goal,
compare everything subsequent with that)
What others are doing (collectivity)
Variety (affluence)

Novelty (something is new)

Bogoffs (BuylGetlForFree)

Brand (logos etc)

Prices

Lobstein, EUPHA,
2013; Fat Crisis

6 eksempler
Kan vi designe et
sundere valglandskab

fxample 1

Obscurity as a nudge

xample 2 Visibility vs. obscurity

The AAU CABI SBB study
I
WEEK 1 WEEK 2

W a
£ 1 i
£l T e
W T i

Ekdahl 12016

;xame\?’lsibility & Repeated Exposure
The UpScale nudge study

* 4,2 styk flere sunde snacks per dag i uge 2 i forhold til
normalugen. Der var en markant positiv effekt pa salget af
Grab 'N Go poser nér de blev gjort synlige

4,5 flere sunde snacks per dag i uge 3 i forhold til normalugen.
Positiv effekt pa salget af Grab 'N Go poser nar disse
placeredes ved kassen og nar eleverne blev eksponeret for

|
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Frampie 3 Synlighed og

gentagen eksponering

* 4,2 styk flere sunde snacks per dag i uge 2 i forhold til
normalugen. Der var en markant positiv effekt pa salget af
Grab N Go poser nér de blev gjort synlige

4,5 flere sunde snacks per dag i uge 3 i forhold til normalugen.
Positiv effekt pa salget af Grab 'N Go poser nar disse
placeredes ved kassen og nar eleverne blev eksponeret for
poserne flere gange, T——
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Nudging i supermg 9

ample ® Hey U - SocioNux

Den personligt/sociale nudge

Example

eurisics ~mental

pEtie Hyad kan DU gre

fer than many

’ Create strategies: Your heuristic

Skab handle strategier

Syntax: [hvis x indtreeffer vil jeg gore y]

“Zones of alert” = si i og i hvor erfari
handler forkert. Lav nye forskrifter for dem. Ggr handlemuligheder
klare pa forhand.

Jvf "fast thinking” og "slow thinking” — "klar” eller "for sent”.
”Huvis jeg bliver budt pa dessert sa vil jeg i stedet bede om ost”

"Huvis jeg bliver budt pa chips sé vil jeg i stedet bede om ngdder”
”Eller hvis jeg bliver budt pa en gl vil jeg bede om en juice”

e

Positionering og nemh

* Nar glasset star pa bordet vil vi typisk halde mindre i det, end
hvis vi holder det i hdnden. Teenk pa det naeste gang du gar til
reception.

Vi har en tendens til at tage mere, hvis det er nemt at nd
fedevarerne. Hvis du gerne vil ende med at spise mere grgnt, s&
anret det sa det er teet pa dig.

* Afstand er vigtig. Servering fra komfuret eller kpkkenbordet har
en tendens til at nedseette indtag i forhold til hvis maden star pa
bordet. Teenk pa det naeste gang du holder lang sgndag morgen
og lader maden vaere nemt tilgengelig i lengere tid.

* Ggr det igen og igen. Gentagen eksponering med en fgdevare
pa "forbrugerrejsen” har en tendens til at gge indtaget.

Hvad kan du
sa selv ggre?

ATTion
Stgrrelse & farve ’“ﬂ

eTallerkenstgrrelse. Store tallerkener giver store
portioner. Vi spiser betydeligt mindre af en 25-
cm tallerken end af en 30 cm-tallerken.
*Bestikstgrrelse. Stgrre skeer giver stgrre
portioner. Serveringsskeens stgrrelse har
betydning. Vi tager typisk mindre med en lille
serveringsske.

o Farve. Det tyder pd at vi spiser mere, nar
tallerkenens farve matcher maden.




Appetit synes at veere relati P“N

”20% reglen”

sAppetit er ikke en absolut stgrrelse. Studier har
vist, at man kan spise betydeligt mindre uden at
bemzerke det. Graensen antages at ligge omkring 20
%.

*Spiser man saledes 30 % mindre, vil det
bemaerkes, mens de 20 % ikke bemaerkes. Det kan
man udnytte ved at anrette 20 procent mindre pa
sin tallerken, end det man tror man har lyst til at
spise. De 20 sparede procent kan man s med
fordel erstatte med frugt og grent.

Overflod m"
Abundancy
* Mangfoldighed og variation gger generelt

indtaget.

¢ Det kan du udnytte ved at servere flere
forskellige frugter eller grgntsager.

¢ Men det betyder ogsa at overflod af
usunde ting vil gge indtaget
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Hvad kan DU ggre ’miia
Portionsstgrrelse, Synlighed

Portionsstgrrelse

«Udskarne stykker. Gor du det nemmere at tage frugt i mindre hapsevenlige
stykker gger du sandsynligyis indtaget af frugt.

«Mindre stykker. Skzerer du kager i mindre stykker gor det samtidig muligt at
tage mindre pa en nem made. Uden at skulle levne

Synlighed P,

* @Bienhgjde. Marketing industrien har laenge vidst at
placering i gjenhgjde gger salget. Det samme gor ¢-
placering af varer i et supermarked. Du kan selv skabe
samme synlighed ved at placere dig frem med de
fedevarer du vil have fokus pa.

* Benhgjde. Det omvendte af gjenhgjde — benhgjde kan
du udnytte ved at placere varer der skal tages mindre af i
den hgjde.

* Slgring. Du kan relativt nemt ggre fgdevarer mindre
synlige ikke bare ved at flytte dem ud af gjenhgjde men
ogsa ved at slgre dem. Ikke fierne dem, men kun ggre
dem mindre synlige. Slgringsfolie pa drikkevandskgleren
er et godt eksempel

Hvad kan DU ggre P“N

Banquet & buffet

* Nér du spiser mad der skaber naturlige rester som f.eks. ben
fra ked, sa vil du have en tendens til at spise mere, hvis du ikke
kan se benene.

* Det er det farlige ved buffet systemer hvor tjenerne Igbende
fierne dine brugte tallerkener — og skeenker op i dit glas.

* Ggr overdreven spisning til en anstrengelse, ikke en vane. Lad
serveringsfade sté i kgkkenet eller pa separat serveringsbord.
Anbring fristende madvarer ubekvemme steder.

* Hvem siger at dit kgleskab skal vaere &bent 24/7? Eller at det
skal sta pa det mest tilgaengelige sted i kgkkenet.

* Undga buffet, ad libitum og all inclusive. Masser af studier har
vist at overflod i kombination med tilgaengelighed gger indtaget.
Vzlg a al carte og undga all inclusive pa charterrejsen

Sociale strategier P"‘N

gore hvad de andre ggr?

* Ggr hvad de andre ggr. Du har en tendens til at
gore hvad andre ggr — det sociale nudge. Det
kan du bruge i dagligdagen ved at skabe
forbilleder for andre.

« Sig til andre hvad dine mal er. Har du fgrst
meldt ud at du tager frugt til desert at det sveert
at tage chokolade mousse.

Wansinks 5 Nudges To Get Kids
Better At School

1 says Koty Hoy, B.E's manager “The

elow are a few deas BN, suggests, based on s research.

Highlight fruit

Rename vegetables

spaact ol e SEn

the chocolate milk

* PAUSE

Transport —

en legeplads
designeradfaerd
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Air NZ

« https://www.youtube.com/watch?feature=pla
yer_embedded&v=3iaTEgoezNQ

United

* https://www.youtube.com/watch?v=WgAAQO
ZZMyw&feature=player embedded

En smule
teori og lidt
konceptuelt

Pathways to food choice are complex

* System 1 Intuitive & fast

* System 2 Rational & slow -

Fast and slow thinking

Dual brain processes

Reflexive Non reflexive
Explicit Implicit
Cognitive Non cognitive
Slow Fast

Non automatic Automatic
Brain based Bodily embedded
Rational Non rational
Self-aware Unconcious
Controlled Non-controlled
Effortfull Effortless
Deductive Associative
Rule-following Skilled

Example from car industry
Forfgrende fornuftig?
Seductive sensible?

-0

* Girls in car adds is nothing new
* But this is different:

http://www.youtube.com/watch?v=wshLJzAYcjk&

NR=1&feature=endscreen

The teen brain “shuts down

it
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Targetting indiviudals or the “out-thereness”
Knowledge, attitude, behavior or environements

R

Defaults

someone always decided how it should be

Framing
positive eller negative?

Eksempel

+ Bestilling af tilkab til fybilletter

Typer af
nudges

=3

he

random words

Arrange

Faster  Walk  Slower

Bargh et al 1996,

Figridaeffect -
behav‘iour shaped by pré‘ﬁous exp' ‘
Given: Any " . : .‘

Priming i praksis
Den @kologiske kantine

“eksponeringen med een stimulus pévirker responsen
fra en anden stimulus”

Klotz, W. and WOlff, P. (1995). The effect of a masked stimulus on the
response to the masking stimulus. Psychological Research, 58(2), pp.92-101




Portion size distortions
he The Ebbinghaus-Titchener &

Social norming

Descriptive social norms. What | think others
will do

Prescriptive social norms. What | believe
others think and believe

Subjective social norms. What important
people in my life think and believe

Role modelling/Vicarious learning
Peer pressuring
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Accessability
location matters

Social influence

What a delicious chicken!!

Hey, Juliette, maybe take
= some of that for yourself @

*A woman'’s choice of food is influenced by the
gender of her dining companionsTwo women
eating together consumed an average of 665
calories each

¢ Male and female pair the woman opted for just

over 550 calories.

* Women dinning in larger groups without men

consumed almost 800.

¢ Men seem to eat the same amount regardless of

their dining partners; a little over 715 calories on

average.

Young, M, Mizzau, M. Ma, N, iisegaram, A, & Wison, M. (2009 Foo o hought.Whatyou et depends

Dual process theories challenge the

traditional rationality of models of health

behavioural (MHB)
HBM

SoC / Transtheoretical
SDT
TPB
LoC
SEM
SCT

Er nudge
blevet til et
politisk stunt?

Jagten pa minimal Igsnin

[7) w
<»¥ Hard & soft power

~ower is the ability to influence the behavior of others to

* get a desired outcome. There are several ways:

Coercing with threats
Induce with payments
Atract and co-opt them to want what you want.

Soft power is about getting others to want the outcomes
you want — co-opts people rather than coerces them.

Can be contrasted with 'hard power', which is the use of
coercion and payment.
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Nudging as a third way? The E?.:etchup example The E?.:etchup example
Ketchupforbud deler
danske kokke

* Soft and hard paternalism

Degree of regulation

Robert Nozick (1938-2002) var en af
de store teoretikere bag
libertarianisme, og hans

bog Anarchy, State, and Utopia

»

-
e
%

etchup example Hvordan udvikles en

Protocol far "Pick and mix yeursell veggies™ event - variation matters

The Social FV.nudge?...
Tine, Corissaxsii-taana,

Dhate: July 4 Thome: 2-8 s Venwe: AAL Foral Seape Lab

All the “crazy” new ideas from visitors Occasion: VeggiE AT closing seminar

by Tomasz, Maria, Collins
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Konklusion

Nudge er IKKE en magic bullet

Der er rigtig meget vi ikke ved

Fx om effekt, henfaldstid etc

Andre politik instrumenter er ngdvendige

Men ved at anerkende nugde som
instrument er vi med til at sende et vigtig
signal

Allvaryt University, Copenigen 2017, Suby 67 & Precenterence ety 5

thunmraczensy
J1||-| iris

www.capfoods.aau.dk/iccas17

e\ 1=
VegglEAT Closing event
M0Ore VEggies than sweets - MOVE

Tuesday July 4™ 2017. 14:00-16:00
AAL Copenhagen, Campus Sydhavn

10



