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Beteendeekonomi - Vad &r det egentl Jen och
vilken betydelse kan det har for den framtida
smahusmarknaden?
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= Beteendeekonomi ar en inriktning inom
nationalekonomi som kombinerar
psykologisk och nationalekonomisk
forskning

= Forskningsfaltet anvander insikter fran
psykologisk forskning for att forsta
manniskors beteende i ekonomiska
beslutssituationer och pa marknader.

= Nagra viktiga bidragsgivare:
- Amos Tversky

- Daniel Kahneman (Ekonomipriset 2002)
- Richard H. Thaler (Ekonomipriset 2017)
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A 247050 A 86.560 0.650
47.0540 4 57.030 807.5

A 676070 A 5.7540 0.607
A 347080 A 0.7540 540.5
A 16,0680 4 0.7040 4054

Vara preferenser forandras inte dver tid och
rum

Vi har god tillgang till information och full
kapacitet att bearbeta den.

Begransningar handlar om att konsumenter
inte kan konsumera mer an sin inkomst

Utifran detta koper vi den basta kombinationen
vi har rad med.

Vara ekonomiska beslut ar darmed alltid
rationella.

Vikan alltid forverkliga vara intentioner.
Vibryr oss bara om var egen valfard.
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Tre psykologiska faktorer som paverkar
ekonomiska beslut pa ett systematiskt satt:

1. Begransad rationalitet och mental
bokfbéring

2. Sociala preferenser - Forestallningar om
vad som ar rimligt och rattvist

3. Bristande sjalvkontroll
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1. Begransad
rationalitet och
mental bokforing = Beslutsregler
=  Mental bokforing med separata konton
= Referenspunkter
= Agareffekten/Besittningseffekten
=  FOdrlusaversion
= Varaegnaupplevelser spelar roll




2. Soclala normer
och preferenser om
vad som ar rimlig

Vi paverkas av hur andra beter sig

Manniskor ser inte bara till sin egen nytta
nar de fattar beslut.

Vi ar beredda att avsta materiella fordelar
for att uppratthalla vad vi uppfattar som en
rattvis fordelning.

Vi ar ocksa beredda att ta en kostnad for
att straffa andra som bryter mot
grundlaggande rattvisekrav, inte bara nar
vi sjalva har drabbats utan ocksa nar vi ser
nagon annan drabbas av orattvisor.
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Tidsinkonsistens - Vi varderar framtiden lagre
an nuet.

- Vilockas ofta av frestelser i nuet som hotar
~er t valfarden pa langre sikt.

3. Bristande
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Nudging, eller beteendeinsatser, avser sma
forandringar av beslutssituationer i syfte att
forenkla for individer att fatta beslut som
framjar dennes och ibland dven kollektivets
valfard utan att for den skull begransa den egna
handlingsfriheten.

= Verktygsladan:
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- Forenkling och inramning av information
- Forandringar i den fysiska miljon

- Val av standardalternativet

- Anvandning av sociala normer




1. Vad tror vi kanneteckna framtidens
energikopare/smahusagare
avseende beteendeekonomi?

2. Kanvi (fortsatta) anvanda nudging
for att hjalpa vara kunder att fatta
langsiktigt hallbara beslut for dem
sjalva och/eller for samhallet?
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Vad tror vi kdnneteckna framtidens
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energikopare/smahusagare avseende beteendeekonomi?

= Att forsta kopte sker senare i livet nar man har battre
ekonomi. Miljoéfragan blir en viktigare aspekt.

= Enkelhet och tydlighet

= Man tanker mer pa klimatet

= Okad konsumtion av el genom elbil
= Foérenklaval genom

= Sjalvforsorjande system

= Modern teknik - teknik och kostnadsmedvetna.
Energi och miljomedvetna

=  Miljétank och hygienfaktorer
= Enkelt

= Hallbarhet och kvalitet

=  Manaom héllbarhet

= Inte lika mana om inredning. Funktionen
viktigast/praktiskt.

Milj6é - mer medvetenhet

Miljoval/miljoprofilering sarskilt i storstad. Storre
kunskap hos kunder om energi/milj6. Stérre vilja att
betala mer for energismarta losningar.

Osakerhet kring manga valmojligheter. Gront
intresse och mindre teknikintresse - sjalvkérande
hus. Battre information om [6sningar.

Valuedmoney - medvetenhet om kvalitetetens
betydelse kopplat till standardlésningar. Gront
tankande - men inte till varje pris. Standard.

Fa ner |6pande driftskostnader.

Det pratas mer och mer om miljo. T ex miljovanliga
kdéldmedel i varmepumpar.

Trygghet. Serviceavtal. Automatisk 6vervakning via
molnet.

Lata. Miljdmedvetna.



Kan vi (fortsétta) anvanda nudging for att hjalpa vara :
kunder att fatta langsiktigt hallbara beslut for dem sjalva CO
och/eller for samhallet?

Att standardisera och forenkla for slutkund och ta
bort vissa val.

Investera konsekvenser.
Mindre sedlar (pengar)
Forkryssade standardval
Latt att gora enkla val

Synliggdra mer tydligt vad som paverkar
energianvandningen

Forfina/féradla standardvalet av varmeventilation
med kortsiktiga och langsiktigt rationella argument

Styra vilka for- och nackdelar som presenteras for
kunden vid val av virme/ventilation

Ge daligt samvete (allman opinion). Budskap: Vill du
kunna sélja ditt hus om 15 ar?

Istallet for idag forvalt pris t ex pricerunner. Ha bra
miljoegenskaper som forvalt.

Paketera. Visa goda exempel. Klimatadngest - spela pa
den!

Enklare val genom att foresla standardkomponenter
som inte star hogt pa kundens 6nskelista 6ver val, ex
varmesystem

Digitala verktyg for att férenkla valen och tydliggora
val

Externa markningar ex svanen med stor kainnedom
ger/upplevs som ett tryggt val

Paketerade val vid huskoép

Sociala medier gor att framtidens smahuskopare ar
mer medvetna om grannens val.

Olika former av energipolitisk propaganda sasom
redan sker. Dock moraliskt tveksamt. Folk luras att
gora oldnsamma investeringar.

Lyfta in fler referensspunkter, t ex statisk pa grannars
energiforbrukning. Information om t ex
resursanvanding far dina materialval for att styra mot
ratt val.
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T — Tre tumregler om ekonomiskt
I\i] o il v beslutsfattande:

Lo % % = | deflestafall viljer jag det som jag tidigare
bUdSKap g valt.

= Jag gor relativa jamforelser mellan flera
olika alternativ.

= Jagtycker om att tjdna pengar, men mer an
detta hatar jag att forlora pengar.

Hoj era hallbarhetsambitioner!

Och hjalp era kunder att fatta langsiktigt
hallbara beslut!
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Négra |astips om ni
vill lasa mer, .
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Tack for att ni lyssnat och deltagit!
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