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Gra irrational game. Cel, zasady

Cel:

Celem gry Irrational Game jest bycie pierwszym
graczem, ktory zbierze 5 kart, po jednej z kazdej
kategorii lub 7 kart z dowolnej kategorii, aby wygrac
gre. Kazda karta zawiera pytania dotyczgce ludzkiego
zachowania. Przewiduj poprawnie zachowanie, a
bedziesz moégt zatrzymac karte.

W swojej turze wylosuj karte ze stosu kart.
Przeczytaj pytanie. Sprébuj przewidzie¢ prawidtowa
odpowiedz sposrod 4 opcji wielokrotnego wyboru.
Jesli przewidziates poprawng odpowiedz.
Przeczytaj wnioski z eksperymentu na odwrocie
karty i zachowaj ja.




Dwa sposoby myslenia

* System 1 — Intuicja ¢ System 2 —
Szybki Rozumowanie
A1.1tomatyczn.y | Wolny
Nieprzerwanie pracujacy Kosztowany poznawczo
Budujacy spbéjne obrazy rzeczywistosSci Pedlesriney koeh
Dziala bez wysilku, niemal bez kontroli Suradomny
Wyciszajacy watpliwosci e
Generuje wrazenia, uczucia i sklonno$ci L .

Wyciagajacy wnioski

Generujacy oceny podstawowe sty e e,

postawami 1 zamiarami,
Tozsamy z naszym ,Ja”



Dwa sposoby myslenia

* System 1 — Intuicja

Wykrywanie, ze jeden przedmiot blizej niz
drugi.

Odwracanie glowy w kierunku Zrédla naglego
dzwieku.

Dokonczenie zwrotu ,,chleb z...”

Robienie zniesmaczonej miny na widok
obrzydliwego zdjecia.

Wykrywanie wrogo$ci (lub sympatii) w czyim$
glosie.

Odpowiedz na pytanie 2 + 2 = ?.
Rozumienie prostych zdan.

Zrozumienie, ze opis ,czlowiek potulny i
porzadny, bardzo dbaly o szczegoly” pasuje
do stereotypu okreslonego zawodu.

e System 2 — Rozsadek

Oczekiwanie na wystrzal pistoletu startowego.
Préba prowadzenia rozmowy w glo$nym tlumie
Kontrola wlasnego zachowania w towarzystwie.
Wykonanie dzialania 234 x 13 = .

Dyktowanie wlasnego numeru telefonu.
Pisanie artykulu naukowego

Wypehienie formularza PIT.

Podejmowanie decyzji o kupnie domu.

Wyglaszanie prezentacji i prowadzenie
warsztatow.



Standardowe spojrzenie na czlowieka w ekonomii,
prawie, politykach publicznych - przypomnienie
Jest racjonalny, czyli:

- zbiera i rozumie wszystkie dostepne informacje

- analizuje plusy i minusy wszystkich mozliwych opcj
- uwzglednia dlugoterminowe konsekwencje

- nie dziala impulsywnie, panuje nad emocjami

- nie dba o to, co my$la inni

- koncentruje sie na wlasnych zyskach, najczesciej
rozumianych ekonomicznie

- doskonale wie, jakie s jego preferencje i potrzeby



Behawioralne spojrzenie na czlowieka w ekonomii,
prawie, politykach publicznych - przypomnienie

Czlowiek charakteryzuje sie ograniczona

racjonalnoscia:

- Jego uwaga jest ograniczona;

- Ma zmienne preferencje (cele) a jego preferencje
moga by¢ sprzeczne

- Nie ma dostepu do wszystkich informacji i ma
ograniczony czas

- Podejmuje decyzje na skroty

Czlowiek to ograniczona wola:

- Nawet jesli chce co$ zrobié, to nie dotrzymuje
postanowien

- Wraz ze zmeczeniem zmienia sie jego postepowanie 1
wybor celow

Czlowiek nie tylko maksymalizuje wlasna

satysfakcje:

- Jest sklonny dziala¢ w interesie innych




Od czlowieka behawioralnego do bledow
poznawczych

Bledy poznawcze to bledy, ktore sa bledami pojawiajacymi sie systematycznie, a
dzieki temu sa poznawalne i przewidywalne.

Jesli mozna je zidentyfikowa¢, to mozna je probowacé zneutralizowac lub wykorzystac.

Nie sa to:

zwyczajne pomyltki, przypadkowe bledy, przejezyczenia, bledy matematyczne, bledy
wynikajace z probleméw z pamiecia etc.

Czlowiek behawioralny jest ograniczony m.in.

przez rodzaj i ilo§¢ posiadanych informacji, przez deficyty poznawcze wlasnych umystow,
przez czas przeznaczony na podjecie decyzji

Remedium na powyzsze ograniczenia w decydowaniu jest oparcie sie na:
heurystykach, czyli uproszczonych metodach rozumowan (np. heurystyka dostepnosci;
efekt halo; regula ,thumbs up”), wplywie otoczenia spolecznego (np. efekt
potwierdzenia, instynkt stadny, mys$lenie grupowe)
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Tymczasem...

Istniejq setki btedow poznawczych...

Bledy w zachowaniu i podejmowaniu decyzji

.

Efekt autorytetu — poleganie wytac:
Efekt czyste] ekspozycji — wytworze
Efekt izolacji - tendencja do lepsze

.

.

Efekt kontrastu — subiektywne zwig
Efekt niepotrzebnych informacji —
Efekt Pollyanny — tendencja do my:

.

.

Efekt pominiecia — tendencja do oc
Efekt posiadania — tendencja do oc

.

Efekt potwierdzenia — tendencja de
Efekt przywiazania — korzystanie z«
Efekt pseudopewnosci — tendencja

.

Efekt skupienia — btad w ocenie wy
Efekt statusu quo — tendencja do a

.

Efeki slepej plamki — tendencja do
Efekt wspierania decyzji — tendenc|

.

Efekt wyniku — tendencja do oceniz

.

Efekt wyswiadczonej przystugi - ter
Efekt wiarygodnosci — ocenianie wi

.

Efeki zaprzeczania — tendencja do
Efekt zerowego ryzyka — ocenianie

.

Hiperboliczne obnizenie wartosci —

.

Ignorowanie prawdopodobienstwa
lluzja wstrzasu — tendencja do prze
Klatwa wiedzy — tendencja do nie z

.

Niechec do straty — tendencja do p

Racjonalizacja zakupu — tendencja
* Selektywna percepcja — tendencja
» Skrzywienie zawodowe — tendencj:
» Zasada podczepienia — tendencja ¢
e Zjawisko G.|. Joe — przekonanie, ¢
« Ziudzenie kontroli — przekonanie o
* Ziudzenie planowania — tendencja

Bledy w przekonaniach i ocenie prawdopodobieristwa

Btad koniunkcji — tendencja do |
Efekt antropiczny — tendencja di
Efekt nadrzednosci przekonan -
Efekt obserwatora — nieswiadon
Efekt pewnosci wstecznej — naz
Efekt polaryzacji — mozliwosc uz
Efekt przekonania — ocenianie
Efekt skupienia uwagi — ignaorow
Efekt subaddytywnosci — tender
Heurystyka dostepnosci — tende
Heurystyka zakotwiczenia — ter
lluzja grupowania — tendencja d
Paradoks hazardzisty — zaktada
Pozytywna retrospekcja — tende
Zaniedbywanie miarodajnosci —
Zasada szczyt-koniec — tendenc
Zjawisko Baader-Meinhof — iluzj

Stereotypy spoleczne

Btad przypisania cech — tendencja da
Efekt grupy — lepsze traktowanie ludz

» Efekt aureoli — tendencja do wptywan

Efekt horoskopowy — tendencja do oc
Ztudzenie ponadprzecietnosci — tend:
Efeki projekcji — tendencja do zaktad:
Egocentryzm — przypisywanie przy w
Fenomen sprawiedliwego swiata — tw
lluzja asymetrycznego woladu — tend
lluzja przejrzystosci — tendencja ludzi
Podstawowy btad atrybucji — tendenc
Samospetniajace sie przewidywania -
Tendencja samoobronna — tendencja
Efekt jednoradnosci grupy obcej — oo

Pages in category "Cognitive biases"

The following 200 pages are in this category. out of approximately 242 fotal.



Tymczasem...
...i ,drog na skroty” w mysleniu, czyli heurystyk.

Pages in category "Heuristics”

The following 76 pages are in this category, out of 76 total. This list may not reflect recent changes.

+ Heunsfic « Parallel tempering
» Heurisfic (gnginsering) G « Peak—end rule
+ Gaze heurstic * Pollen calendar
A » Graduated optimization « Principle of least astonishment
* Admissible heuristic + Guided Local Search s Prionity heuristic
» Affect hevristic * The purpose of a systemis what it does
= Anchoring (cognitive bias) H
« Availability heuristic « Heroic theory of invention and scienfific development R
» Heuristic (psychology) « Recognition heuristic
B » Heuristic argument « Representativenass heuristic
= Baconian method » Heuristic-systematic mode! of informatien processing + Reversal fest
C » Hilchens's razor * Rippiing
« Cognilive inertia » Howto Solve It 5
« Computaienal heuristic intelligence + Howlo Solve it by Computer « Satisficing
+ Consistent heurisic + Puperheunst = Scienfific consensus
« Constructive heuristic K « Scientific enferprise
+ Gontagion hauristic » Killer heuristic = Self-organising heuristic
» Content sniffing + Knowledge inerlia « Similarity heurisfic
» Gross-enropy method « Simulafion heuristic
D L . ) o ) * Smifh's laws
 Debiasing + Litllewood's three principles of real analysis « Social heuristics
« Distribulional-relational database M » Sufton's law
» Duck test » M-ratio T
E + Madimizafion (psychology) » Take-the-best heuristic
« Effort heuristic ' M.ela.-upl\mwzallun * Talking past each other
« Eurisko + Missing sock « Teachable moment
« Evaluaton function " Moneyliuson * Thinking, Fast and Slow
X X + Mulliple discovery « Trial and ermor
= Extremal optimization
N w
F ) . + Neurcheurisbes » Viin-stay, lose—switch
= Familiarity heuristic + Mul-maove heuristic
» Fast-and-frugal trees zZ
= Fly algerithm 0

Forensic science

Frecency
Fudge faclor

Occam's razor

» Zero-sum thinking



Przyklad 1. Preferencja opcji domyslnej/status quo
(default bias / status quo bias)

W krajach, gdzie wedlug prawa kazdy obywatel domys$lnie jest dawca
organow, a zeby nie by¢, trzeba sie wypisac z rejestru, 80-90% obywateli jest
dawcami organdow.

W krajach, gdzie prawnie kazdy obywatel domy$lnie nie jest dawcg organow,
a zeby by¢, trzeba pisemnie wyrazi¢ zgode, 10-20% obywateli jest dawcami

organow.

Mamy sklonno§¢ do pozostawania przy domys$lnie wybranej opcji oraz
pozostawiania rzeczy bez zmian.

Dlaczego?




Przyklad 2. Paradoks zbyt duzego wyboru (choice

overload

Wydaje sie, ze gdy w sytuacji
decyzyjnej bedziemy mie¢ wiele opcji
do wyboru, to wieksza bedzie szansa,
ze wybierzemy opcje, ktora najlepiej
nam pasuje.

Ale gdy mamy zbyt wiele alternatyw do
rozwazenia, to bywa, ze wybieramy
co$, co okazuje sie mniej optymalne.

A niekiedy w ogoble rezygnujemy z
podjecia jakiejkolwiek decyzji.

Dlaczego?



Przyklad 3. ,Ramkowanie” wyboru (framing)

Framing to szerokie pojecie odnoszace sie generalnie do sposobu przedstawiania problemu
decyzyjnego.

,90% dentystow poleca te paste!”
Vs.
»AZ co dziesiqgty dentysta odradza uzywanie tej pasty”

Sposo6b przedstawienia problemu moze . §
uruch:(lmiaé rozne efek}y i bledy poznawcze, np. \\\ \ \\
awersje do straty 1 ryzyka, efekt odbicia \

lustrzanego, efekt ,,groszy” (peanuts effect) itd.
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A o o
Cwiczenie 1

Prosimy o zastanowienie sie, jakie Panistwa osobiste
zachowania Panstwo sami uwazajg za nieracjonalne (j.

niezgodne z Panstwa wlasnymi preferencjami). Jakie sg
przyczyny tego, ze Panstwo ich nie zmieniajg?

Organizacja ¢wiczenia: prosimy o krotka refleksje i rozmowe w
ramach grupy. Nastepnie chetnych poprosimy o podzielenie sie
wnioskami. Czy w grupie pojawily sie podobne, czy tez zupelnie
rozne przyczyny nieracjonalnych zachowan?



Blok 2: Model BASIC 1
analiza ABCD



Jak wykorzysta¢ wiedze o bledach poznawczych w

politykach publicznvch?

Behavior
(Zachowanie)

TOOLS AND ETHICS FOR
APPLIED BEHAVIOURAL
~ TOOLKIT

Analysis (Analiza)

Strategy (Strategia)

Intervention
(Interwencja)

Change (Zmiana —

Wdrozenie) ®>>OECD



BEHAVIOR (ZACHOWANIE)
Jakie zachowanie jest problemem?
Jakie zachowanie chcemy zmienic?

Jaki cel chcemy osiggnac?
Jaki kontekst decyzyjny wplywa na
decyzje obywateli?

ANALYSIS (ANALIZA)
Z czym mamy problem?
Uwaga

Formulowanie przekonan
Wybor
Konsekwencja

STRATEGY (STRATEGIA)
Jak wplyna¢ na uwage?
Jak zmieni¢ przekonania?
Jak wplyna¢ na decydowanie?
Jak poprawi¢ konsekwencje?

BASIC

Intervention (INTERWENCJA)
Zdefiniuj cel i testu;
rozwigzania
Konsultuj i ocen ryzyka
Stan prawny i instytucjonalny
Komunikacja i monitoring

Change (ZMIANA)
Kontekst polityczny i inst.
Etap wdrazania

Monitorowanie procesu i
»Skutkow ubocznych”
Komunikacja




ETAP ANALIZY

(ABCD)

«Czy informacja jest
widoczna?

«Czy przyszla na czas?

«Czy jest tatwo dostepna?

«Czy wymaga sie wiele
uwagi?

Uwaga
(Attention)

Konsekwencja
(Determination)
Jak sie

przeszkody
pozgdanego
zachowania?

Czy tatwo jest postgpic inacze)?
Czy ludzie otrzymujg informacje
zwrotne?

Jakie sg pierwotne
przekonania ludzi?
Jak kontekst wptywa na
przekonania obywateli?

Skad czerpig

. informacje?
Formulowanie

przekonan

(Belief
formation)

Wybor
(Choice) Co moze
sprawic, ze
dana opcja
bedzie
atrakcyjna?

Jak sytuacja decyzyjna jest
ramowana?



Interwencje behawioralne
pomagaja

zrozumiec takie mechanizmy/wyzwania
lepiej kalibrowac standardowe narzedzia

czasami korzystac z innych rozwigzan



Informacja, edukacja, perswazja

CZARNY PUNKT

ZRYJ

W POLSCE

36,6% 16,7%
Z NADWAGA Z OTYLOSCIA




Zakazy/nakazy

Konsument i zakupy

W szkotach kwitnie czarny rynek. Uczniowie handluja  Ban na stodkosci. Brytyjczycy zakazuja kuszenia |
przekaskami przekaskami, koniec tez z darmowymi dolewkami

Edyta Bryla 28 gr

el

-
]

A »
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Instrumenty finansowe

PODATEK CUKROWY
W EUROPIE
POLAKOW BEDZIE KOSZTOWAL NAJWIECE]
stawka za $rednie wynagrodzenie
1 Ntr napoju w kraju
mmm Polska €0,16"* lub0,21* €982 ‘
BB se;ia €0,119 €3873
BB Fanda €0,075 € 3137

BfE wik.Brytania €0,221ub0,29  €4135
wf= Finlandia €0,22 €3516

B irandia €0,21ub0,3 € 2889

“Stawii propanowane
Zrddbo: Food Drink Europe, Polska Federacja Producentiw Zywnodcl

WPLYW PODATKU
CUKROWEGO
NA CENY PRODUKTOW

(1L) napo) 0 smaky
WIELOOWOCOWYM

(1) nnpmoss(j \ A A

pomaraficzowym —> WZROSTW % —> WZROST W zt

ﬁ /oo 310035 op1p01,34

y za 1l opakowania
(1) napé) 0 smaku v

JABLKOWYM




Instrumenty behawioralne - nudge

R
2
1
o

Fig. 2: Nudging measures at the university cafeteria
a) dispensing module for vegan/vegetarian main with green highlighting
b) placing water bottles in several places, including in eye-catching green containers, and a poster providing a cue
) pieces of fruit in green fruit bowls are placed in front of the sweets at the checkout
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BLOK 3. PROBLEMY DO
ROZWIAZANIA ZGODNIE Z
METODOLOGIA BASIC



Przyklad . 1Jak zachecac do szczepien?

Zalety szczepien Wady szczepien

ratujg zycie Niepozgdane odczyny poszczepienne

sg jednym z najwiekszych osiggniec cywilizacji ®  Ogétem do dnia 30 wrzeénia 2022 r.

chronig przed powikfaniami i kalectwem z Zarejest,rowano 18 ?26 Niepozqdan.ych
powodu choréb zakaznych Odczynéw Poszczepiennych (NOP) i
Niepozadanych Zdarzen Medycznych (NZM),

dziataja szybko natomiast wykonano facznie 56 771 809

eliminujg najgrozniejsze choroby zakazne szczepien. Niepozgdane Odczyny
Co roku na $wiecie podaje sie okoto miliarda Poszczepienne i Niepozadane Zdarzenia
dawek szczepionek, ktére ratujg przed Medyczne wystepujace w okresie 30 dni po

$miercia blisko 2,5 miliona oséb. szczepieniach stanowig ok. 0,05%.



Przyklad 1. Szczepienia. Analiza postaw i
zachowan

Zachowania a szczepionki. Pytania do dyskusji

1. Dlaczego ludzie sie nie szczepia?
1a. Dlaczego ludzie nie chcg sie szczepic?

1b. Dlaczego ludzie chcg sie szczepic, ale sie nie
szczepia?

2. Dlaczego zachecajg innych do szczepien cho¢
sami sie nie szczepig?

3. Dlaczego ludzie maja ambiwalentny stosunek
do szczepien?

5 minut dyskusji w grupach



Przyklad 1. Szczepienia. Jak mozna
analizowacg?

Analiza ABCD

Uwaga Decyzje
1. Jak przedstawiana jest

decyzja o szczepieniach?
2. Czy szczepienie wydaje sie
opcja atrakcyjng?

1. Czy dotarty do nich informacje o

- _ szczepieniach, czyli gdzie, kiedy i jak?
2. Czy byty podane w przyjaznej i

wygodnej formie?

Przekonania
: b ¥ 1.Jakie sg pierwotne przekonania
P e 4 ludzi? Czy trzeba je zmienic?
- 2. Jak kontekst wptywa na przekonania
‘X e obywateli?
3. Skad czerpig informacje?

\ Determinacja
1. Czy tatwo jest sie zaszczepic?
2. Jakie sg mozliwe przeszkody
utrudniajgce szczepienie?
3. Jak wyglada procedura?




Cwiczenie: Szczepienia. Zaprojektuj program
szczepien

Zaprojektuj komunikacje

tak by info o Zaproponuj program
szczepieniach dotarto na . - . .
czas i w odpowiedniej szczepien. Po jednej

/ formie! \ propozycji w wymienionych
obszarach:

A) komunikacja

o ; Zaproponuj sposoby jak .
Zapropon jok mezna 2mieni¢ przekonania 050b B) przekonania
P niechetnych szczepieniom q
bﬁgﬁé{’;’;ﬁfga (lub ambiwalentnym)? Jak C) d ecyzje

ich przekona¢!

D) zachowania
E) zachowanie powtarzalne

Czas: 10 minut

Nastepnie przedyskutujemy

Zaproponuj sposéb

przeprowadzenia Zaproponuj narzedzia Pa nstwa pI'O pozij e.
szczepienia. Jak utatwic¢ wplywajgce decyzje
zaszczepienie sie (im obywateli (zachety vs
mniej czynnosci, tym kary)!

lepiej; obniz koszty)!




Szczepienia — ustalenia ZEB PIE

o

@)

Przeciwnikow jest najwiecej w
najmiodszych grupach wiekowych,
wsrod kobiet i mieszkancow
mniejszych miejscowosci.

Watpliwosci niezdecydowanych budzag
przede wszystkim krétko- i diugofalowe
konsekwencje zdrowotne, szybki
proces wyprodukowania szczepionek
oraz ich potencjalna nieskutecznosé.

Q

Q

Najczesciej przywotywanym zrédtem wiedzy na
temat szczepionek przeciwko COVID-19 jest
telewizja. Wérdd przeciwnych istotnego
znaczenia nabierajg rowniez media
spotecznosciowe.

Nieco ponad potowa niezdecydowanych nie
jest zainteresowana argumentami zadnych
autorytetow.

Wsréd wykorzystanych w badaniu wypowiedzi
autorytetu medycznego, papieza i ministra
zdrowia, najwieksze uznanie budzi argument
zdrowotny wyrazany przez lekarza.



Rekomendacje ZEB PIE

Petna informacja — wzmocnienie \/ Minimalizacja kosztéw, czyli sprawna
kompetencji decyzyjnych osob organizacja
niezdecydowanych

Mozliwie najbardziej precyzyjne \/ Elastycznosc¢ i szybkie reagowanie na
zdefiniowanie czynnikéw ryzyka nowe fakty
\/ Szacunek dla nieprzekonanych \/ Ostroznos¢ w uprzywilejowywaniu

zaszczepionych



Od celow polityki publicznej do zachowan/decyzji: mapowanie i

wybor kluczowych zachowan
i
11

Jakie zachowania moga
wplywaé na emisje gazow
cieplarnianych?

Zrédto: Olejniczak, Sliwowski, Leeuw (2020) Comparing Behavioral Assumptions of Policy Tools: Framework for Policy Designers,

Analysis: Research and Practice, 22:6, 498-520, DOI: 10.1080/13876988.2020.1808465

Zachowania
organizacyjne
jednorazowe

Budowa/wynajem

energooszczednej siedziby

firmy

Budowa infrastruktury
utatwiajgcej pracownikom
dojazd rowerem

Zachowania
organizacyjne
powtarzalne

Organizowanie
telekonferencji,
zamiast
osobistych
spotkan

Zachowania
indywidualne
Jednorazowe

Zakup samochodu
hybrydowego

Zachowania
indywidualne
powtarzalne

Ograniczenie
spozycia miesa

+

Journal of Comparative Policy




Jak skutecznie zwiekszac Swiadomosc,
czyli nie tylko edukacja

Komunikacja dopasowana do réznych profili adresatow (uniwersalne komunikaty
majg matg skutecznos¢)/ Framing - "ramkowanie”

Wyeksponowanie indywidualnych korzysci

Pokazanie atrakcyjnosci i tatwosci korzystania z nowego rozwigzania
Dobor wiasciwego nadawcy i whasciwej lokalizacji komunikatu
Ksztattowanie etosu/promowanie tych, ktorzy juz dokonali zmiany
Normy spoteczne/presja spoteczna

Przypomnienia



Przyklad 2. Dlaczego programy publiczne nie zawsze dzialaja

Jak zadziatatby homo oeconomicus, gdy miatby okazje wymieni¢ swoj
piec na bardziej ekologiczny z dofinansowaniem:

DECYZJA:
Zbyt duze Niezdrowe wymiana

rachunki emisje zrodta
ogrzewania

Zatozenia:

- konsument maksymalizuje uzytecznosc¢, zuzywa doktadnie tyle energii, ile chce
przy danych cenach;

- konsument zna catos¢ kosztéw, czyli nie tylko cene, lecz takze negatywne efekty
zewnetrzne

- konsument wie o programie Czyste Powietrze i umie/moze z niego skorzystac;

- konsument umie wzig¢ pod uwage dtugookresowe korzysci z wymiany zrodta
ogrzewania.



Tymczasem...

Odsetek poprawnych odpowiedzi na stwierdzenia o Zrddtach i konsekwencjach zanieczyszczonego
powietrza wsrod mieszkancéw poszczegdlnych wojewddztw.

Obslugiwane przez ustuge Bing
© HERE, MSFT, Microsoft, Wikipedia

Zrédto: Badanie sondazowe PIE przeprowadzone w grudniu 2019 r. na ogélnopolskiej prébie dorostych
Polakéw — mieszkancow domow jedno- i wielorodzinnych, n=1965



Discount Factor

0.8

06

04

02

0.0

Tymczasem...

Hiperboliczne dyskontowanie — czyli stronniczos¢
na rzecz terazniejszych vs. przysztych efektow

—— Exponential Discounting
—— Hyperbolic Discounting

10

15 20 25 30 35 40
Time from now

Sludge, czyli wszystko to, co
sprawia, ze decyzja wymaga
wysitku




Mapa procesu — wymiana pieca

. Analiza szczegotow
Rozpoznanie
L programu
mozliwosci i .
dofinansowania

Zgromadzenie Wypetnienie
dokumentow whniosku

Rozpoczecie
przedsiewziecia

Decyzja

Wniosek

Instalacja




Przyklad 2. Energia jako problem behawioralny

Co moze blokowac podjecie decyzji?

Bariery "twarde":

- finanse,

- brak wiedzy,

- brak dostepnosci (np. starsze osoby)... i inne

Bariery behawioralne:

- nieprzystepne informacje;
- preferencja status quo;

- hiperboliczne dyskontowanie (stronniczoS¢ w ocenianiu przysztych zyskéw i strat);
- przyttoczenie zbyt duzym wyborem réznych opcji modernizacji;

- konieczno$¢ zaprojektowania remontu - nieche¢ do czasowego dyskomfortu;

- brak zaufania i uprzedzenia;

- brak przekonania o skutecznosci - brak pozytywnych przyktadéw z okolicy;

- projekcja terazniejszosci na przysztosc (np. niezmiennos¢ cen opatu)...

Co mozna z tym zrobi¢?



Jak ksztaltowac¢ determinacje?

Wsparcie wtasciwych wyboréw — np. pomoc w wypetnieniu wniosku i zgromadzeniu
dokumentow, pomoc w znalezieniu odpowiedniego piecalinstalatora z gwarancjg
obstugi technicznej na wypadek awarii itp.

o Okresowe informowanie o oszczednosciach
Uznanie spoteczne/pochwata wiasciwych zachowan (lubimy mie¢ dobre zdanie o
sobie i swoim postepowaniu) — vide oznakowanie domu, programy lojalnosciowe dla
rowerzystow

Promocja indywidualnych zobowigzan

Dziatania spojne z istniejgcg infrastrukturg



Cwiczenie: Dlaczego interwencje
behawioralne nie zawsze dzialaja?

Pracownicze Plany Kapitatowe to forma dodatkowego oszczedzania emerytalnego: z kazdej
pensji brutto pracownik odktada co miesigc 2-4%, dodatkowo réwnowartos¢ 1,5-4% dokfada
pracodawca oraz 240 zt budzet panstwa.

Program Pracowniczych Planéw /(3 .
Kapitatowych poza tym, Ze jest racze; \ [’Y‘y) I _ \

optacalny ekonomicznie, jest oparty o °

o

) O

Pracownik Pracodawca Paristwo

automatyczny zapis — w opcji domysine;j oz 250 2t wplata pawialns
. . . . + dobrowolna dodatkowa + dobrowolnie +240 2t roczn ie

kazdy pracownik jest zapisany do PPK, wplats do 2% dodatkowo do 2.5%

chyba ze ztozy odpowiednie oswiadczenie. l

Stworzono specjalng strone Moje PPK, F\
S

zawierajgcg czytelne informacje o programie. \E

Pracownicze
Plany Kapitatowe

W sumie sig optaca



Cwiczenie: Dlaczego interwencje
behawioralne nie zawsze dzialaja?

Projekt PPK stosuje szereg bodzcoéw behawioralnych:

- preferencja opcji domysinej i status quo;

- minimalizacja wysitku decyzji i opcji do wyboru;

- peanuts effect - efekt "to sg grosze" - mate wydatki postrzegane sg jako praktycznie brak
wydatkow, przez co jest mniejszy strach przed stratg;

- umystowe ksiegowanie (mental accounting).

Program jest bardzo zblizony do rozwigzan funkcjonujgcych od wielu lat za granica.

Dlaczego po 2-3 latach funkcjonowania do PPK zapisanych jest mniej niz 35% oséb, ktore
miaty takg mozliwos¢ (dane za czerwiec 2022)?



Cwiczenie

Prosimy o zastanowienie sie w grupach nad przyczynami, ktére moga byc¢ przyczyng
niskiej popularnosci PPK.

Grupa | : bariery ekonomiczne, finansowe — czy ludzie mogg racjonalnie wole¢ nie
oszczedzac i inaczej wydac pienigdze?

Grupa Il: kontekst spoteczny — dlaczego rézne grupy spoteczne moga by¢ niechetne
wobec PPK?

Grupa lll: bariera informacyjna — jakie problemy w komunikacji publicznej nt. PPK
mogty zmniejszy¢ popularnosc?

Grupa IV: bariera psychologiczno-spoteczna — czy mogg dziata¢ czynniki i efekty
psychologiczne, ktore zniechecajg do PPK?

Grupa V: Co moze wptyngC€ na wzrost popularnosci PPK w przyszitosci? A co statoby
za ewentualnym spadkiem popularnosci?

Organizacja cwiczenia: prosimy o krotkg refleksje — ok. 10 minut. Nastepnie prosimy o zreferowanie
wnioskow przez przedstawiciela grupy.



Przyklad 3. Ageizm jako
forma dyskryminacji P

A~
= qib

PRACOWNIK PRACODAWCA
e Zinternalizowane stereotypy e Formutowanie ofert pracy
dot. wieku | oczekiwan sprzyjajgcych

miodszym kandydatom
e Zniechecenie przez jezyk
e Kierowanie sie wiekiem
kandydatow przy selekcji CV

e Prawny zakaz dyskryminaciji
ze wzgledu na wiek



Etap 1 10.08 - 31.08

Etap 2 15.09 - 30.09

Liczba wystanych par aplikaciji
[ ] N [ ] A
ﬂ 172 w 171

Stanowiska

Obstuga klienta
Handel
Administracja

Wymagane doswiadczenie

brak

Liczba wystanych par aplikacji
wg miejscowosci
Warszawa Reszta kraju

'ﬁ‘ 16 156

iﬂ‘ 19 152

Liczba wystanych par aplikacji
[ ] N [ ] A
ﬁ 144 'n‘ 143

Stanowiska

Obstuga klienta w sektorze
finansowym lub ubezpieczeniowym

Wymagane doswiadczenie
Wymagane kilkuletnie doswiadczenie
Liczba wystanych par aplikacji

wg miejscowosci
Warszawa Reszta kraju

:i\ 20 124

ﬂ 21 122



Etap I — wyniki

Etap1

CR — odsetek aplikaciji,
na ktére oddzwoniono

Aplikacje wystane
Liczba otrzymanych odpowiedzi

Roznica miedzy wartosciami CR
istotnie rézni sie od 0.

(p-value = 0,034 (<0.05))

Réznica miedzy wartosciami CR
istotnie rézni sie od 0.

(p-value = 0,0038 (<0.05))

13,85
9,36
6,98 I
Kobieta Kobieta Mezczyzna Mezczyzna
28 lat 52 lata 28 lat 52 lata
172 172 1741 171
24 12 35 16

zrédto: opracowanie wiasne PIE



Etap II — wyniki

Etap 2

W porownaniu do etapu I:
zwiekszenie réznic w CR
u kobiet, zmniejszenie u
mezczyzn

Aplikacje wystane
Liczba otrzymanych odpowiedzi

R6znica miedzy wartosciami CR
istotnie rézni sie od 0.

R6znica miedzy wartosciami CR

istotnie rozni sie od 0.
| - 0OC RAA

29,17
25,87
15,38
13,19 I
Kobieta Kobieta Mezczyzna  Mezczyzna
28 lat 52 lata 28 lat 52 lata
144 144 143 143
42 19 37 22

zrédto: opracowanie wiasne PIE



Przyklad 3. Dyskryminacja na rynku pracy

Kiedy i jak
informowac o
dyskryminacji? |

kogo?

s

Zaproponuj jak
mozna utrwali¢
wiaciwe zachowania
na rynku pracy?

Jak utatwié

zatrudnianie bez
wzgledu na wiek?

Jak przekonac, ze
dyskryminacja jest

wplywajgce decyzje
rekrutacyjne
(zachety vs koszty )!

Zaproponuj program
neutralizacji dyskryminacji w
zatrudnieniu zgodnie z
metodologig BASIC. Po jednej
propozycji w wymienionych
obszarach:

A) komunikacja

B) przekonania

C) decyzje

D) zachowania

Czas: 10 minut

Nastepnie przedyskutujemy
Panstwa propozycije.



Rekomendacje ZEB PIE

» Szkolenia dla pracodawcoéw — komplementarnos$¢ miedzypokoleniowe;]
kultury pracy

» Platforma wymiany do$wiadczen os6b mlodszych i starszych
» Szkolenia dla pracownikéw: kompetencyjne i rekrutacyjne

» Liderzy dobrych praktyk — firmy przyjazne starszym pracownikom i
miedzypokoleniowej wspolpracy

> Instytucjonalne zachety do kontynuowania aktywnosci zawodowych (np.
emerytura stopniowalna)



Dziekujemy!

Radostaw Zyzik
radoslaw.zyzik@pie.net.pl

F.ukasz Baszczak
lukasz.baszczak@pie.net.pl
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