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Inledning

Hur en skada ledde mig till det ologiska och till den här forskningen

Många människor har sagt till mig att jag har ett ovanligt sätt att betrakta världen. Under de senaste tjugo åren av mitt forskningsarbete har jag haft väldigt roligt under mina försök att ta reda på vad som egentligen motiverar våra beslut i vardagen (snarare än vad vi tror – ofta med ganska stark övertygelse – motiverar dem).

Vet du varför vi så ofta lovar oss själva att börja banta och motionera, bara för att överge den tanken fullständigt så snart vi ser efterrättsvagnen komma rullande i riktning mot vårt bord?

Vet du varför vi ibland entusiastiskt köper saker som vi inte behöver?

Vet du varför vi fortfarande kan ha huvudvärk efter att ha tagit en huvudvärkstablett som kostar några öre och varför samma huvudvärk kan försvinna när tabletten vi tar kostar några kronor i stället?

Vet du varför människor som först ombetts att räkna upp de tio budorden sedan är ärligare än människor som inte ombetts att göra det? Eller varför en hederskodex faktiskt minskar oärlighet på arbetsplatsen?

När du läst den här boken kommer du att veta svaret på de här och många andra frågor som rör privatlivet, arbetslivet, ditt företag och ditt sätt att betrakta världen. När man förstår svaret på frågan om huvudvärkstabletterna påverkar det till exempel inte bara ens inköp av läkemedel utan också en av de största frågorna i vårt samhälle idag: kostnaden för och effektiviteten hos våra sjukvårdsförsäkringar. Förståelsen för varför de tio budorden gör oss ärligare kanske kan förhindra nästa stora affärsbluff, och när vi förstår hur impulsätande fungerar påverkas varenda val vi gör i livet – inklusive vår benägenhet att lägga undan pengar för framtiden.

Mitt mål är att du ska tänka om när det gäller hur du själv och dina medmänniskor fungerar. Jag hoppas kunna förklara det genom att återge en vidsträckt flora av vetenskapliga experiment, studieresultat och anekdoter som ofta är ganska underhållande. När man väl ser hur systematiska vissa misstag är – hur vi upprepar dem om och om igen – lär man sig också hur man kan undvika åtminstone vissa av dem.

Men innan jag berättar om min märkliga, praktiska och underhållande (och i vissa fall mycket välsmakande) forskning om kostvanor, shopping, kärlek, pengar, vår ovana att skjuta upp saker, öl, ärlighet och andra områden i livet är det viktigt att jag också berättar varifrån min något udda världssyn – och därmed den här boken – kommer. Tragiskt nog var det som skulle leda mig in på den här banan i sig självt inte särskilt roligt.

ALLTING FÖRÄNDRADES på några sekunder under vad som annars skulle ha varit en vanlig fredagseftermiddag för en artonårig israel. Ett så kallat närlys – en sådan där lysraket som tidigare brukade användas av militären för att lysa upp slagfält om natten – exploderade intill mig och täckte sjuttio procent av min kropp med tredje gradens brännskador.

Under de påföljande tre åren vistades jag på sjukhus inlindad i bandage, och under åren som följde gick jag bara ut ibland, iklädd en tättslutande syntetisk dräkt och en mask som fick mig att se ut som en skruvad version av Spindelmannen. Eftersom jag inte kunde delta i de vanliga aktiviteter som vänner och familj ägnade sig åt kände jag mig delvis avskärmad från samhället och började lägga märke till de aktiviteter som en gång utgjort min vardag som om jag vore en utomstående iakttagare. Det var som om jag kom från en annan kultur (eller planet). Jag började reflektera över vad olika beteenden, både mina egna och andras, hade som målsättning. Jag undrade till exempel hur det kom sig att jag blev kär i en flicka i stället för en annan, varför mina vardagsrutiner på sjukhuset var utformade för läkarnas bekvämlighet och inte min, varför jag älskade att klättra i berg men inte att plugga historia, varför jag brydde mig så mycket om vad andra tyckte om mig och – mest av allt – vad i livet som faktiskt motiverar människor.

Under mina tre år på sjukhus fick jag också en grundlig inblick i olika former av smärta, och jag hade gott om tid att reflektera över den mellan behandlingar och operationer. Under dessa långa år plågades jag dagligen i ”badet” – en rutin där hela kroppen nedsänktes i desinfektionsmedel, varefter bandagen togs bort och döda hudpartiklar skrapades bort. På oskadad hud kan desinfektionsmedel ge en lätt sveda och bandaget är lätt att ta bort. Men där det finns mycket lite kvar av huden – eller inget alls, vilket var fallet över större delen av min kropp – framkallar desinfektionsmedel en smärta som inte går att beskriva.

På brännskadeenheten började jag tidigt tala med de sjuksköterskor som tog hand om mitt dagliga bad i ett försök att förstå hur de såg på behandlingen. I allmänhet brukade de ta tag i ett bandage och riva loss det så snabbt som möjligt, vilket resulterade i en tämligen kort, intensiv smärttopp, och fortsätta så i den ungefärliga timme som det tog att få bort alla bandagen. När den processen var över täcktes kroppen med salva och nya bandage – till nästa dag, när det var dags att göra om hela proceduren igen.

Jag insåg snabbt att sjuksköterskornas teori var att ett snabbt ryck i bandaget, med den skarpa korta smärttopp som följde, var att föredra (för patienten) framför att dra av bandaget långsammare och därmed orsaka mindre akut smärta under längre tid. Sköterskorna hade också dragit slutsatsen att det inte var någon skillnad mellan två tänkbara metoder: att börja på den delen av kroppen där det gjorde mest ont och fortsätta i riktning mot den del där smärtan var som lindrigast, eller att gå i motsatt riktning och avsluta med den värsta smärtan.

Eftersom jag hade personlig erfarenhet av den smärta det handlade om delade jag inte deras uppfattningar i dessa frågor (som inte heller hade testats vetenskapligt). Dessutom tog deras spekulationer ingen hänsyn till patientens rädsla inför behandlingen, till de svårigheter som det innebär att hantera en varierande grad av smärta, till hur svårt det är för patienten att inte veta när det ska göra ont och när smärtan ska avta, eller till fördelen av att kunna hämta styrka ur vissheten om att smärtan ska avta med tiden. Men i min utsatta position hade jag inget att säga till om.

Så snart jag kunde lämna sjukhuset en längre period (jag var fortfarande tvungen att återvända då och då under ytterligare fem år för operationer och behandling) började jag studera vid universitetet i Tel Aviv. Under min första termin gick jag en kurs som förändrade hela min syn på forskning och i hög grad avgjorde min framtid. Kursen handlade om hjärnans fysiologi, och min lärare hette Hanan Frenk. Det som gjorde djupast intryck på mig under kursen, bortsett från det fascinerande material som Frenk presenterade, var hans attityd till frågor och alternativa tankegångar. Många gånger när jag räckte upp handen på lektionerna eller tittade förbi hans kontor för att föreslå en annan tolkning av resultat som han hade presenterat svarade han att min teori helt klart var en möjlighet (kanske ganska osannolik, men icke desto mindre en teoretisk möjlighet), och sedan brukade han ge mig utmaningen att utföra en empirisk undersökning för att testa min teori och ställa den mot den konventionella.

Det var inte lätt att tänka ut relevanta undersökningar, men tanken att vetenskap är en empirisk verksamhet – där alla, inklusive en student, kunde bidra med alternativa synsätt bara de hittade ett sätt att testa sin teori – öppnade en ny värld för mig. Under ett av mina besök på Frenks kontor lade jag fram en teori som förklarade hur ett särskilt stadium av epilepsi utvecklades och inkluderade en idé för hur man skulle kunna testa den på råttor.

Frenk gillade mitt förslag, och under de kommande tre månaderna opererade jag ungefär femtio råttor, satte in implantat med kateter i ryggraden på dem och gav dem olika substanser för att öka eller minska intensiteten i deras epileptiska anfall. Ett av de praktiska problemen med den här metoden var att jag inte hade full rörlighet i händerna på grund av mina skador och därför hade svårt att operera råttorna. Som tur var, för mig, gick min bästa vän Ron Weisberg (en övertygad vegetarian och djurvän) med på att följa med till labbet flera helger och hjälpa mig med operationerna. Något tydligare vänskapsbevis har jag aldrig fått.

Till sist visade det sig att min teori inte stämde, men det minskade inte min entusiasm. Jag kunde ju lära mig något av min teori trots allt, och även om teorin visat sig vara felaktig var det bra att ha fått det bevisat. Jag hade alltid haft så många frågor om hur saker och ting fungerade och hur folk beter sig, och min nya insikt – att vetenskapen ger oss verktygen och möjligheterna att undersöka vad vi än tycker är intressant – lockade mig in på studierna av hur människor fungerar.

Med dessa nya verktyg fokuserade jag mina första försök på att förstå hur vi upplever smärta. Av uppenbara skäl var jag främst intresserad av situationer som hade likheter med behandlingen i badet på sjukhuset, där patienten utsätts för smärta under lång tid. Var det möjligt att minska den övergripande plåga som smärta innebar? Under de kommande åren sökte jag svar på den frågan genom laboratorieexperiment på mig själv, mina vänner och frivilliga – försök med fysisk smärta från värme, kyla, vatten, tryck och höga ljud och till och med psykologisk smärta orsakad av förluster på aktiemarknaden.

När jag var klar insåg jag att sjuksköterskorna på brännskadeenheten var vänliga och generösa individer (nåja, det fanns ett undantag) med lång erfarenhet av att bada och bandagera patienter, men de hade ändå inte rätt teori om vad som mest effektivt skulle minimera smärtan hos patienterna. Hur kunde de ha så fel, undrade jag, med tanke på hur mycket erfarenhet de hade? Eftersom jag kände dem personligen visste jag att deras slutsatser inte berodde på vare sig illvilja, dumhet eller försumlighet. I stället verkade det som om de var offer för fördomar som kom från deras egen uppfattning av patienternas smärtupplevelse – fördomar som tydligen inte förändrats trots deras rika erfarenhet.

Av den anledningen var jag extra entusiastisk när jag en morgon återvände till brännskadeenheten och presenterade mina resultat i hopp om att kunna påverka de dagliga rutinerna för andra patienter. Jag berättade för dem att det visat sig att människor upplever smärtan som mindre intensiv om behandlingen (till exempel att ta bort bandage i ett bad) tar längre tid men är mindre smärtsam än om den tar kortare tid men är mer smärtsam. Med andra ord skulle jag själv ha lidit mindre om de hade dragit bort bandaget långsamt i stället för att göra det snabbt.

Sköterskorna var uppriktigt förvånade över mina slutsatser – och lika förvånad blev jag över vad Etty, min favoritsköterska, hade att säga. Hon medgav att de inte haft tillräcklig förståelse för processen och sa att de skulle förändra sitt sätt att arbeta. Men hon påpekade också att diskussionen om den grad av smärta som var involverad i badet också borde ta hänsyn till den psykologiska smärta som sköterskorna upplevde när deras patienter skrek av smärta. Att dra av bandagen snabbt blir en mer begriplig preferens om man betänker att det är sköterskans sätt att göra sin egen plåga så kort som möjligt, förklarade hon. (Och sköterskornas ansiktsuttryck visade ofta att de verkligen led, de också.) Till sist var vi alla dock ense om att proceduren skulle ändras, och några av sköterskorna följde verkligen mina rekommendationer.

Såvitt jag vet förändrade mina rön aldrig brännskadeenheternas bandageprocedurer i någon större skala, men händelsen gjorde stort intryck på mig. Om sköterskorna trots all sin erfarenhet missförstod den verklighet som deras patienter, som de faktiskt brydde sig om, upplevde – ja, då kanske andra människor missförstod konsekvenserna av sina egna handlingar på samma sätt och därför fattade felaktiga beslut. Jag beslöt mig för att utöka mitt forskningsområde och börja forska även på de fall där människor gör samma misstag upprepade gånger – utan att tyckas lära sig något av sina erfarenheter.

DEN HÄR BOKEN handlar om min resa in i de många olika sätt på vilka vi människor agerar irrationellt, och det forskningsområde som gjort det möjligt för mig att utforska de här frågorna kallas beteendeekonomi.

Beteendeekonomi är ett relativt nytt område som vilar på aspekter från både psykologi och ekonomi. Det har fått mig att studera allt från vårt motstånd till att lägga undan pengar till pensionen till vår oförmåga att tänka klart under sexuell upphetsning. Jag har inte bara varit ute efter att förstå själva beteendet utan också den beslutsprocess som ligger bakom sådana beteenden hos mig, dig och alla andra. Innan jag fortsätter ska jag kort förklara vad beteendeekonomi handlar om och hur den skiljer sig från traditionell ekonomi. Jag vill börja med några rader från Shakespeare:

Vilket mästerstycke är icke människan! Huru ädel i förnuft! Huru oändlig i förmögenheter! I gestalt och rörelse huru uttrycksfull, huru beundransvärd! I handling huru lik en ängel! I tanke huru lik en gud! Världens prydnad! Urbilden för alla kreatur!

ur andra akten, andra scenen ur Hamlet,
översättning av Carl August Hagberg

Detta citat illustrerar den allmänt spridda synen på människans natur, vilken delas av de flesta ekonomer, policyskapare och lekmän. Och naturligtvis är den synen i stort sett korrekt. Människan är till både kropp och sinne förmögen till fantastiska saker. Vi kan se en boll som någon kastar på avstånd, omedelbart räkna ut den fortsatta rörelsebanan och hur hårt den ska landa och sedan flytta kroppen och händerna så att vi kan fånga den. Vi kan med lätthet lära oss nya språk, särskilt som barn. Vi kan spela schack. Vi kan känna igen tusentals ansikten utan att blanda ihop dem. Vi kan skapa musik, litteratur, teknik och konst. Listan är oändlig.

Shakespeare är inte ensam om sin uppskattning av människans sinne. Vi betraktar alla oss själva ungefär enligt hans beskrivning (även om vi givetvis inser att grannen, maken och chefen inte alltid når upp till denna standard). Inom det vetenskapliga området har dessa antaganden om vår förmåga till perfekta resonemang också hittat vägen in i ekonomin. Där ligger den mycket grundläggande förmåga som kallas rationalitet grund för såväl ekonomisk teori som ekonomiska förutsägelser och rekommendationer.

Från det perspektivet – i den mån vi tror på människans rationella sinne – är vi alla ekonomer. Det innebär inte att alla intuitivt kan utveckla komplicerade modeller för spelteori eller vet vad GARP betyder (the Generalized Axiom of Revealed Preference; det allmänna axiomet för avslöjade preferenser), men vi har samma grundläggande föreställningar om människans psyke som de ekonomiska teorierna är byggda på. Det är den synen jag syftar på när jag använder begreppet ”den rationella ekonomimodellen” i den här boken – den enkla och tilltalande föreställningen att vi är kapabla att fatta rätt beslut.

Även om det är helt berättigat att känna vördnad inför människans olika förmågor är det stor skillnad på att å ena sidan hänföras över vår duglighet och å andra sidan utgå ifrån att våra resonemang alltid är perfekta och rationella. Den här boken handlar om människans irrationalitet – om hur långt ifrån den ”rationella perfektionen” vi egentligen står. Jag tror att själva insikten om hur vi avviker från idealet är ett viktigt led i vårt sökande efter självkännedom, och dessutom ett som erbjuder många praktiska fördelar. Att förstå irrationaliteten är viktigt både för våra dagliga handlingar och beslut och för förståelsen av hur vi utformar vår miljö och väljer i livet.

Jag har dessutom lagt märke till att vi inte bara är irrationella utan dessutom förutsägbart irrationella* – att vår irrationalitet utspelar sig på samma sätt om och om igen. Oavsett om vi är konsumenter, affärsmänniskor eller strateger innebär ökad förståelse för vår förutsägbara irrationalitet att vi kan fatta bättre beslut och förändra vårt sätt att leva till det bättre.

Det här för oss fram till knutpunkten mellan konventionell ekonomi och beteendeekonomi. Inom den konventionella ekonomin utgår man ifrån att vi alla är rationella varelser och därför beräknar värdet av alla möjligheter vi har och sedan väljer det bästa alternativet. Men tänk om vi gör fel och fattar våra beslut på irrationella grunder? Även här har den traditionella ekonomin ett svar: då sveper ”marknadskrafterna” över oss och får oss snabbt tillbaka på den rationella, rättfärdiga banan. Och med utgångspunkt i dessa antaganden har generationer av ekonomer ända sedan Adam Smith dragit långsökta slutsatser om allt från skatter och hälsoförsäkringar till priset på olika tjänster.

Men som du kommer att se i den här boken är vi mycket mindre rationella varelser än vad man förutsätter inom den ekonomiska standardteorin. Dessutom är de irrationella beteenden vi uppvisar varken slumpmässiga eller obegripliga. De är systematiska och dessutom förutsägbara, eftersom vi upprepar dem gång på gång. Så varför kan man inte modifiera den ekonomiska teorin genom att fjärma sig en smula från den naiva psykologin (som ändå så ofta inte överlever vare sig förnuft, introspektion eller – viktigast av allt – empiriska resultat)? Det är precis en sådan förändring som området beteendeekonomi, inom vilket den här boken utgör en liten del, försöker att få till stånd.

SOM DU SNART kommer att märka bygger varje kapitel i boken på ett antal experiment som jag utfört genom åren tillsammans med några fantastiska kolleger (vars korta biografier jag inkluderat i slutet av boken). Varför experiment? För att livet är ett komplicerat spel där många olika faktorer spelar in, vilket gör det svårt att räkna ut hur var och en av dessa krafter påverkar vårt beteende. Experimenten har samma funktion som ett mikroskop eller liknande vetenskapligt verktyg – att hjälpa oss att sakta ner mänskliga beteenden till ett förlopp som vi kan iaktta bildruta för bildruta och där vi kan isolera enstaka krafter för att utforska dem i större detalj. Genom experimenten kan vi visa, direkt och otvetydigt, vad som motiverar människor.

Om det man lärde sig av ett experiment begränsades till exakt de förutsättningar som gällde för experimentet skulle resultaten givetvis vara av ringa värde. Därför skulle jag vilja att du betraktar experimenten som något som kastar ljus över hur vi tänker och hur vi fattar beslut – inte bara inom ramarna för ett visst experiment utan på många områden i livet.

I varje kapitel har jag använt resultaten som grund för att dra slutsatser med relevans för större områden i livet och försökt beskriva vad de vetenskapliga fynden innebär för vår vardag då vi gör affärer och ägnar oss åt strategiskt tänkande. De slutsatser jag presenterar är naturligtvis bara en del av de slutsatser man kan dra av underlaget.

För att du ska få ut mesta möjliga av boken och av den här sortens forskning i största allmänhet är det viktigt att du funderar lite över hur de principer som illustreras i experimenten kommer till uttryck i ditt eget liv. Mitt förslag är att du stannar upp i slutet av varje kapitel och reflekterar över om de principer som de aktuella experimenten avslöjat gör ditt liv bättre eller sämre, och viktigare ändå: vad du kan förändra med din nya förståelse för människans natur. Det är där det verkliga äventyret börjar.

Och nu till själva resan.



* Syftar på bokens originaltitel, Predictably Irrational, övers. anm.


KAPITEL 1

Sanningen om relativiteten

Varför allt är relativt – även när det inte borde vara det

En dag när jag satt och surfade på nätet (för arbetets räkning, naturligtvis, det var inte så att jag bara slösade bort tid), snubblade jag över följande annons på hemsidan för tidningen The Economist.
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Jag läste igenom erbjudandena ett i taget. Det första erbjudandet – den digitala prenumerationen för 59 dollar – verkade helt rimligt. Det andra – den tryckta tidningen för 125 dollar – kändes lite dyrt, men fortfarande godtagbart.

Men sedan läste jag det sista erbjudandet – den tryckta tidningen och den digitala tidningen tillsammans, också för 125 dollar. Jag läste det två gånger innan blicken for upp till alternativet ovanför. Vem skulle vilja ha enbart den tryckta tidningen, undrade jag, när man kunde få både den och nätversionen för samma pris? Givetvis kan erbjudandet om enbart den tryckta versionen av tidningen ha varit ett tryckfel, men jag misstänker att de klyftiga människorna på The Economist-kontoret i London (och de är verkligen klyftiga – och tämligen spjuveraktiga på ett brittiskt sätt) faktiskt försökte manipulera mig. Jag är rätt så säker på att de ville att jag skulle hoppa över erbjudandet om nätversionen (vilket de utgick ifrån var det som jag annars skulle ha valt, eftersom jag läste annonsen på nätet) och i stället hoppa på det dyrare alternativet: digital och tryckt tidning.

Fungerar sådana knep? Tja, marknadsförarna på The Economist (jag kunde riktigt se dem framför mig, i sina skolslipsar och kavajer) kände till någonting viktigt om mänskligt beteende: människor väljer sällan saker i absoluta termer. Vi har ingen inre barometer som säger vad saker och ting är värda. I stället bedömer vi värdet hos en sak genom att jämföra med värdet hos något annat. (Vi kanske till exempel inte har en aning om vad en viss sexcylindrig bilmodell kostar, men vi kan utgå ifrån att den är dyrare än den fyrcylindriga modellen av samma märke.)

När det gäller The Economist kanske du som läsare inte på rak arm kan bedöma om nätversionen för 59 dollar är bättre än den tryckta versionen för 125 dollar. Men det råder ingen tvekan om att den tryckta versionen plus en digital version för 125 dollar är bättre än enbart den tryckta versionen för samma pris. Det är i själva verket helt rimligt att påstå att den digitala versionen i kombinationspaketet är gratis! ”Det är rena rånet – satsa nu!” Jag kunde nästan höra hur aristokraterna hejade på varandra på Themsens flodbankar. Och jag måste erkänna att om jag själv hade haft för avsikt att prenumerera på tidningen hade jag antagligen själv valt kombinationspaketet. (Senare, när jag testade erbjudandet på ett stort antal försökspersoner valde den överväldigande majoriteten just kombinationspaketet.)

Men varför fungerar sådana manipulationer? Låt mig börja med att återge en grundläggande iakttagelse: de flesta människor vet inte vad de vill ha förrän de ser det i ett sammanhang. Vi vet inte vilken sorts tävlingscykel vi vill köpa – förrän vi ser Tour de France-vinnaren trampa omkring på en viss modell. Vi vet inte vilka högtalare vi vill ha – förrän vi hör en uppsättning som låter bättre än den föregående. Vi vet inte ens vad vi vill göra i livet – förrän vi hittar en släkting eller vän som gör precis det som vi tycker att vi borde göra. Allt är relativt, det är hela grejen. Precis som ett flygplan som landar i mörkret vill vi ha ljuspunkter på båda sidor om oss som visar oss var det är lämpligt att landa.

När det gäller erbjudandet från The Economist skulle det ju krävas en del tankearbete av oss för att komma fram till om den digitala eller den tryckta tidningen vore att föredra. Och det är jobbigt att tänka, så tidningens marknadsförare erbjuder oss en idiotsäker lösning: digital och tryckt tidning.

Men genierna på The Economist är inte de enda som har räknat ut det här. Sam är tv-försäljare, och han spelar samma spel när han väljer ut vilka tre apparater han ska skylta med samtidigt:

19-tums Kendo för 1 490 kr

26-tums Sony för 2 695 kr

32-tums Samsung för 4 095 kr
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