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CONTINGUTS 

1. Economia del comportament 

• Com prenem decisions? 

• Quins factors i motivacions guien i influencien les nostres decisions? 

 

2. Nudge 

• Quines aplicacions té? 

• Com pensem estratègies per canviar el comportament? 

• Com podem millorar el benestar individual i social? 



ECONOMIA DEL COMPORTAMENT 

Combina aportacions 
de diverses 
disciplines de CCSS 
i estudia el 
comportament humà 
des de supòsits 
realistes. 

01 
Utilitza metodologia 
experimental per 
testar hipòtesis i 
provar solucions en 
contextos reals.  

02 

Proposa noves 
intervencions per 
canviar el 
comportament: 
nudge. 

03 



Presència en 
202 institucions internaciona
ls (governs i organitzacions) 

arreu del món 

Font: OECD 
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Model de 
comportament 

Disseny i gestió 
intervencions 



homo economicus 

• Racional 

• Preferències clares i 
estables 

• Capacitat cognitives 
il·limitades 

• Motivat per interès egoista 

 
*Icon made by Good Ware from 

www.flaticon.com 



Com canviem el comportament? 



Instruments 
“tradicionals” 
per canviar el 
comportament 

Incentius 
econòmics  

Regulació i 
sancions  

Informació 



Quins factors influencien la motivació?  
Incentius econòmics 

bonificacions, objectius i recompenses 

econòmiques 



• Les recompenses econòmiques adequades són 
necessàries.  

 

• Com a motivació no sempre funcionen i poden reduir 
la motivació intrínseca.  

Quins factors influencien la motivació? 
Incentius econòmics 



Motivació i 
lego 

 
• Vols construir una 

figura per 3€? 
 

• Una altre per 2,70 €? 
 

• Una altre per 2,40 €? 
 

• Una altre per 2€ 
 

 

CONDICIÓ 1:   

Els experimentadors guarden la figura 

i comuniquen que la desfaran per poder-la 

utilitzar de nou en propers experiments 
 

CONDICIÓ 2:   

Els experimentadors van desfent les 

figures a mesura que es van entregant i 

durant l’experiment  
 

Ariely, D; Kamenica, E; Prelec, D (2008). Man’s search for 

meaning: the case of Legos. Jou of Econ Beha & Orga 

11 
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Quins factors influencien la 
motivació? 

• CONDICIÓ 1: FIRMAR I 
REVISAR 

 

• CONDICIÓ 2: IGNORAR 

 

• CONDICIÓ 3: DESTRUIR 

m l y y b o g g u n e d n o m c y k n t s i o 

q e d c s s n r r r r u l g s s r d d j t y e u n

r j t n n v h g q n c g m m o r y f l q t g w

w c u k c z p m r c c x j t e f l p k k n g n a 

z z y i m e z g e e t t e v t k n z v x x m g

s s w x z i f h u p i g t q s b g v w u m k h

s s y l a u y y m w b l l l i l g i i o i n w p h

u m j k n w c a u p z z d a v a i f o o d r c

r k e c j f x f q d h q e k d f h h n a j q a t

p k s l c n s s g j o f h z b Una altre w q e 

i z v q q f i n c m j a i w d i i v i v v b g n k

d n q v p h p e e h k g x n v s u g i q r t s

q r j h e k b d c e a z j u u x a q v t c d j j i

z v n o b t b n r i c c k p q w p i i p r r p u

n f h j b y x m m r r g h n a o v v d d e n a 

a e e x e b a g y i h g o k k p i s s c x g o 

h q m t y z z k r f m x e h t y v q n i t g x n

k r q a n o k b d s s d q d b f
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Problemes i limitacions del 

model de economia  

neoclàssica 



Economia del comportament 
analitza com els individus 

prenen decisions en contextos 
reals i des de supòsits realistes 

• Desviacions cognitives de 
l’elecció racional 

 

• Consideracions socials en les 
decisions 

 

• Preferències inconsistents 
que canvien en funció del 
context i el temps 

Economia neoclàssica parteix 
d’un model idealista, de 

supòsits falsos que no explica 
el comportament real 

• Racional, capacitats 
cognitives il·limitades 

 

• Motivats per interès egoista 

 

• Preferències clares i estables 



Economia del 
comportament 
 
Som previsiblement irracionals, 
no sempre tenim el control de les 
nostres decisions. Tenim dificultats per 
prendre bones decisions, ens deixem 
emportar pel que fan els altres i som 
molt influenciables pel context  
 
Dan Ariely  

 

 

 

 

 

Icon from Vector 

Stockm, 
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Heurístiques 
i biaixos 
cognitius 

Motivacions 
socials  
en la 

conducta 

Context i 
preferències 

Economia del comportament 
 



Heurístiques i 
biaixos 

cognitius 





1,10€ 

• Una raqueta i una pilota de tenis valen 1,10 € en total.  

• La raqueta val 1 € més que la pilota 

• Quin preu té la pilota? 

1€ 

0,10€ 1€ 0,10€ 1,10 €  = 1,20 € 

0,05€ 1€ 0,05€ 1,05 €  = 1,10 € 

0,10€ 



• En un camp hi ha un pedaç de margarides que cada dia duplica 
la seva mida. En 48 dies, les margarides han cobert tot el 
camp. 

•  Quan han tardat a cobrir la meitat del camp? 

 

48 ? 24 47 



Quina ciutat és més gran?  
Oxford vs. Lannion 

 

Quina ciutat és més gran? 
Salamanca vs. Burgos 

 



Quina ciutat és més gran?  
Oxford vs. Lannion 

 

Quina ciutat és més gran? 
Salamanca vs. Burgos 

 



    Heurístiques i biaixos cognitius 

Kahnemann & Tversky (1974) 

• Regles de decisió, ràpides i frugals 
per prendre decisions 

• Són útils però no sempre correctes  

• Base evolutiva, problemes en 
contextos actuals 



    Heurístiques i biaixos cognitius 

• Daniel Kahneman Premi Nobel  
d’Economia (2002) 

 

“Per tenir una visió integrada de la 
investigació psicològica i la ciència 

econòmica, especialment pel que fa al 
comportament humà i la presa de 
decisions sota incertesa, establint 
així les bases per un nou camp 

d’investigació” 



 

 

 Efectes d’ancoratge 

L’exposició a un 
nombre o informació 
inicial s’utilitza com a 
punt de referència i 

influència les decisions 
i judicis posteriors  

8 x 7 x 6 x 5 x 4 x 3 x 2 x 1 = 2250  

1 x 2 x 3 x 4 x 5 x 6 x 7 x 8 = 512  

8 x 7 x 6 x 5 x 4 x 3 x 2 x 1 = 2250  

1 x 2 x 3 x 4 x 5 x 6 x 7 x 8 = 512  

8 x 7 x 6 x 5 x 4 x 3 x 2 x 1 = 40,320  

1 x 2 x 3 x 4 x 5 x 6 x 7 x 8 = 40,320 



 

 

 
Heurística de la disponibilitat 

La tendència a avaluar 
la probabilitat/risc d’un 

fenomen a partir 
d’exemples recents a la 

memòria. 



 

 

 Biaix de l’statu quo 

La tendència a evitar 
els canvis, preferir 
l’estat actual de les 

coses i mantenir-se en 
una situació 

 



Exemple: la donació d'òrgans 

 

 

 

 

 



 

 

 L’aversió al risc 

La tendència a preferir 
evitar pèrdues a 
adquirir guanys 

equivalents 

 

La tendència a preferí evitar les pèrdues a adquirir guanys 

equivalents. Les pèrdues pesen molt més que el guanys  

Insatisfacció 

de perdre 

Satisfacció 

de guanyar 



 

 

 Efectes d’emmarcament 

La presentació 
(emmarcament) de la 
informació té molta 

influència en les 
decisions 

 



Exemple: efectes d’emmarcament 

En un poble arriba un virus 

poc corrent. Està previst que 

mati a 600 persones.  

Es proposen dos programes 

alternatius per frenar-lo.  

A. Si s’escull el programa A, 

se salvaran 200 

persones. 

B. Si s’escull el programa B, 

hi ha una probabilitat d’un 

terç que se salvin 600 

persones i una 

probabilitat de dos terços 

que no se salvi ningú.  

72% 

28% 
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Exemple: efectes d’emmarcament 

• Rentar-se les mans, impedeix que et posis malalt 

 

 

• Rentar-se les mans, impedeix que els pacients es posin malalts 



 

• Presència destacada en les 

nostres decisions  

• Efecte sistemàtic i inconscient 

• Difícils d’evitar/controlar 



Consideracions 
socials en la 

conducta 



 
 

Consideracions 
socials en la 

conducta 

 

• No som egoistes, tenim 
sentit de justícia, reciprocitat 
i l'altruisme. 

Motivacions prosocials 

• El comportament dels altres 
té molta influència en les 
nostres decisions. 

Influència social 



 

 

 
Motivacions prosocials: el 

joc del dictador 

La teoria: si fóssim egoistes 

J1: oferta mínima 

J2: acceptar qualsevol 
quantitat >0 

 

Els resultats: 

J1: oferta mitjana de 4-5€ 

J2: rebutja ofertes de 2-3€ 

 

Oferta: X€  

J1: 10€ -X € 

J2: X € 

J1: 0 € 

J2: 0 € 

J1 

J2 



 

 

 
Influència social 

• Informació del que és 
correcte 

• Evitar la desaprovació 

 



Efecte del 
context en les 
preferències 



Opcions i eleccions 

Wansink B, Painter JE, North J (2005) Bottomless bowls: why visual 

cues of portion size may influence intake. Obes Res.Jan;13(1):93-

100. 



7,5€ 15€ 30€ 

L’efecte de dotació 



 

La tendència a preferir 
recompenses 

immediates inferiors i 
no recompenses 
futures majors 

El descompte temporal 
PRESENT 

FUTUR 



Intenció vs. Acció 



Heurístiques 
i baixos 

cognitius 

Motivacions 
socials  
en la 

conducta 

Context i 
preferències 



NUDGE 
Nova eina per canviar el comportament 



Richard. H. Thaler  i  Cass. R. Sunstein 

 

• Potencial de l’economia conductual 
per pensar en estratègies per canviar 
el comportament 

 

• Un petit canvi en l’entorn per ajudar a 
les persones a prendre millors 
decisions 



NUDGE 

• Intervenció en el context de decisió 

 

• Influència el comportament cap a una direcció 

 

• Pots triar. No prohibeix cap opció 

 

• No modifica els incentius econòmics 



LA MOSCA DE 

L'ORINAL 

 

80% de reducció del 

“merder”  

 

Satisfacció dels 

equips de neteja  
 



NUDGE 
L’arquitectura 
d’opcions 

• Importància de l’ordre/ presentació, del context  en les decisions  

 

• Com podem facilitar certes accions i cursos d’acció i evitar-ne d’altres? 



L’arquitectura 
d’opcions 

• Fer més fàcils en 
termes cognitius i 
socials algunes opcions 

 

• Però... 

 

• Mantenir la llibertat 
d’elecció, mantenir 
totes les opcions i no 
modificar incentius 

 

 

 

Foto: Barbara 

Eckstein (Creative 

Commons BY or BY-SA) 



No hi ha disseny neutre 

1. Organitzar el menjar de manera que fomenti eleccions 
saludables 

2. Organitzar el menjar de forma aleatòria 

3. Organitzar el menjar de manera que facilitat les eleccions 
dels nens 

4. Organitzar el menjar per maximitzar beneficis  



Quan? 

• Causes i conseqüències separades en el temps 

• Àmbits difícils o desconeguts 

• Carrega cognitiva 

• Feedback limitat 

 



Nudge:  

• Opcions per defecte 

• Reducció i/o simplificació d’opcions 

• Comunicació de normes socials 

• Prominència i ordre de les opcions 

• Prominència i tipus d’informació  

• Feedback 

• Recordatoris 

• Planificar, i fer-ho públic  
 



Metodologia 
experimental 

• Testar l’efecte de la intervenció 

 

• Compara grup tractament (condicions) i grup control 

 

• Experiments de laboratori i de camp: efecte del context 

 

• Mesurar l’impacte i les conseqüències d’una intervenció 

 



Nudge: millorar la 
il·luminació de barris a 

la nit redueix en un 
36% els delictes  

Aaron Chalfin & Benjamin Hansen & Jason Lerner & 

Lucie Parker, 2019. "Reducing Crime Through 

Environmental Design: Evidence from a Randomized 

Experiment of Street Lighting in New York 

City," NBER Working Papers 25798, National Bureau 

of Economic Research, Inc. 



 
Nudge: 

planificar el 
calendari per 

assistir a votar 

 

BIT (2018) The Behavioural Insights Team Anual 

Update Report, 2017-2018 



 
Nudge: 

Google i la 
llista 

d’orientació  

 

*Icon made by Freepik from 

www.flaticon.com 

Bloc, L (2015) La nueva fórmula del trabajo: 

Revelaciones de Google que cambiarán su forma de 

vivir y liderar. Penguin Random House Grupo Editorial 

España.  



 

Nudge: comunicar 
normes socials per 

motivar l’estalvi 
d’energia  

 

Reducció en 2% 
en 15M de llars = 
450.000t CO2 i 

75M€ 

 

Allcott, Hunt. (2011) "Social norms and energy 

conservation." Journal of public Economics 95.9-10: 

1082-1095. 



 
Nudge: cartes 
amb missatges 

socials per 
motivar el 
pagament 

d’impostos.  

 

BIT (2012) "Applying behavioural insights to reduce 

fraud, error and debt." Cabinet Office, London 185 : 

186. 



 
Nudge: firmar 
al principi per 

motivar el 
comportament 

ètic 

 
Shu, Lisa L., et al. "Signing at the beginning makes 

ethics salient and decreases dishonest self-reports in 

comparison to signing at the end." Proceedings of the 

National Academy of Sciences 109.38 (2012): 15197-

15200. 



 
Nudge: firmar 
al principi per 

motivar el 
comportament 

ètic 

 

BIT (2012) "Applying behavioural insights to reduce 

fraud, error and debt." Cabinet Office, London 185 : 

186. 



 
Nudge: la 

llista 
civilitzada 

*Icon made by Freepik from 

www.flaticon.com 

Thaler, Richard H., and Cass R. Sunstein. (2008) 

Nudge: Improving Decisions about Health, Wealth, 

and Happiness. New Haven & London: Yale 

University Press 



 
Nudge: 

temps de 
reunió per 

defecte 

*Icon made by Freepik from 

www.flaticon.com 



Manipulació del comportament? 

*Foto: Shutterstock, Khakimullin Aleksandr' 

 



Nudge i opinió pública 

• Acceptació generalitzada 

• És l’objectiu i no el tipus d’eina allò que determina l’acceptació 

• Es prefereix nudges més informatius a nudges automàtics 

• Desaprovació generalitzada quan afecten a l’interès econòmic, 
o modifiquen valors individuals i socials 

 



Nudge, una eina més 

• Un nudge no ho pot solucionar tot 

• Quan hi ha preferències fortes no funciona 

• Evidència diversa en funció del context cultural, social 

• No tots els problemes són de comportament o individuals 

• Efecte a curt vs. llarg termini 

• Complementarietat, no substitució 



Idees finals 

1. El comportament no sempre és racional 

 

2. Petits canvis en l’entorn de decisió tenen impacte destacat en 
el comportament 

 

3. Pensant estratègies per canviar el comportament i provar-les 
amb metodologia experimental 

 

4. Millorar les intervencions en política pública i organitzacions.  



Moltes gràcies per 
l’atenció! 


