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Este numero especial de la revista se dedica al analisis y critica de los nudges, entendidos como inter-
venciones de politica publica orientadas a alterar el comportamiento de los individuos sin eliminar ninguna
de las opciones a su alcance ni alterar sus incentivos econémicos (Thaler y Sunstein, 2009: 6). Un nudge,
para poder ser calificado como tal, no puede consistir en un mandato (que lleve aparejada una sancion,
tipicamente juridica) y tiene que ser ademas facil de esquivar. Por poner dos ejemplos: colocar la comida
mas sana a la vista en un supermercado es un nudge, mientras que prohibir la venta de alcohol no lo seria.

Los nudges han tenido un éxito notable, tanto en el ambito académico (el libro de Thaler y Sunstein en
que se presenta la idea se ha convertido en un auténtico best-seller, a pesar de contener un lenguaje y una
forma de presentar los argumentos mas bien académica, y cuenta con mas de 18.000 citas en Google Scho-
lar en el momento en que se escribe esto), como en el institucional. En este plano, ya en 2009 el gobierno de
Barack Obama recluté a Cass Sunstein para dirigir la Oficina de Informacién y Asuntos Regulatorios (OIRA,
por sus siglas en inglés)2. En 2010, el Reino Unido establecié la primera nudge unit propiamente dicha,

' El presente numero monografico se ha visto beneficiado de los proyectos RED2018-102761-T (“El nudging aplicado a la
mejora de la regulacion: derecho y politicas publicas conductuales”), RED2018-102385-T (“Red de investigacién en ciencias sociales
experimentales”), CS02015-64740-R (“Politicas publicas conductuales: aplicaciones a la lucha contra la pobreza, la fiscalidad y la salud
alimentaria”), PID2019-104801RB-100 (“Innovaciones en programas de garantia de rentas: politicas, pilotos y propuestas”, todos dentro
del Plan Nacional de [+D+i del Ministerio de Ciencia e Innovacion.

2 Adiferencia de otras, la OIRA no fue creada ex novo como nudge unit, sino que tiene sus origenes en la (poéticamente bauti-
zada como) Paperwork Reduction Act de 1980. Sunstein resumié su experiencia como regulatory czar al frente de la OIRA entre 2009 y
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la Behavioural Insights Unit (BIT), dependiente del gabinete del Primer Ministro. Muy poco después otros
paises le siguieron, incluyendo Australia, Canada, Alemania, Paises Bajos, Dinamarca, Noruega, Irlanda o
Grecia. Ademas, muchos organismos multilaterales, como el Banco Mundial, la OCDE y Naciones Unidas
han implementado nudge units de apoyo a sus programas?®.

Ahora bien, no todas las intervenciones destinadas a influir y, en su caso, alterar el comportamiento
son nudges. Sabemos, desde hace mucho tiempo, que es posible influir el comportamiento de las personas
para modificarlo en un determinado sentido. De hecho, es algo que se viene haciendo tanto desde el sector
publico como desde el privado (s6lo hay que pensar en la publicidad, por ejemplo*).

La tipologia de Bemelmans-Videc y otros (1998) distingue tres instrumentos de politica: palos, zana-
horias y sermones. Los palos buscan orientar el comportamiento mediante regulaciones y sanciones, las
zanahorias mediante incentivos econdmicos y los sermones a través de la informacion o persuasion. Lo que
distingue, por tanto, a los nudges de otros instrumentos de politica mas tradicionales es que no limitan el
numero de cursos de accion disponibles mediante la prohibicidn, ni alientan un determinado comportamiento
incentivandolo econémicamente, ni tampoco transmiten determinada informaciéon empleando para ello una
retérica mas o menos persuasiva, sino que se basan expresamente en los hallazgos provenientes de la psi-
cologia cognitiva y la economia del comportamiento acerca de la racionalidad limitada de los seres humanos
y los sesgos cognitivos que afectan sistematicamente a sus creencias, preferencias y juicios.

A pesar de lo que pueda sugerir la concisa definicion ofrecida por Thaler y Sunstein ya mencionada, no
todos los nudges son iguales. A partir de la publicacién del libro de Daniel Kahneman titulado Thinking, Fast
and Slow, es habitual distinguir dos tipos de procesos cognitivos: los del sistema 1, que son rapidos y auto-
maticos, y los del sistema 2, mas lentos y reflexivos (Kahneman, 2011)%. Cuando las personas cerramos la
puerta con llave al salir de casa esta actuando el Sistema 1. Cuando dividimos el coste total de la suma de
8 comensales para obtener la parte alicuota, es el Sistema 2 el que toma el mando.

Tomando como base esta distincion, ha hecho fortuna una tipologia que distingue dos tipos de nudges®.
Los nudges no educativos o automaticos del Sistema 1 y los educativos o reflexivos del Sistema 2. Los
primeros se caracterizarian por funcionar de manera automatica, inconsciente y sin requerir de un esfuerzo
activo por parte del individuo para alterar su comportamiento de manera efectiva. Los segundos operarian a
través de la conciencia y la deliberacion, siendo, por tanto, mas transparentes y demandando cierto esfuerzo
por parte de los agentes para funcionar.

En el articulo que abre el numero, Elena Costas y Pablo Tucat ofrecen una panoramica sobre la idea de
nudge y sus fundamentos en las ciencias del comportamiento, asi como sobre el modo de disefiar correcta-
mente un nudge a la hora de aplicar esta opcion en el campo de las politicas publicas. Para ello, examinan
dos principios basicos de los nudges como son la no reduccion de las opciones de eleccién (el llamado «pa-
ternalismo libertario»), y la coherencia entre el nudge y la respuesta buscada. El articulo aborda cuestiones
practicas tan relevantes como la metodologia de las intervenciones basadas en nudges (centrandose en la
llamada metodologia EAST: Easy, Attractive, Social y Timely), y finalmente, la evaluacién de los mismos y
de su efectividad.

En el siguiente articulo, Julia de Quintana aborda las criticas normativas o éticas contra lo que denomina
nudge-ends (es decir, los objetivos y legitimidad de los nudges) y nudge-means (el tipo de influencia de los
nudges). El articulo explora las limitaciones de las criticas normativas mas importantes desde ambas pers-
pectivas y sostiene que no hay nada inherentemente incorrecto en los nudges. Las principales conclusiones
del articulo son que las criticas normativas a los nudges deberian ir mas alla de las implicaciones que éstos
tienen dentro de la teoria del paternalismo libertario de Thaler y Sunstein, explorar cémo los distintos tipos
de nudges (i. e. los automaticos y los reflexivos) afectan el comportamiento y discutir sus posibles inconve-
nientes mas alla de las nociones de racionalidad y reflexividad a la hora de tomar decisiones.

2012, impulsando regulaciones destinadas a mejorar la alimentacion en las escuelas publicas, simplificar las solicitudes de préstamos
estudiantiles o implantar etiquetados tipo Nutriscore para la comida en su libro titulado Simpler (Sunstein, 2013).

3 De acuerdo con la OCDE, existen 202 instituciones incorporando los conocimientos de las ciencias del comportamiento a las
politicas publicas en todo el mundo. Vid. https://www.oecd.org/gov/regulatory-policy/behavioural-insights.htm

4 Thaler y Sunstein observan, en este sentido, que hay muchas personas que hacen nudging de forma diaria seguramente de
manera inconsciente y concluyen con ironia que «[ilf you are a salesperson, you are a choice architect (but you already knew that)»
(Thaler y Sunstein, 2009: 3).

5 Como reconoce el propio Kahneman, la terminologia (Sistema 1 y Sistema 2) no es suya, sino que la toma de Stanovich y
West (2000).

6 Cfr. Sunstein (2016).
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En el tercer articulo, Antonio Cabrales y Pedro Rey Biel analizan los nudges dentro del marco de las
politicas publicas basadas en la evidencia proveniente de las ciencias del comportamiento. Cabrales y Rey
afirman que, para avanzar en la modernizacién de la administracion publica hacia un mayor uso de las poli-
ticas publicas basadas en la evidencia cientifica, es necesario abrazar de forma mas ambiciosa el enfoque
de la Economia del comportamiento y no cefirse al uso de nudges, sino incluir también intervenciones en
forma de incentivo (carrots) basadas en el amplio espectro de las motivaciones que guian el comportamiento
humano.

En este mismo sentido, Luis Miller sostiene en el cuarto articulo que las nuevas propuestas que en-
contramos en la caja de herramientas de las ciencias del comportamiento, los nudges en nuestro caso, son
mas bien complementarias y no un sustituto de las mas tradicionales basadas en incentivos y regulaciones.
Miller presenta tres tipos de ejemplos de aplicacion de politicas basadas en la evidencia proveniente de
las ciencias del comportamiento, en situaciones que van incorporando un grado creciente de complejidad:
situaciones en que nos enfrentamos a problemas de decision individual primero, situaciones en que hemos
de tener en cuenta a otras personas después y, por ultimo, situaciones donde existe interaccion estratégica
con otras personas.

Por su parte, en el quinto articulo, Julio Ponce, Estrella Montoliu y José Andrés Rozas adoptan la
perspectiva del Derecho conductual para examinar las implicaciones juridicas y linglisticas de los nudges.
Desde una visién del Derecho como sistema de regulacion de conductas que va mas alla de las normas
juridicas formalizadas, los autores analizan como los factores y mecanismos estudiados por las ciencias del
comportamiento pueden tener un papel importante a la hora de entender los niveles de cumplimiento social
de las normas juridicas, asi como en el disefio de las mismas y en otras muchas intervenciones destinadas
a optimizar su comprension linglistica por parte de la ciudadania (como, por ejemplo, la simplificacién del
lenguaje administrativo a la hora de emitir notificaciones y publicaciones administrativas). Ademas, nos pro-
ponen una interesante traduccion al castellano del término nudges como «acicates».

Finalmente, no podia faltar en este nimero una contribucion sobre la utilidad del enfoque de los nud-
ges en la gestion de la presente situacion de pandemia mundial: el articulo de Hugo Cuello pone broche al
monografico abordando esta cuestion. Frente a restricciones de conducta que en este tipo de situaciones
pueden ser dificiles de hacer cumplir por la via tradicional de las prohibiciones y sanciones, la opcién de los
nudges puede ser una interesante herramienta complementaria para prevenir los contagios y «empujar» a la
ciudadania a seguir las recomendaciones sanitarias. El texto, cuya relevancia actual resulta evidente, ilustra
su argumento con algunos ejemplos de nudges aplicados a las conductas de distancia social e higiene, dis-
cutiendo algunas de las condiciones de su efectividad.

En suma, los articulos seleccionados constituyen una panoramica actual de las discusiones sobre la
estrategia del nudging en las politicas publicas, y de algunos de los campos en los que pueden aplicarse,
sin olvidar el analisis critico de sus posibles limitaciones y problemas. En un contexto de creciente deman-
da social y politica de efectividad en la accién de las administraciones publicas, asi como de evaluacion
rigurosa de sus actuaciones y politicas, no nos cabe duda de que la perspectiva conductual introducida por
los nudges jugara un rol creciente también en nuestro pais. A ello pretende contribuir, en la medida de sus
posibilidades, el presente nUmero monografico.
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RESUMEN

La literatura sobre nudges y su evaluacion es extensa, y destaca la diversidad de sesgos de comportamiento
y posibles intervenciones. Los nudges buscan modificar la arquitectura de las decisiones individuales,
intentando cambiar el comportamiento de las personas en una direccién concreta y a un bajo coste. Su
impacto debe tener en cuenta el coste-efectividad del dinero invertido, en comparacion a otras intervenciones
publicas més tradicionales que persiguen el mismo objetivo. El uso de experimentos en su evaluacion ha
convertido a los nudges en una importante herramienta de la politica basada en la evidencia, mejorando asi
el disefio y efectividad de la accion publica. En este articulo buscamos revisar el conocimiento actual en torno
al disefio y evaluacion de los nudges, y su importancia para el desarrollo de politicas basadas en evidencia.

PALABRAS CLAVE

Economia del comportamiento; politicas publicas; nudges; ensayos controlados aleatorizados; politica
basada en evidencia.

ABSTRACT

The literature on nudges and their evaluation is extensive, and it highlights the diversity of behavioural
biases and possible interventions. Nudges seek to modify the architecture of individual decisions. They
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change people’s behavior in a specific direction and at a low cost. Its impact must take into account the
cost-effectiveness of the money invested, compared to other traditional public interventions that pursue
the same objective. The use of experiments in its evaluation has made nudges an important tool of
evidence-based policy, thus improving the design and effectiveness of public action. In this article we seek
to review the current knowledge regarding the design and evaluation of nudges, and its importance for the
development of evidence-based policies.

KEYWORDS

Behavioural economics; public policy; nudges; randomized controlled trial; evidence-based policy.
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1. INTRODUCCION!

¢ Por qué algunas personas no se vacunan, fuman o beben en exceso aun sabiendo que es negativo
para su salud?, ;A qué se debe que algunos adolescentes abandonen el sistema educativo prematura-
mente?, ; Como evitar que las personas tiren basura en las playas o parques publicos? Las debilidades, y
grandezas, del comportamiento humano son esenciales para comprender problematicas en dominios tan
diversos como la salud, la educacion, o el medio ambiente, pero también la criminalidad, la movilidad, la
pobreza y tantos otros. Entender la manera en que los seres humanos toman decisiones es imprescindible
para disefiar intervenciones que tengan como finalidad mejorar la vida de los mismos.

El enfoque tradicional al momento de disefiar politicas publicas ha sido considerar a los seres huma-
nos como agentes perfectamente racionales que cuentan con toda la informaciéon disponible (Bhargava
y Loewenstein, 2015). Un individuo de estas caracteristicas comprende perfectamente los incentivos,
tanto positivos como negativos, asi como las consecuencias de sus actos?. Ante este tipo de agentes, el
mecanismo mas efectivo para lograr el comportamiento deseado radica en centrarse exclusivamente en
los incentivos y sanciones, o en los costos y beneficios que generan una determinada conducta (Garcia
Arteagoitia, 2019).

Sin embargo, las ciencias del comportamiento, un campo de investigacién que reconoce la existencia
de otros factores, mas alla de la racionalidad, en la toma de decisiones de los agentes, han demostrado que,
muy frecuentemente, las personas no se comportan del modo descripto anteriormente (Simon, 1956). Por
esta razon, a lo largo de las ultimas décadas, las politicas publicas han estado fuertemente vinculadas al
estudio del comportamiento humano, entendiendo asi las limitaciones cognitivas en el proceso de toma de
decisiones de los distintos agentes (Lindblom, 1959; Stralheim y Beck, 2019).

En el afio 2008 se publico el libro fundacional de esta corriente de pensamiento: Nudge: Improving
Decisions About Health, Wealth, and Happiness (Thaler y Sunstein, 2009). El libro, que describe interven-
ciones publicas basadas en nudges, se convirtié en un bestseller. Los nudges (pequefios «empujones» o
«codazosy) son intervenciones que buscan modificar la arquitectura de las decisiones individuales, inten-
tando cambiar el comportamiento de las personas en una direccion concreta; pero, y esto es importante,
sin prohibir ninguna opcioén, ni alterar en gran medida los incentivos econémicos. Se trata de acciones
baratas de implementar, que no son 6rdenes coercitivas para los ciudadanos, sino que inducen a un com-
portamiento previsible. (Thaler y Sunstein, 2009). Su objetivo es poner los hallazgos de las ciencias del
comportamiento al servicio del sector publico. Por ejemplo, un nudge podria basarse en hacer que los ali-
mentos saludables sobresalgan en el comedor de un colegio o de una empresa, con el objetivo de que los
individuos mejoren su dieta.

' Los autores agradecen al equipo editorial de la revista la publicacién de este articulo, asi como los comentarios y sugerencias
de los evaluadores anénimos que han mejorado su estructura y contenido.
2 Vale sefalar que este paradigma no considera que los individuos no se equivocan, sino que no lo hacen sistematicamente.
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El éxito de los nudges no se limité a la venta de libros. Dos afios después, el Reino Unido creo el Beha-
vioural Insight Team (BIT), o «Unidad de Nudges», ahora independiente del gobierno. También el gobierno
estadounidense creé el Social and Behavioral Science Team (SBST), seguido en 2015 por la Office of Eva-
luation Sciences (OES). Hoy en dia son muchos los paises que cuentan con equipos dedicados a usar las
ciencias del comportamiento para mejorar la administracion y las politicas publicas.

Los nudges en las politicas publicas implican usar el conocimiento derivado de las ciencias econdémi-
cas, la neurociencia y la psicologia, para incentivar o desincentivar actuaciones concretas de los distintos
agentes, y alcanzar asi objetivos establecidos por los dirigentes publicos. Al modificar el entorno en el que
los ciudadanos toman decisiones, teniendo en cuenta los mecanismos de comportamiento que se activan en
cada caso, los nudges constituyen un importante instrumento de politicas publicas en la accién de gobierno.
Sin embargo, los nudges, asi como las distintas herramientas de comportamiento aplicadas a las politicas
publicas, pueden generar dudas respecto a sus dimensiones éticas, su eficiencia o sus limitaciones. Por esta
razon, el objetivo de este articulo es revisar cual es el conocimiento actual sobre el disefio de los nudges y
qué podemos aprender de su evaluacion. Para ello, describimos en primer lugar la relacion entre los nudges
y las politicas publicas. Después analizamos las distintas fases en el proceso de disefio e implementacion
de los nudges. En el cuarto apartado examinamos como podemos evaluar la efectividad de los nudges.
Finalmente, presentamos una serie de reflexiones sobre el rol actual de los nudges y su importancia para el
disefio de politicas publicas.

2. NUDGES Y POLITICAS PUBLICAS

2.1. Economia del comportamiento y politicas basadas en evidencia

Desde la publicacion de Thaler y Sunstein (2009) las intervenciones publicas vinculadas a los nudges
y la ciencia del comportamiento se han convertido en una herramienta habitual en el toolkit de muchos go-
biernos. Como hemos visto, se han creado diferentes unidades gubernamentales para potenciar su disefio
e implementacion. En este sentido, uno de los factores que han ayudado a potenciar la popularidad de los
nudges es su relacion con las politicas basadas en la evidencia (Behavioural Insights Team, 2010; Einfeld,
2019; StraBheim et al., 2015).

La implementacién de politicas basadas en evidencia parte del supuesto de que la evidencia sdlida
constituye una condicién necesaria para la elaboracion de politicas publicas. La aplicacion de evidencia
rigurosa permitiria disefiar politicas y programas mas efectivos y eficientes (Davies et al., 2000). Por lo
tanto, si la eficacia de las politicas publicas depende en gran medida del comportamiento humano, sus
decisiones y acciones (Barrows et al., 2018), un disefio basado en la evidencia debe fundamentarse en
una adecuada comprension de la conducta humana, es decir, deben tenerse en cuenta los sesgos y limi-
taciones conductuales. En este modelo de pensamiento, los nudges suponen un instrumento de politica
publica poderoso.

El uso de experimentos o ensayos controlados aleatorizados (RCT por sus siglas en inglés) para eva-
luar la eficiencia de los nudges, que se analizan con mas detalle en la seccion 4.1, ha contribuido en gran
medida a que constituyan un importante elemento de politicas publicas basadas en la evidencia. Se trata
de una forma sencilla y barata de analizar el potencial impacto que una aplicaciéon a mayor escala de esa
accion podria tener, lo que consigue ahorrar dinero publico y tener evidencias claras de su efectividad. Por
lo tanto, la experimentacion localizada (Sabel y Zeitlin, 2012) de los nudges como elemento de la economia
del comportamiento es una de las principales razones por las que este instrumento ha ganado popularidad
entre los gobiernos como una medida de politica basada en la evidencia.

Al incorporar la evidencia sobre el comportamiento de los individuos, y sus limitaciones cognitivas,
en el disefio de las politicas publicas, debemos tener en cuenta que Simon (1956) ya sefalaba que los
humanos poseen racionalidad limitada y que, si bien tienen la capacidad de hallar soluciones satisfac-
torias, no presentan la capacidad de optimizar, en el sentido que asume el homoeconomicus. Posterior-
mente, muchos de estos aspectos fueron sistematizados y popularizados por Kahneman (2011), quien
explica el comportamiento humano a través de dos sistemas de pensamiento. Por un lado, el sistema
1, o automatico, que actua involuntariamente. El sistema 1 permite, por ejemplo, percibir las distancias,
el origen de un sonido repentino, hacer calculos extremadamente simples o detectar el estado de ani-
mo a partir de una voz. Por otro lado, tenemos el sistema 2, o reflexivo, que opera de manera lenta,
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controlada, y que requiere esfuerzo a nuestro cerebro. Este sistema permite, por ejemplo, desarrollar
calculos complejos, centrar la atencidon en lo que dice nuestro interlocutor o comprobar la validez de un
argumento légico.

Ambos sistemas interactuan para definir el comportamiento y la toma de decisiones de las personas.
Asi, el sistema 1 genera intuiciones que son respaldadas o corregidas por el sistema 2. Sin embargo, en
ocasiones erramos en nuestras decisiones: utilizamos el sistema 1, que genera sesgos, cuando deberiamos
utilizar el sistema 2.

Este modelo de pensamiento, que tiene en cuentas los sesgos y las limitaciones conductuales, es mas
preciso para explicar el comportamiento humano que el paradigma de perfecta racionalidad (Shafir, 2007).
Por lo tanto, un enfoque de politicas basadas en evidencia deberia incorporar las ciencias del comportamien-
to en el disefio de politicas publicas. Asimismo, la aplicacion de las ciencias del comportamiento al disefio
de politicas publicas puede dar lugar a intervenciones con elevado coste-efectividad, ya que, generalmente,
el costo de aplicar intervenciones conductuales es sumamente bajo y simple en relaciéon con el potencial
impacto que puede generar (Bhargava y Loewenstein, 2015).

2.2. Sesgosy nudges

Hasta el momento se ha hablado de sesgos, pero ¢a qué nos referimos concretamente? Los sesgos
son desviaciones sistematicas del pensamiento racional. Es decir, se trata de errores que ocurren de manera
regular para la mayoria de los seres humanos. Por supuesto, algunos factores, como la experiencia o el co-
nocimiento, pueden ayudar a mitigar los efectos de estos sesgos. Sin embargo, la naturaleza humana hace
que todas las personas estemos expuestos en mayor o menor medida a ellos.

En gran medida, la literatura cientifica del campo de las ciencias del comportamiento se ha centrado
en identificarlos, analizar como se producen, en qué condiciones estos sesgos son mas frecuentes, y si es
posible generar mecanismos para evitarlos o, al menos, moderar sus efectos (Samson, 2020; Della Vigna y
Linos, 2020; Dhami, 2016; Hummel y Maedche, 2019).

Se ha identificado una gran variedad de sesgos y existen diversas clasificaciones de los mismos (Ba-
rrows et al., 2018; De Gilder et al., 2005; IRS, 2017; OECD, 2019). Comprender cada uno y aprender a iden-
tificarlos permite sefalar aquellas instancias donde las politicas publicas pueden fallar por no adaptarse
al comportamiento humano. Por esta razén, a continuacién, se mencionan algunos de los mas habituales,
clasificados de acuerdo a si afectan las preferencias, las creencias o la forma en que procesamos de la
informacioén®:

Sesgos de preferencias

* Aversion a las pérdidas: sufrimos mas por perder una cantidad de dinero que el beneficio que ex-
perimentamos por ganar esa misma cantidad. Esto puede ser de utilidad, por ejemplo, para disefar
una politica para reducir el uso de bolsas desechables. Asi, un impuesto por utilizar las bolsas ten-
dria un efecto superior que una bonificacion de la misma cuantia ofrecida a cambio de su utilizacion
(Homonoff et al., 2018).

+  Cortoplacismo: preferimos las gratificaciones inmediatas porque valoramos mas los eventos pre-
sentes que los futuros. Elegimos un beneficio menor hoy frente a un beneficio mayor mafiana. Esto
explica la dificultad para dejar de fumar (Giné et al., 2010) o para aumentar los ahorros destinados
a la jubilacion (Hershfield et al., 2011).

* Inconsistencia temporal: sufrimos el «sesgo del presente». Por ejemplo, una persona preferira reci-
bir 10€ hoy a recibir 11 € en una semana. Sin embargo, si ambos beneficios se demoran un afio, es
decir, recibir 10€ en un ano o recibir 11€ en un afo y una semana, la persona seguramente selec-
cionara esta ultima opcion (O’Donoghue y Rabin, 1999). Esto se explica porque las personas tienen
dificultades para establecer con precision sus preferencias futuras (Ariely y Loewenstein, 2006) y
aprender de experiencias pasadas (Kahneman, 1994).

3 Esta clasificacion ha sido propuesta por BRAIN, el departamento del Banco Interamericano de Desarrollo dedicado a la imple-
mentacion de las ciencias del comportamiento en el disefio de politicas publicas (https://www.iadb.org/en/research-and-data/behavioral-
resources).
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* Inercia o sesgo del status-quo: queremos conservar el estado actual de las cosas, a menos que
existan importantes incentivos para cambiar. Esto ocurre aun cuando los costos de modificar la si-
tuacion actual son sumamente reducidos (Samuelson y Zeckhauser, 1988). Este sesgo explica, por
ejemplo, que mantengamos suscripciones a planes que ya no nos resultan de utilidad.

* Normas sociales: seguimos las reglas implicitas (valores, acciones y expectativas) que sefialan el
comportamiento esperado dentro de una sociedad.

* Reciprocidad: respondemos a las acciones de los demas con una accién equivalente, sea esta po-
sitiva o negativa (Fehr y Gachter, 2000).

Creencias

» Exceso de confianza: sobreestimamos nuestra propia capacidad para realizar una determinada
actividad (Pallier et al., 2002). La falacia de la planificacién, por la cual subestimamos el tiempo que
nos demandara una tarea, es un claro ejemplo (Buehler et al., 1994).

+ Exceso de optimismo: subestimamos la probabilidad de eventos negativos, como contagiarnos de
determinadas enfermedades, y sobreestimamos la probabilidad de eventos positivos, como ganar
la loteria (Sharot, 2011).

* Heuristica* de disponibilidad: asignamos una mayor probabilidad a eventos futuros basandonos en
disponibilidad de informacion de los mismos que tenemos ahora (Tversky y Kahneman, 1974).

* Heuristica de representatividad: extrapolamos las caracteristicas de los objetos o eventos conoci-
dos a los desconocidos (Kahneman y Tversky, 1972). Por ejemplo, tendemos a juzgar la calidad
de un producto por el precio: dado que los productos de calidad suelen tener un precio elevado,
asumimos que los productos caros suelen ser de buena calidad.

Procesamiento de la informacién

« Efecto encuadre (framing): sacamos conclusiones diferentes dependiendo de como se nos presenta
la informacion. Por ejemplo, una misma informacion puede presentarse con un enfoque de pérdidas
0 de ganancias —una apuesta con 90% de probabilidades de perder vs. una apuesta con 10% de
probabilidades de ganar-. Si bien el resultado es el mismo, los diferentes enfoques producen dife-
rentes reacciones (Kahneman y Tversky, 1979).

+ Prominencia: nos atrae lo que destaca. Aplica tanto a lo que sobresale, como a lo que deja de so-
bresalir (IRS, 2017).

* Preocupaciones (hassle factors): pequefios factores o inconvenientes impiden que tomemos de-
cisiones buenas para nosotros. Por ejemplo, como se presenta la informacion para solicitar una
ayuda publica, o el hecho de que debamos acudir a acciones o instancias adicionales, hace que no
la pidamos (Bettinger et al., 2012).

» Sobrecarga cognitiva: nuestra capacidad de atencién y memoria es limitada, con lo que no podemos
procesar toda la informacién disponible (Mullainathan y Shafir, 2013). Por ejemplo, una sobrecarga
de opciones nos fatiga, y tomamos decisiones erréneas o las diferimos indefinidamente (lyengar y
Lepper, 2000).

« Efecto halo: atribuimos cualidades o destrezas a una persona a partir de la percepcion global que
tengamos de ella, aun cuando esas cualidades no tengan ninguna relacion con esa persona (Nisbett
y Wilson, 1977).

Estos sesgos permiten visualizar como el contexto afecta la correcta toma de decisiones. Precisamente,
este contexto constituye lo que Thaler y Sunstein (2009) denominan la «arquitectura de decisiones», una
arquitectura que puede ser moldeada de modo tal de mejorar o facilitar la toma de decisiones por parte de
las personas a través de nudges. Esto es particularmente relevante cuando las personas necesitan tomar
decisiones que son complejas e infrecuentes, o cuyo feedback no se hace sentir de forma inmediata (Thaler
y Sunstein, 2009). Tales situaciones incluyen, por ejemplo, decidir cuanto dinero ahorrar para la jubilacion
(Benartzi y Thaler, 2007), la eleccion de un seguro de salud (Abaluck y Gruber, 2011), o el comportamiento
frente al consumo eléctrico y la contaminacion ambiental (Schultz et al., 2007).

4 Los heuristicos son atajos mentales o reglas rapidas que nos ayudan a tomar decisiones.
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3. ¢COMO DISENAR NUDGES?

La arquitectura de esas decisiones es maleable. Sin embargo, alterarlas con nudges implica riesgos
éticos y para la libertad de las personas (Battaglio et al., 2019). El disefio de nudges debe realizarse, por
tanto, teniendo en cuenta dos principios basicos. Primero, el «paternalismo libertario»: el arquitecto del nud-
ge debe procurar influir el comportamiento sélo para mejorar la calidad de vida de la gente, a juicio de ellas
mismas. Y las personas deben ser libres de tomar las decisiones que deseen, aun si resultan prejudiciales
para ellas mismas. Por esa razoén, los nudges deben ser facilmente evitables. El segundo principio es el de
compatibilidad entre estimulo y respuesta. La idea es que el estimulo o nudge que se aplique sea coherente
con la accién o respuesta deseada.

Como hemos visto, el potencial de los nudges ha provocado el surgimiento de numerosas organizacio-
nes y areas dentro de las Administraciones Publicas dedicadas a formular e introducir elementos conductua-
les en las politicas publicas (Afif et al., 2018). Estas «unidades de comportamiento» han desarrollado diver-
sas metodologias para disefiar intervenciones conductuales. Si bien existen algunas diferencias, la mayoria
de ellas contemplan una serie de fases basicas similares a las que se describen a continuacion.

i. Definicién del problema

Esta fase busca determinar la problematica que pretende abordarse del modo mas preciso posible:
quiénes son las personas afectadas por esta problematica, qué elementos caracterizan a estos colectivos,
cuantificarlos vy, si corresponde, delimitar territorialmente déonde se encuentran localizados.

El objetivo de esta primer fase es conocer la situacion actual y establecer cual es el comportamiento
deseado (Martinez Villarreal et al., 2020). Un problema mal definido conducira a un mal disefio de politica. Si
bien esto es valido para cualquier tipo de politica, en este caso puede motivar respuestas conductuales no
deseadas, lo que puede dar lugar a una amplificacion de la problematica.

En este sentido, la investigacion preliminar de estadisticas o datos administrativos puede ser de utilidad
para confirmar y dimensionar posibles problematicas. Este analisis permitira generar hipétesis sobre com-
portamientos especificos de grupos de personas que pueden estar resultando problematicos, ya sea por el
comportamiento en si mismo —una mala alimentacién—, o porque afecta al desarrollo de una politica —reduce
el acceso a un programa publico—. Esta hipotesis no debe abordar las posibles causas, ya que esto corres-
ponde a la posterior fase de diagndstico, sino que debe centrarse estrictamente en identificar qué comporta-
mientos subyacen a la problematica (Barrows et al., 2018).

ii. Diagnéstico

La fase de diagndstico tiene como finalidad determinar las causas que generan los comportamientos
asociados a la problematica. En este sentido, comprender el contexto resulta primordial para reconocer
posibles barreras —como la falta de dinero o infraestructura, o desviaciones sistematicas del comportamien-
to— que generan la problematica.

Para llevar a cabo este diagndstico, es recomendable empezar realizando una revision sistematica de
la literatura sobre el tema, la cual, ademas de brindar informacién sobre la problematica, puede sugerir posi-
bles intervenciones, un disefio de evaluacioén y métodos de investigacion adecuados (IRS, 2017).

Después, es aconsejable llevar a cabo un analisis de las politicas que se hayan implementado, asi
como también de los datos cualitativos y cuantitativos existentes sobre la problematica (Van Bavel et al.,
2013). En algunas ocasiones, este analisis puede confirmar que se han aplicado las medidas tradicionales
correctamente, por lo cual deberia revisarse si existen elementos conductuales que explican la problematica.
Para ello, existen diversas técnicas que permiten analizar detalladamente el comportamiento de las perso-
nas®. Generalmente, se basan en la elaboracion de un esquema que describe todos los puntos de decisién
y accién que ocurren antes, durante y posteriormente al comportamiento analizado. Este esquema se suele
presentar como un mapa de procesos y permiten identificar las areas donde potencialmente se pueden in-
troducir intervenciones conductuales (OECD, 2019).

5 Algunas de estas técnicas comprenden el «user journey mapping», una técnica habitual entre los disefiadores de experiencia
del usuario (UX), o el «behavioural mapping», utilizado por Ideas42.
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Luego, para cada uno de esos puntos de accion o decisidn, se analizan e identifican los factores psico-
l6gicos y caracteristicas contextuales que podrian afectar la conducta (Barrows et al., 2018). Por ejemplo,
se analiza el entorno fisico, como sefiales visuales que pueden desviar la atencion, o aspectos actitudinales,
que pueden reflejar situaciones de stress.

Es posible que se detecten diversas barreras conductuales potencialmente problematicas, por lo que
sera necesario escoger una, o varias de ellas, para abordarlas desde la economia del comportamiento (Mar-
tinez Villarreal et al., 2020). Una forma de seleccionar las barreras sobre las cuales intervenir es recurrir a la
propia revision de la literatura para determinar cuales son las mas relevantes. No obstante, en algunos ca-
sos, pueden existir otro tipo de consideraciones como la factibilidad, el potencial impacto, o incluso factores
de caracter ético, politico o financiero que determinen qué barreras priorizar (OECD, 2019).

iii. Diseino

Una vez seleccionada la barrera conductual que se desea abordar, es recomendable investigar qué
se ha realizado en contextos similares. Para ello, puede ser conveniente llevar a cabo analisis de casos,
indagando en los diversos repositorios de las organizaciones que se dedican a formular intervenciones con-
ductuales.

Mas alla de lo anterior, existe una serie de ideas o conceptos de las ciencias del comportamiento que se
aplican de manera regular para determinadas barreras conductuales. Siguiendo este enfoque, el Behaviou-
ral Insights Team (BIT), la unidad de comportamiento del Reino Unido, ha desarrollado el marco EAST, una
metodologia para disefiar nudges, y que se basa en la idea de que las intervenciones deben ser Simples,
Atractivas, Sociales y Oportunas (Service et al., 2014)8.

El principio de simplicidad sugiere, en primer lugar, aprovechar las opciones predeterminadas, valiéndo-
se del sesgo del status-quo explicado anteriormente. De acuerdo a este principio, al convertir una opcién en
predeterminada, aumenta la probabilidad de que esta sea adoptada. De hecho, la evidencia indica que este
tipo de nudges presentan los mayores impactos a la hora de modificar comportamientos (Hummel y Maed-
che, 2019). Algunos resultados conocidos de la aplicacion de esta técnica son el incremento en el nimero
de donantes de 6rganos (Abadie y Gay, 2006; Johnson y Goldstein, 2003) y de inscripciones en planes de
pensiones (Madrian y Shea, 2001).

En segundo lugar, se propone reducir el esfuerzo (hassle factors) para acceder a un servicio, disminu-
yendo sus costos de transaccion. Por ejemplo, simplificar el proceso de solicitud de beneficios sociales y
acceso a la universidad para familias de bajos ingresos en los EE.UU ha demostrado tener impactos posi-
tivos en términos de incremento de las solicitudes de ayuda, inscripcion en la universidad y acceso a mas
ayudas financieras (Bettinger et al., 2012). Del mismo modo, podrian pensarse intervenciones opuestas para
desincentivar determinadas acciones.

En tercer lugar, se busca simplificar los mensajes destinados a los usuarios de un servicio, usando un
lenguaje simple, siendo especifico sobre las acciones a seguir, dando un solo punto de contacto o eliminan-
do la informacion que no es estrictamente necesaria. La simplificacion de los mensajes mejora las tasas de
respuesta, reduce la carga de seguimiento, disminuye las consultas y los errores de comprension. Por ejem-
plo, el redisefio de recetas médicas para hacerlas mas simples ha reducido los errores en la prescripcion de
dosis (King et al., 2014).

El segundo principio requiere la intervencion sea atractiva. En primer lugar, es necesario favorecer la
prominencia, es decir, generar estimulos para que sobresalga determinada informacion. Algunas estrategias
incluyen la personalizacién de mensajes, por ejemplo, incluyendo el nombre de las personas que mantienen
deudas tributarias al solicitar la cancelacion de las mismas o la fotografia del automévil para alentar el pago
de impuesto automotor (Service et al., 2014). No obstante, la personalizacion de mensajes puede insumir
mayores costes a las Administraciones que apliquen estas intervenciones, por lo que debera analizarse la
relacion coste-beneficio de las mismas (Castro y Scartascini, 2014).

En segundo lugar, dado que las personas son susceptibles a los incentivos y las sanciones, es posible
reestructurarlos para potenciar sus efectos. En este sentido, vale aclarar que, si se modifican los incenti-
vos, no se trataria de un nudge, ya que, precisamente, esa es una de las caracteristicas indispensables.

6 La denominacién EAST de este marco corresponde a la traduccién inglesa de estos cuatro principios: Easy, Attractive, Social y
Timely. Este marco de disefio es una evolucion del enfoque MINDSPACE, también desarrollado por el BIT (Dolan et al., 2010).
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No obstante, si estos no se alteran sustancialmente o se estructuran de formas alternativas, pueden dar
lugar a cambios en el comportamiento. El ejemplo mas claro radica en la introduccion de loterias. Si bien
el premio de una loteria suele ser una suma considerable, capaz de inducir cambios en el comportamiento,
el valor esperado del premio, es decir, la ganancia potencial ponderada por la probabilidad de ganar, es
sumamente bajo, por lo que en realidad no deberia modificar sustancialmente la estructura de incentivos
(Carrillo et al., 2017).

Otros mecanismos para reestructurar incentivos comprenden la gamificacion: utilizar juegos para invo-
lucrar a los usuarios en determinadas actividades y favorecer el alcance de objetivos mediante incentivos
virtuales o tangibles, o aprovechar el deseo de las personas de mantener una imagen positiva de si mismas,
ya que el incentivo de sentirse o verse bien, puede ser un elemento eficaz para motivar determinados com-
portamiento (Dolan et al., 2010).

El principio social es un elemento poderoso para orientar la conducta de las personas, por lo cual, los
nudges buscan canalizarla a través de diferentes estrategias. Un primer mecanismo es describir el compor-
tamiento de la mayoria de las personas, siempre que este sea positivo. Al conocer qué hacen las demas
personas, se pone énfasis en el comportamiento esperado, lo que motiva a los demas a adoptarlo. Esta
estrategia ha sido eficaz para mejorar la eficiencia en el consumo energético de los hogares (Allcott, 2011;
Schultz et al., 2007).

También se recomienda utilizar las redes sociales para facilitar la accion colectiva, y proveer apoyo
mutuo explotando el principio de reciprocidad entre las personas (Fehr y Gachter, 2000). Este mecanis-
mo ha sido utilizado para incrementar las donaciones a partir de entregar pequefios regalos como un
caramelo (Sanders, 2015). Asimismo, otra estrategia es promover los compromisos entre las personas.
Al asumir compromisos con otros de manera voluntaria, la probabilidad de que la accién se lleve a cabo
es mayor, dado que no hacerlo comporta un costo reputacional. Este mecanismo ha resultado eficaz, por
ejemplo, para aumentar la actividad de busqueda de trabajo por parte de solicitantes de empleo (Service
et al., 2014).

Por ultimo, los nudges deben ser oportunos, es decir, aplicarse en el momento en que las personas sean
receptivas. Por ejemplo, el envio de recordatorios a través de SMS a los padres en determinados momentos
del dia, parece contrarrestar barreras conductuales que afectan la crianza de sus hijos (York y Loeb, 2018).
Por otro lado, las personas son mas propensas a cambiar sus habitos durante periodos de transicion, como
por ejemplo luego de una mudanza, un casamiento, la pérdida de un familiar o al tener un hijo (Thompson
et al., 2011). De este modo, es recomendable aprovechar estos momentos, en los cuales ademas se suele
tomar contacto con la Administracién, para aplicar intervenciones conductuales.

Por otro lado, deben considerarse los costos y beneficios de corto plazo. La miopia cognitiva, o sesgo
del presente, hace que los costos y beneficios lejanos parezcan irrelevantes en el momento actual de toma
de decisiones. Asi, acciones que comprenden costos actuales o beneficios futuros son mas dificiles de adop-
tar que otras que traen costos futuros o beneficios actuales. Por lo tanto, la idea es generar mecanismos
para diferir los costos o traer al presente los beneficios lejanos de decisiones que resulten convenientes para
las personas. De manera contraria, habria que traer al presente los costos o diferir los beneficios de acciones
que puedan resultar perjudiciales. Como ejemplo de esto ultimo, se han elaborado servicios para ayudar a
los fumadores de dejar el habito. Para ello, se les ofrecié una cuenta de ahorros en la que depositar fondos
durante seis meses. Pasado este plazo, se les realizaba una prueba para detectar nicotina y cotinina. Si
superaban el test, se les devolvia el dinero (Giné et al., 2010).

También es recomendable ayudar a planificar respuestas ante determinadas situaciones. Debido a que
existe una brecha entre las intenciones y el comportamiento real (Buehler et al., 1994), establecer un curso
de accidén anticipadamente a partir de un plan puede mejorar la toma de decisiones (Ariely y Wertenbroch,
2002). Por ejemplo, la venta de fertilizantes inmediatamente después de la cosecha, cuando los agricultores
disponen de mas recursos, con una entrega garantizada al momento en el momento necesario, ha incremen-
tado su utilizacién aumentando la productividad agricola en Africa Subsahariana (Duflo et al., 2011).

Una vez identificadas las posibles intervenciones o mecanismos que se utilizaran, deben disefarse los
tratamientos. En este sentido, es posible aplicar diversas versiones de una misma intervencion, o diversas
intervenciones, para analizar cual es la mas efectiva (Martinez Villarreal et al., 2020). Por ejemplo, si se ha
llegado a la conclusion que la intervencion mas adecuada es simplificar los mensajes, pueden elaborarse
diferentes alternativas que hagan énfasis en distintos aspectos para verificar cual logra los mejores resulta-
dos. La seleccion de una u otra intervencion dependera de numerosos factores como el tiempo, los recursos
disponibles o la potencial escalabilidad (Barrows et al., 2018).
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Idealmente, las intervenciones deberian ser valoradas por un comité ético antes de aplicarse, porque con-
llevan riesgos éticos considerables y requieren en ocasiones de informacion personal sensible (OECD, 2019).
Finalmente, en esta fase es sumamente relevante definir la estrategia de evaluacién de impacto del programa.

4. ;POR QUE EVALUAR LOS NUDGES?

El hecho de que los nudges sean acciones de bajo coste podria llevarnos a pensar que su evaluacion
no es necesaria. Sin embargo, como en cualquier politica publica, tanto por eficiencia como por rendicion de
cuentas, es imprescindible poder medir su impacto. Una vez hemos definido el resultado deseado, el tipo de
comportamiento necesario, y las potenciales intervenciones que nos permitirian conseguirlo, necesitamos
verificar la eficiencia de los nudges. Es decir, cuantificar como consiguen modificar el comportamiento en la
direcciéon deseada, e identificar posibles mejoras en su disefio y ejecucion.

Por otro lado, es importante tener en cuenta que los nudges dependen en gran medida de los contextos
en los que se apliquen, por lo que la prueba de estos mecanismos tiene que estar presente desde su propio
disefio. Llevar a cabo pilotos de estas intervenciones puede ahorrar no sdlo dinero, sino tiempo en la imple-
mentacion en el contexto deseado. Nos permite también identificar efectos indeseados del propio nudge. Es
por todas estas razones que los nudges son una de las intervenciones publicas que han implicado un mayor
nuamero de test y evaluaciones (Kosters y Van der Heijden, 2015).

Los nudges se basan en la ciencia del comportamiento para establecer su disefio y predicciones. Es un
solido punto de partida, pero no exento de imprecisiones. De hecho, en gran medida los nudges se basan
en disefiar distintas opciones, y predecir las respuestas que se pueden dar ante cada una de ellas. Pero los
propios «arquitectos» de este menu de opciones no estamos libres de estos sesgos. Por esa razén se hace
imprescindible verificar de forma cientifica, en base a metodologias de evaluacion, cuales son los resultados
reales que provoca nuestra intervencion (Behavioural Insights Team, 2010). Es decir, es necesario poder
establecer la causalidad entre el nudge y el cambio de comportamiento observado.

Finalmente, mas alla de identificar la eficiencia del nudge disefiado, su evaluaciéon en una aplicacion
piloto nos permite también valorar hasta que punto merece la pena implementarlo a mayor escala. Es decir,
se trata de medir el efecto del nudge, y valorar si éste es lo suficientemente grande.

41. ;Coémo evaluar los nudges?

Muchas de las cuestiones mencionadas anteriormente se refieren al impacto de los nudges como poli-
tica publica, y como tal, pueden evaluarse a través de una evaluacion de este tipo. Como en cualquier otra
politica, el objetivo de la evaluacién de impacto es el de identificar la causalidad entre la intervencion y el
resultado obtenido, y para ello contamos con diversas técnicas y metodologias rigurosas (Barrows et al.,
2018).

Uno de los factores mas relevantes al evaluar un nudge es su comparacion con otras herramientas mas
tradicionales de implementar politicas, como podrian ser los incentivos fiscales o las multas. Como hemos
visto, los nudges no pretenden forzar o prohibir comportamientos concretos, sino modificar el escenario so-
bre el que los ciudadanos toman decisiones. Esto supone un reto de cara a su evaluacion, ya que el coste
efectividad de los nudges puede no generar importantes cambios en el comportamiento ciudadano, lo que
nos puede llevar a subestimar su impacto. Por lo tanto, es importante incluir también, al evaluar los nudges,
un analisis coste-efectividad del impacto que genera cada euro invertido, en comparacién con otras politicas
mas tradicionales que persiguen el mismo objetivo (Benartzi et al., 2017). Al tener en cuenta que se trata
normalmente de intervenciones de muy bajo coste, aunque el impacto conseguido sea bajo, puede llegar a
compensar el uso de politicas alternativas.

Por lo tanto, los nudges no tienen un sistema de evaluacion especifico, sino que se incluyen dentro de
los métodos utilizados para cualquier politica publica. Sin embargo, por su disefio y al estar en general basa-
dos en evidencia previa, los nudges permiten con mas facilidad que otras intervenciones el uso de uno de los
métodos de evaluacion de impacto mas riguroso —considerado como el gold standard— que son los ensayos
controlados aleatorizados (RCT por sus siglas en inglés —randomized controlled trial-, también llamado A/B
testing en algunos sectores) (Hopkins et al., 2020). De hecho, en el propio proceso de elaboracion e im-
plementacion de nudges este tipo de evaluaciones constituye normalmente una fase esencial del (Haynes,
Service, Goldacre y Torgerson, 2013; Service et al., 2014; Madaleno y Waights, 2016).
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Del mismo modo que se hace en los ensayos clinicos, la clave del enfoque experimental de los RCT en
las ciencias sociales consiste en seleccionar a un colectivo de personas muy similares y, de forma aleatoria,
dar a unos participantes un tratamiento. En nuestro caso este tratamiento consistiria en la aplicacion del
nudge. El otro grupo sirve para controlar los efectos del tratamiento, por lo que los usuarios que lo compo-
nen no «son tratados». Para éstos observariamos su comportamiento sin la intervencion del nudge. De esta
manera, la asignacion al azar entre los dos grupos asegura que tanto el grupo de tratamiento como el grupo
de control son equivalentes. Al ser estadisticamente idénticos, si tenemos grupos suficientemente grandes y
considerando que hay un Unico cambio entre los sujetos de un grupo y del otro, el experimento no sélo per-
mite medir el efecto de este estimulo —el nudge—, sino también establecer, hasta cierto punto, su causalidad.
Cualquier cambio de comportamiento identificado se debera unicamente al factor diferencial entre los dos
grupos, es decir, el efecto del nudge (Glennerster y Takavarasha, 2013).

Las principales ventajas de esta metodologia respecto a sus alternativas son el poder de control sobre
la situacion objeto de estudio y el correcto analisis de la causalidad. Se tiene también un grupo de compa-
racion con el que cuantificar el efecto de la intervencion. Con otros métodos de analisis es dificil establecer
la causa-efecto del nudge debido, por ejemplo, a los distintos perfiles de los participantes (List ef al., 2011).
Por otro lado, los RCT son también faciimente replicables (IRS, 2017).

Los RCTs no estan sin embargo exentos de critica. Es muy discutible la validez externa de los resultados
obtenidos en estas evaluaciones, ya que los métodos experimentales dependen mucho del contexto en el
que se aplican (IRS, 2017; Van Bavel et al., 2013). Lo que funciona en un territorio no tiene porqué funcionar
en otro. También implican a veces cuestiones éticas que deben ser analizadas (Deaton, 2020).

Por otro lado, no siempre es posible llevar a cabo analisis experimentales. Puede ser que no tengamos
una muestra suficientemente grande, lo que podria sesgar los resultados obtenidos, o que el RCT no se pue-
da llevar a cabo —por razones de coste, éticas o de implementacion—. En esos casos, podemos contar con
técnicas cuasi-experimentales, también conocidas como experimentos naturales (Homonoff et al., 2018). Se
trata de aprovechar algun tipo de variacion —geografica, temporal o individual— con tal de verificar nuestra
hipotesis de causalidad. En este caso no podremos contar con una aleatoriedad entre aquellos que estan ex-
puestos al nudge y los que no, por tanto, el reto se encuentra en identificar un buen grupo de comparacion o
control. En funcién del tipo de nudge y los datos que tengamos disponibles podemos recurrir a técnicas como
diferencias en diferencias (DiD, por sus siglas en inglés), donde calculamos el efecto del tratamiento —el nud-
ge— comparando los cambios de comportamiento en el grupo afectado por el nudge y el que no (Homonoff
et al., 2018). Por ejemplo, si un fallo informatico deja a varios usuarios sin el recordatorio de la declaracion
fiscal podemos evaluar el impacto de recibir informacién sobre el pago de impuestos (Manoliy Turner, 2014).

También es posible aprovechar algun tipo de discontinuidad en la asignacién de una medida o politica.
Por ejemplo, analizar si el hecho de etiquetar una transferencia no condicionada, como el pago de combusti-
bles —que se hace en funcion de la edad— hace aumenta el gasto en este tipo de bienes (Lange et al., 2018).
Lo que queremos ver es si el hecho, supuestamente aleatorio, de caer a un lado u otro de la medida, para
aquellas personas que se encuentran justo en el corte —y que, por tanto, deben ser muy similares— modifica
de algun modo el comportamiento.

Existen otros métodos para evaluar los nudges de forma cuasi-experimental, como por ejemplo Pro-
pensity Score Matching (Castleman y Meyer, 2020), y elegir entre uno u otro depende principalmente de los
datos a los que podamos tener acceso. A pesar de la mayor dificultad para establecer la relaciéon casual entre
el nudge y los cambios de comportamiento, estas metodologias nos pueden permitir una mayor representa-
tividad del entorno que los métodos experimentales (List, 2007).

Por ultimo, también tenemos métodos cualitativos, como los focus-group, las entrevistas estructuradas y
semiestructuradas o la observacion directa de los participantes. En este caso, no es posible establecer la cau-
salidad entre el nudge y los posibles cambios de comportamiento observado, pero si obtener una informacion
valiosa sobre los mecanismos que pueden operar detras de estos cambios (IRS, 2017; Van Bavel et al., 2013).

4.2. ;Qué sabemos sobre la utilidad de los nudges?

Los nudges son medidas complementarias a otras politicas publicas, por lo que no nos centraremos
aqui en determinar si este tipo de intervenciones son mejores que otras alternativas, como podria ser la re-
gulacién directa (Galle, 2014). Del mismo modo, la mayoria de estudios se centran en cuan efectivos son los
nudges para modificar el comportamiento, sin tener en cuenta el coste —ya sea monetario o administrativo—
ni su eficiencia (Kosters y Van der Heijden, 2015).
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Es importante tener en cuenta que, en su evaluacion, no solo es relevante identificar cual ha sido el im-
pacto final obtenido, sino también qué tipo de cambios se pueden haber producido, por ejemplo en la forma
en la que los actores interaccionan (Rogers y Weber, 2010) Estos datos son muy relevantes en la mejora del
disefo de politicas publicas, incluso si se considera que el nudge no ha sido exitoso.

Tras varios lustros evaluando este tipo de intervenciones, los resultados de los nudges son diversos,
pero en muchos casos se observa que, con intervenciones de muy bajo coste, los resultados obtenidos son
muy beneficiosos, tanto para los propios individuos como el conjunto de la sociedad. Esto se suma al hecho
principal de que nos permite analizar las politicas publicas desde una vision mucho mas completa, al intro-
ducir otros factores, mas alla de la racionalidad, que influyen en las decisiones que toman los ciudadanos.

Uno de los ejemplos mas citados es el cambio en la opcién de defecto de ser donante de 6rganos o
no. Para los paises europeos, en el caso que la donacion sea la alternativa por defecto, el porcentaje de
donantes es significativamente mayor que si esta opcion se tiene que elegir expresamente. En palabras de
los propios autores, las opciones predeterminadas salvan vidas (Johnson y Goldstein, 2003). De forma pa-
recida, informar sobre el riesgo relativo de desarrollar una enfermedad individualmente, y no el del conjunto
de la poblacién, aumenta también nuestro interés al respecto (Lipkus et al., 2005).

Las evaluaciones constatan que el uso estratégico de la informacion puede modificar el comportamien-
to. Simplificar y acortar mensajes o personalizar recordatorios puede aumentar el pago de multas y facturas
(Behavioural Insights Team, 2012). Algo similar ocurre con las normas sociales. Algo tan sencillo como afia-
dir una carita triste al lado de nuestra factura de la luz si consumimos mas que el resto, o comparando nues-
tro pago de impuestos con el del conjunto de la ciudad, parece reducir el consumo energético e incrementar
la recaudacion tributaria, respectivamente (Behavioural Insights Team, 2012; Schultz et al., 2007).

Al analizar alguna de las criticas realizadas a los nudges basadas en intervenciones que no han obte-
nido el resultado esperado (Kosters y Van der Heijden, 2015) vemos que, en muchos casos, al tratarse de
un concepto tan amplio, se incluyen evaluaciones de experimentos que no necesariamente son nudges. Un
claro ejemplo son las intervenciones que modifican los incentivos econémicos, de los que ya se conoce que
en muchos casos afectan a las motivaciones intrinsecas (Frey, 1994; Fryer Jr., 2011). Es decir, si pretende-
mos premiar a la gente por un comportamiento que harian igualmente de forma voluntaria, muchas veces se
acaba desincentivando ese comportamiento al considerarse que ese pago es insuficiente (Kamenica, 2012).
No obstante, al modificar los incentivos econémicos, no estamos hablando de nudges precisamente.

Por otro lado, un resultado que se obtiene de la evaluacién de los nudges es que en general no es re-
comendable combinar distintas estrategias —por ejemplo, la opcién por defecto con campafas informativas—
para conseguir un comportamiento concreto (Thaler y Sunstein, 2009). Tampoco podemos olvidar que los
nudges pueden provocar comportamientos indeseados, como por ejemplo hacer que aquellos ciudadanos
que se comportan mejor que la media empeoren sus habitos una vez conocen esta informacién (Kosters y
Van der Heijden, 2015; Schuliz et al., 2007).

Uno de los trabajos mas interesantes sobre el impacto de los nudges es un meta-analisis de 165 eva-
luaciones que afectan a mas de 24 millones de personas (DellaVigna y Linos, 2020). El articulo analiza los
proyectos llevados a cabo por dos de las principales unidades de economia del comportamiento y RCTs, el
Behavioural Insights Team (BIT) y la Office of Evaluation Sciences (OES). Se trata de 345 intervenciones pu-
blicas de distintos niveles de gobierno, en areas como salud, educacion, o fiscalidad. Se consideraron todos
los estudios de estas dos instituciones, tanto los publicados como los que no. De este analisis se obtiene
un claro impacto positivo de los nudges. Los proyectos provocaron una mejora media del comportamiento
superior al 8%, a un bajo coste. De hecho, uno de los resultados mas interesantes es que el menor coste de
las intervenciones no supone en general un menor efecto del nudge. ldeas42 esta realizando actualmente
este tipo de meta-analisis con sus intervenciones, cuyos resultados nos permitiran un mayor conocimiento
del efecto real de los nudges.

5. REFLEXIONES FINALES

En el disefio de politicas publicas hemos visto que los nudges constituyen un instrumento que permite
tener en cuenta las limitaciones cognitivas de los ciudadanos al tomar decisiones, afectando asi al entorno
de su légica decisoria con un bajo coste, pero cuya efectividad dependera en gran medida de cémo se dise-
Aen y cudles sean los resultados de su evaluacion. Ciertamente, los nudges no son una solucion perfecta, la
«bala de plata» (silver bullet) para resolver todo tipo de problemas sociales. En el primer ejemplo al que nos
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referiamos en este articulo, un nudge donde alimentos mas saludables son destacados en el comedor de un
colegio, puede hacer que los alumnos mejoren su dieta, pero no es una medida que aborda las dinamicas
estructurales de la oferta de comida en nuestra sociedad, ni los factores socio-culturales responsables del
reciente aumento de la obesidad en Occidente (Bhargava y Loewenstein, 2015).

Pero, por otro lado, los nudges pueden tener beneficios que van mas alla de cambiar el comportamien-
to de los individuos, pues pueden ayudar a mejorar el funcionamiento de las propias administraciones. La
adopcién de una mentalidad abierta a la existencia de sesgos cognitivos puede ayudar a detectar errores
sistematicos en la adopcidon de muchas otras decisiones publicas, lo que abre un campo fértil tanto para
gestores publicos como para investigadores (Battaglio et al., 2019). Asi, por ejemplo, en decisiones politicas
complejas a nivel ético o emocional, es importante complementar los conocimientos provenientes de la cien-
cia de datos con los hallazgos de la psicologia humana de las ciencias del comportamiento como los nud-
ges (Guszcza y Murphy, 2017). En una era marcada por el avance tecnolégico, el big data y la Inteligencia
Artificial (1A), la utilizacién de estas herramientas puede mejorar la toma de decisiones: a diferencia de los
humanos, los algoritmos no experimentan racionalidad limitada, sesgos o fatiga cognitivos.

Los nudges han generado grandes expectativas. Muchos organismos publicos confian que «permitan
a los decisores publicos entender mejor, e influir sobre, el comportamiento de la gente, [lo que] ayudara a
disefar politicas que funcionen mejor, cuesten menos y ayuden a la gente a conseguir sus metas» (Euro-
pean Commission, 2013). De momento, aunque los primeros indicios son buenos, carecemos de evidencia
robusta que avale tales promesas (Kosters y Van der Heijden, 2015). De hecho, los nudges podrian sufrir la
misma crisis de expectativas no cumplidas que el movimiento de la Nueva Gestion Publica a fines del siglo
pasado (Pollit, 1995).

Sin embargo, y de forma paralela, tampoco parecen justificados los miedos contra el uso de los nudges.
Segun algunos autores, conllevan riesgos inaceptables dada la incertidumbre en torno a su efectividad. Pero
descartarlos por ese miedo seria un error, porque los nudges se engarzan con una tendencia de largo re-
corrido que esta mejorando la accion de gobierno en todo el mundo: la experimentacion localizada. En este
sentido, los nudges constituyen una importante herramienta de la politica basada en la evidencia, mejorando
asi el disefio y efectividad de la acciéon publica. Como hemos intentado mostrar en este articulo, la revolucion
que traen los nudges no consiste tanto el acierto de su contenido concreto —los sesgos cognitivos que inten-
tan corregir—, sino en su filosofia —basar el disefio de las politicas en el ensayo y el error—.
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ABSTRACT

This paper addresses objections against the aims of nudges—the objectives and legitimacy of nudges—
and the means of nudges—the type of influence of nudges. It explores some of the limitations of the main
normative criticism in both dimensions and contends that there is nothing inherently wrong with nudges.
The paper argues that normative conclusions about their use should discuss nudges ethical implications
beyond libertarian paternalism, explore how different nudges affect behaviour and discuss their possible
normative drawback surpassing ideal notions of rationality and decision-making.
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Nudges; libertarian paternalism; rationality; ethics; manipulation.

RESUMEN

El presente articulo discute criticas normativas al uso de nudges en politica publica, considerando
objeciones a sus objetivos y objeciones a su funcionamiento. El articulo explora las limitaciones de ambas
objeciones y sostiene que no hay nada intrinsecamente problematico en el uso de nudges. El articulo
argumenta que las conclusiones normativas sobre su uso deberian discutir sus implicaciones normativas
mas alla del paternalismo libertario, explorar como los diferentes nudges afectan el comportamiento y
discutir sus implicaciones éticas superando nociones ideales de racionalidad y autonomia.
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Nudges; paternalismo libertario; racionalidad; manipulacion.

SUMMARY

INTRODUCTION. 1. OBJECTIONS TO THE AIMS OF NUDGES. 1.1. NUDGES AND WELLBEING,
AS JUDGED BY INDIVIDUALS" THEMSELVES? 1.2. NUDGES, ALTERNATIVE AIMS AND JUSTI-

ARTICULOS 23



GAPP. Nueva Epoca — N.° 25 marzo 2021 — ISSN: 1989-8991 — DOI: https://doi.org/10.24965/gapp.i25.10865 — [Pags. 23-37]
Numero monografico — Los nudges y el disefio conductual de politicas publicas

What is wrong with nudges? Addressing normative objections to the aims and the means of nudges

Julia de Quintana Medina

FICATIONS. 2. OBJECTIONS TO THE MEANS OF NUDGES. 2.1. THE RATIONALITY OBJECTION.
2.1.1. Nudges and rationality. 2.1.2. Rationality and autonomy. 2.2. THE REFLECTION OBJECTION.
2.2.1. Diversity of nudges and ethical implications. 2.2.2. Reflectiveness and autonomy. Concluding re-
marks. REFERENCES.

INTRODUCTION

Nudges are interventions in the decision-making environment that steer individuals towards a particular
direction without altering their economic incentives and without forbidding any options. Their implementation
is based on evidence from behavioural economics that shows that decision-making is systematically affec-
ted by heuristics and cognitive biases; agents’ have non-consistent preferences that vary according to the
context of choice, and their behaviour is sensitive to social influence (Thaler and Sunstein, 2008). Although
their application is gaining increasing presence and importance in several domains, their use remains a con-
troversial topic.

Part of the debate regarding nudges deals with ethical concerns. In the discussion about their ethical ac-
ceptability, nudges have sparked accusations of covert paternalism, manipulation, lack of transparency, and
overall concerns about having an undermining effect on individuals’ freedom of choice and autonomy (e.g.
Bovens, 2009; Hausman and Welch, 2010; White, 2013). The ethical debate is so prominent that it seems to
indicate that something is particularly wrong with nudges.

Initially, nudges were tied with libertarian paternalism (Thaler and Sunstein, 2008). As a normative
framework, libertarian paternalism prescribes that nudges should be used to promote specific values
and ends. The paternalistic side of the approach aims to change individuals’ behaviour to ‘make choo-
sers better off, as judged by themselves’ (Thaler and Sunstein, 2008, p. 5). The libertarian side of the
approach wants to do so without restricting the original set of choices, thereby respecting individuals’
freedom of choice. Thaler and Sunstein (2008) remark that these two aspects make nudges a legitimate
policy intervention tool. While nudges are now being used beyond this framework, nudges proponents
still argue that affecting choices through nudges is unproblematic because nudges steer people towards
directions they agree with and do so while maintaining all the options and preserving individuals’ ability
to opt-out of the nudge.

Despite nudges overall positive intention, it has become apparent in the discussion that these standards
are unsatisfactory to support nudges moral acceptability. For the most part, critics find nudges problematic in
many grounds and indicate that nudges fail to comply with the original normative standards and carry added
normative costs.

Ethical objections to nudges are grounded in many arguments. While arguments are diverse, typically
they can be classified as (a) arguments against the aims of nudges, and (b) arguments against the means of
nudges. By “the means of nudges” | mean the ways in which they steer people’s choices. Objections to the
aims of nudges emphasise the difficulties in identifying people’s preferences and reorganising individuals’
context according to what they want. Objections to the means of nudges usually present nudging as a mani-
pulative strategy that lacks transparency and undermines individuals’ autonomy. Although this literature has
established essential points to remain vigilant about how nudges are used in public policy, further arguments
need to be considered.

This paper explores some of the main normative objections regarding nudges by considering both nud-
ges’ objectives and how nudges work. The paper aims to map frequent objections on both dimensions and
address their implications and limitations to draw normative conclusions about nudges. In what follows, it
is argued that nudges are not intrinsically problematic, neither because of their aims nor because of their
means. This paper suggests that normative considerations about nudges require discussing their ethical im-
plications beyond the libertarian paternalism framework, exploring how different nudges affect behaviour and
surpassing ideal notions of decision-making and rationality.

The paper proceeds as follows. Section 1 addresses the debate about the aims of nudges. It provides
an overview of the main arguments against nudges and responds to the principal objections. Section 2 ad-
dresses the objections about the means of nudges, especially the claim that nudges undermine individual
autonomy. The discussion identifies two main objections in this direction: the rationality objection and the
reflection objection and discusses their problems to support that nudges are ethically problematic. Finally, the
paper ends with some concluding remarks.
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1. OBJECTIONS TO THE AIMS OF NUDGES

The first argument in defence of the ethical acceptability of nudges is that nudges improve people’s sub-
jective wellbeing. Thaler and Sunstein argue that nudges attempt to influence choices to ‘make the choosers
better off as judged by themselves’ (Thaler & Sunstein, 2008, p. 5). Drawing on findings from behavioural
economics, the authors argue that nudges improve individual wellbeing and promote choices that agents
would choose if their decisions were not affected by cognitive biases, poor self-control and limited time, in-
formation and cognitive abilities. Given these factors, Thaler and Sunstein maintain that policymakers ought
to interfere in people’s choices and steer them towards the options that their rational self would have chosen
free from the influence of decision biases. The argument is vital to defending the ethical value of nudges; the
implementation of nudges is deemed ethically legitimate because nudges promote wellbeing, and people
agree with the direction in which they are being nudged.

1.1. Nudges and wellbeing, as judged by individuals’ themselves?

Thaler and Sunstein claim that nudges steer individual wellbeing as judged by the individuals them-
selves. However, the general discussion around nudges indicates that this first justification is problematic.
Critics argue that to support that nudges promote people wellbeing, Thaler and Sunstein make unfounded
assumptions about people preferences and ignore evidence that points otherwise (Gigerenzer, 2015; Infante
et al., 2016; Rebonato, 2013; Sugden, 2017; White, 2013). Likewise, critics argue that their use under this
justification is problematic for several reasons.

Infante et al. (2016) and Sugden (2017) argue that Thaler and Sunstein lack subjective information about
what people want, and adequate criteria to prove that people’s decisions systematically fail to reflect their true
preferences. According to Infante et al. (2016), normative behavioural economics uses a preference purifica-
tion model that assumes that ‘an inner rational agent is trapped inside a psychological shell’ (Infante et al.,
2016, p. 2). When choices are inconsistent with what is expected in rational choice theory, the assumption
is that agents have made a mistake due to decision biases. In this context, policymakers need to change
people’s choices and reconstruct their true preferences. However, the model does not delve into the psycho-
logy of choices and only works on the assumption that people’s choices do not reflect their preferences.

According to Thaler and Sunstein, it is evident that people prefer to be fit and healthy than overweight
and unhealthy, and it is evident that people prefer to cut senseless expenses in the interests of a wealthier
future. However, Thaler and Sunstein fail to provide evidence that these inferred preferences reflect people’s
true preferences. Rational preferences are assumed but are not empirically proven (Sugden, 2017, p. 117).

Sugden (2017) argues that Thaler and Sunstein do not provide satisfactory criteria to distinguish choices
resulting from a cognitive bias from decisions motivated by alternative factors. To establish whether a deci-
sion is good or bad, Thaler and Sunstein only take its outcome into consideration: if the choice maximises
utility, it is rational; if it does not, it is a mistake resulting from a cognitive bias. However, their approach fails
to provide appropriate evidence that the choice is an error of judgment. In this regard, Thaler and Sunstein
lack empirical evidence about people’s true preferences and do not have criteria to identify which choices are
affected by cognitive biases.

Similarly, Gigerenzer (2015) also questions the evidence underpinning the fact that nudges promote
people wellbeing. Gigerenzer (2015, 2018) argues that behavioural economics lacks empirical evidence to
support the notion that people predictably and systematically lack rationality and remarks that decision-ma-
king mistakes due to cognitive biases are not as prevalent as Thaler and Sunstein assume. Accordingly, he
questions the use of nudges under the justification that they promote people’s true preferences. Gigerenzer
claims that embracing the standard justification of nudges blames people for their own mistakes while failing
to recognise that, in general, their decisions are correct. In this sense, using nudges under the standard
justification can lead policymakers to refrain from considering alternative strategies for behavioural change.
Gigerenzer argues that, beyond nudges, behavioural evidence supports the use of interventions that intend
to educate people, improve their deliberative capacities or correct external factors that may be affecting their
decisions (Gigerenzer, 2015, 2018).

In a very confrontational critique, White (2013) also argues that behavioural economics has essential
limitations in supporting the claim that nudges promote individual subjective wellbeing because people have
different understandings of what is good for them. Given these limitations, White argues that nudges should
be rejected because, under the original justification, nudges entail a value substitution that replaces agents’
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judgment of what is best for them, with the policymaker’s interest over what they should be doing. This is
ethically problematic because it gives policymakers carte blanch to nudge as they please, without actually
justifying when and why nudges promote positive goals.

In summary, critics agree that the claim that nudges promote people’s wellbeing is supported by assump-
tions about human behaviour and rationality rather than on substantial empirical evidence about individuals’
preferences. These arguments postulate problems for nudges ethical acceptability. Nudges appear proble-
matic because policymakers might use this claim to conceal an excessive paternalistic agenda or to promote
illicit ends.

1.2. Nudges, alternative aims and justifications

When discussing the problems nudges have with fulfilling their original goal, many authors have explored
nudges’ potential to promote different aims and how their use is ethically acceptable under diverse normative
justifications.

Carrying on with Thaler and Sunstein’s original intention, many authors have discussed nudge’s potential
to improve people’s wellbeing, regardless of their preferences. Often there can be inconsistencies between
what people want and what is right for them. In these situations, it is common for governments to interfere in
people’s choices and justify this interference under paternalism. Paternalism can be defined, as ‘the interfe-
rence by some outside agent in a person’s freedom for the latter’'s good’ (Le Grand & New, 2015, p. 7). This
includes cases in which governments interfere in people’s choices to promote particular outcomes, even at
the expense of agents’ preferences. For instance, governments require people to wear seatbelts in cars and
helmets when riding motorcycles, prevent people from swimming or skiing in potentially harmful weather con-
ditions and ban drugs to prevent their adverse effects. In line with these interventions, nudges which seek to
make people engage in healthy habits or save up money for the future, for instance, seem to follow a pater-
nalistic intention. Indeed, most of the examples illustrated by Thaler and Sunstein seek to help people to get
healthier and wealthier by assuming that this is what they want; therefore, policymakers could defend their
use under a paternalistic justification and argue that ‘nudged individuals are always better off independently
of their preferences’ (Guala & Mittone, 2015, p. 386)

Beyond individual wellbeing, some authors have considered the advantages of using nudges to tackle
social problems. Nudges can be useful in resolving issues where the need for intervention is already justified
by traditional economic grounds, for instance, in cases of externalities, public goods and information asym-
metry (Chetty, 2015; Loewenstein & Chater, 2017). For instance, Guala & Mittone (2015) argue in favour of
using nudges to solve public policy problems, particularly to correct externalities. The authors highlight that
Thaler and Sunstein had already considered this option themselves in ‘Nudge’when they mention the poten-
tial of nudges to promote energy conservation, organ donation and tax compliance.

Similarly, Loewenstein & Chater (2017) point out that incorporating insight on nudges into issues of pu-
blic policy can be highly beneficial when it comes to rethinking the tools available for changing behaviour in
situations of coordination or social dilemmas. For instance, on matters concerning public goods, the traditional
economic framework asserts that it is rational for self-interested individuals to act as free-riders. Drawing on
these assumptions, interventions aimed at correcting this behaviour rely exclusively on incentives, bans and
the privatisation of public goods (Guala & Mittone, 2015). Behavioural and social sciences have shown that
there could be biased motivations underlying what economics classifies as free-rider behaviour. For instance,
cognitive biases could be why people fail to cooperate, due to inertia, social influence or the effect of elements
of the choice architecture. If this is the case, a nudge could be very useful in improving cooperation and redu-
cing externalities. On a similar note, Nagatsu (2015) introduces the concept of social nudges and evaluates the
potential of nudges to improve the provision of public goods. In relation to public goods, extensive evidence in
social science suggests that individuals are conditional co-operators rather than free-riders, meaning that they
have preferences for cooperating if others also cooperate (Bicchieri, 2006; Elster, 2007). In this case, there is
no bias; however, using a nudge that communicates the behaviour of others may activate a social norm and
could be helpful when it comes to increasing cooperation. These examples illustrate that nudges have the
potential to pursue different policy goals and can complement traditional policy interventions.

Using nudges to tackle any policy problem opens up the possibilities of how to legitimise their use. Com-
menting on alternative ways to justify the implementation of nudges, Kelly (2013, p. 213) maintains that the
same techniques that Thaler and Sunstein suggest using to make individuals better off can also be utilised
to promote utilitarian and Rawlsian goals. The use of nudges may undermine individual freedom of choice
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and may involve paternalism; however, their use may still be legitimate if they improve overall social welfare,
reduce inequalities or ensure access to primary goods.

In ‘Nudge’, Thaler and Sunstein outline the rationale for intervening with nudges (the existence of failures
of rationality) and define the ethical legitimisation of nudges with libertarian paternalism (promoting individual
subjective wellbeing). Section 1.1 has argued that the existing evidence falls short of supporting nudges ori-
ginal argument for ethical acceptability. If people have to agree with their aims for nudges to be legitimated,
their implementation is much more restricted than Thaler and Sunstein defend. Likewise, if policymakers use
nudges under this justification, its use is problematic and raises relevant normative objections.

However, we should not reject nudges because they fail to promote people’s subjective wellbeing. When
discussing the aims of nudges, inevitably they are presumed to be linked to libertarian paternalism. In fact,
both terms are often confused and used interchangeably (Gigerenzer, 2015; Hansen & Jespersen, 2013;
Schubert, 2015). However, nudges and libertarian paternalism have distinct and separable meanings. Liber-
tarian paternalism is a normative framework that aims to promote specific values and ends; nudges are tools
to influence behaviour and encourage behavioural change. Nudges should be understood as a policy tool, a
tool with practical value for promoting pro-self and pro-social goals, the implementation of which can respond
to different normative justifications.

White (2013, p. 83) argues that nudging is not about helping people make better choices, but about get-
ting people to make the choices that ‘policymakers want them to make’. The point is that this is not necessa-
rily a problem, particularly if nudges promote ethically consistent goals. It is clear that resolving current public
policy problems requires a change in people’s behaviour, and that traditional government tools sometimes
fail to tackle such issues. Nudges working complementarily with other tools can shape individual behaviour
to match different objectives and motivate behavioural change. As far as their aims are concerned, nudges
are not inherently problematic.

2. OBJECTIONS TO THE MEANS OF NUDGES

The second argument in defence of nudges’ ethical acceptability is the claim that nudges respect agents’
freedom of choice. Thaler and Sunstein argue that, in general, people should be free to choose what they
want to do according to their preferences. For this reason, libertarian paternalism attempts to design policies
‘that maintain or increase freedom of choice’ (Thaler & Sunstein, 2008, p. 5).

Nonetheless, several authors note that the fact that nudges do not enforce explicit barriers to liberty is
insufficient to address their ethical implications. The majority of critics agree that even though nudges do not
block choices, do not modify economic incentives and typically maintain all the available options in a context
of choice, they interfere in people’s decision-making and diminish their ability to make their own choices. Many
found nudges problematic due to how they steer people’s behaviour; specifically, they express concerns about
nudges’ effect on individual autonomy (Hansen & Jespersen, 2013; Hausman & Welch, 2010; Kelly, 2013).

The debate on nudges and autonomy is tricky because it includes different and sometimes contradictory
understanding of autonomy as well as normative and descriptive ideas about how individual preferences are
formed and should be formed, which factors affect and should affect decision-making, and which elements
promote or undermine personal autonomy. Despite the many worries and different conceptualisations of au-
tonomy and decision-making discussed within nudge literature, objections that find nudges problematic due
to how they steer choices tend to focus on two ideas:

a) Nudges are problematic because they trigger non-rational psychological mechanisms.
b) Nudges are problematic because they impede or obstruct reflection.

Some critics note that nudges threaten autonomy because they work via irrational mechanisms and
take advantage of people’s cognitive flaws (Bovens, 2009; Conly, 2012; Hausman, 2018; Hausman & Welch,
2010; White, 2013). Many authors indicate that working through non-rational mechanisms compromises
people’s autonomy. Other authors suggest that nudges typically work covertly without decision-makers being
aware of the nudge and by bypassing or obscuring deliberation (Bovens, 2009; Griine-Yanoff & Hertwig,
2016), leading to these factors undermining reflectiveness and compromising people’s autonomy. In this first
theme, the focus is on rational deliberation, and the fear is that nudges trigger non-rational psychological
mechanisms. | use the expression “the rationality objection” to represent these worries and objections. The
second theme focuses on reflection and conscious deliberation, and nudges appear problematic because
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they impede or obstruct it. | use the expression “the reflection objection” to refer to these objections. There is
a significant overlap between the arguments; however, differentiating the cases seems to be the best way to
address which elements of nudges are problematic.

Below, | discuss these two objections. | analyse why nudges appear problematic, and under which argu-
ments and assumptions those objections hold true. Firstly, | note that in both cases, critics tend to misrepresent
nudges. Critics often group nudge interventions into the same category, relying on elements that are difficult
to conceptualise and not shared by all nudges. As a result, they assess them as a general category and fail
to consider the differences between nudges. Secondly, | argue that idealistic understandings of decision-ma-
king and autonomy underpin both objections. Critics employ conceptions of rationality and reflection that lack
psychological insights and rely on assumptions unsupported by the empirical evidence on decision-making.

2.1. The rationality objection

The rationality objection states that nudges are problematic because they trigger or take advantage of
irrational psychological mechanisms. Hausman and Welch (2010, p. 130) argue that nudges play on ‘flaws
in human judgment and decision-making to shape people’s choices’. Similarly, Bovens (2009, p. 209) ar-
gues that what distinguishes nudges from other types of influences in shaping choices is the fact that ‘some
pattern of irrationality is being exploited’. On the same note, Griine-Yanoff and Hertwig (2016, p. 153) state
that ‘what is genuinely novel about the nudging approach [...] is the idea of exploiting people’s cognitive and
motivational deficiencies’. Conly (2012, p. 30) also remarks that, when nudging, ‘rather than regarding people
as generally capable of making good choices, we outmanoeuvre them by appealing to their irrationality, just
in more fruitful ways’.

In general, authors agree with the fact that influencing choices by triggering irrational responses is ethi-
cally problematic. According to Hausman and Welch (2010, p. 128), when shaping choices ‘does not take the
form of rational persuasion, autonomy—the extent to which individuals have control over their own evaluation
and deliberation—is diminished’. On a similar note, Bovens (2009, p. 209) points out that ‘there is something
less than fully autonomous about the patterns of decision-making that Nudge taps into’ and argues that ‘when
we are subject to the mechanisms that are studied in “the science of choice”, then we are not fully in control
of our actions’.

The above citations suggest that the problem with nudges is the fact that they exploit irrationality. For
example, framing devices that highlight losses appear harmful because they affect behaviour by exploiting
loss aversion and, therefore, change behaviour by exploiting an irrational bias without involving rational re-
asons. Similarly, default rules appear to be problematic because they do not constitute a rational reason to
change preferences over options (Bovens, 2009). Likewise, the communication of social norms works be-
cause it triggers an irrational response and is problematic because agents do not make choices based on a
rational consideration (Bovens, 2009; Hausman & Welc, 2010; Schubert, 2015). In the rationality objection,
the essential idea is that exploiting irrationality compromises people’s autonomy.

The objection to nudges on the basis that they exploit irrationality suffers from two main problems.
Firstly, not all nudges exploit irrationality and stipulating which interventions do and which do not appears to
be somewhat challenging. Secondly, to argue that nudges exploit irrationality and exploiting irrationality com-
promises people autonomy critics rely on rational choice theory as the normative foundation of behaviour, a
framework with notorious problems.

2.1.1. Nudges and rationality

Let us start by considering the relationship between nudges and rationality. The most common answer
for defending nudges against the rationality objection is to argue that not all nudges exploit irrationality.
Sunstein (2015b), for instance, responds to critics by claiming that many nudges, such as, education cam-
paigns, informational campaigns, reminders, warnings and the provision of feedback are interventions that
engage rational deliberation and do not constitute a threat to people’s rationality'. Sunstein employs a broad

' There is a problem of conceptualisation within this debate. It is difficult to articulate whether these interventions should count as
nudges because there are no precise definitions of a nudge. The border between which interventions are nudges and which interventions
are not is diffuse. Several interventions count as nudges because they do not change economic incentives and do not ban or exclude any
option; however, it is unclear how they relate with rationality and decision-making biases and whether they should be considered nudges.
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definition, which fits many different types of interventions that do respect rational deliberation. If one adopts
his definition, then indeed many nudges respect rationality. However, even if we adopt Sunstein’s approach,
the fact that some so-called “nudges” can be considered generally unproblematic does not resolve concerns
about those interventions that work by exploiting cognitive flaws. In recent publications, critics seem to direct
the rationality objection only at those interventions that rely on people’s cognitive biases. For instance, Haus-
man (2018, p. 18) uses the term “nudging” to reference ‘changing the choice circumstance to neutralise or to
exploit deliberative foibles’ and explicitly distinguishes nudges from other ways of steering choices such as
information, education or deceiving. However, even when more refined, it is challenging to articulate which
decision-making factors neutralise or exploit irrational biases.

In ‘Nudge’ Thaler & Sunstein (2008, p. 37) stress the idea that human behaviour is “nudgeable”, which
means it can be easily influenced through mechanisms not considered within the traditional economics fra-
mework. The authors mention different factors and classify them into three groups: biases and blunders,
temptation, and following the herd (Mongin & Cozic, 2018; Thaler & Sunstein, 2008).

Broadly, by biases and blunders they refer to the influence of heuristics such as representativeness,
anchoring and adjustment, and availability; and biases such as overconfidence, loss aversion, and framing
effects (Tversky & Kahneman, 1974; Kahneman & Tversky, 1979). By temptation, they refer to a lack of
will power and general failures to control impulses and maintain self-control. By following the herd, they
emphasise the significance of social influence and social norms in shaping agents’ decision-making. Within
behavioural economics, these factors are conceived as deviations from rational choice and regarded as
non-rational. As a result, designing choice architecture in ways that engage with these psychological factors
implies that people’s choices are affected by irrational factors. However, whether these factors are irrational
is not a straightforward point. The factors described in ‘Nudge’ as decision-making flaws do not hold true if
interpreted according to alternative understandings of rationality (Gigerenzer, 2015; Schubert, 2015; Mongin
& Cozic, 2018).

Firstly, the biases and blunders category refers to factors such as framing effects, loss aversion and
other psychological biases found under the heuristics and biases research programme. Within behavioural
economics, framing effects and loss aversion are presented as typical examples of decision-making biases.
They occur when an agent’s preferences between two identical sets of alternatives vary depending on how
options are described, particularly if they are described as losses rather than gains. These findings violate
the axioms of the expected utility model and are accordingly classified as biases. However, adopting an alter-
native approach, Gigerenzer (2008) maintains that, in cases where two definitions of the same situation are
framed, they are logically equivalent but not informationally equal. Given contextual and cognitive constraints,
agents use fast and frugal heuristics for breaking down pertinent information and decide between options. In
these situations, decisions shaped by framings effects are not irrational but ecologically rational, i.e., rational
in a particular context. The fast and frugal research programme generally challenges the findings of the heu-
ristics and biases research programme. Research on ecological rationality establishes that many supposed
irrational biases are “ecologically rational” across environments, given conditions of uncertainty and limited
cognitive resources.

The temptation category refers to issues of self-control, failures to resist temptation and time inconsis-
tency. According to different conceptions of rationality, these factors often qualify as failures of rationality.
Decision-making research on temporal choice has verified a systematic preference for small but imminent
rewards over greater but delayed rewards. Agents discount future utility, a phenomenon labelled as tempo-
ral discounting. In behavioural economics, research on temporal choices follows the hyperbolic discounting
model, a model that asserts that when agents face a choice between an inferior early option and a superior
later option, they prefer the latter when both options are remote in time but switch to preferring the former
as the time for both options approaches. The change of preferences appears irrational because agents’ pre-
ferences are not consistent over time (Laibson, 1997). However, rational factors could also explain choice
inconsistency and preference reversal. Inconsistent changes in preferences over time can result from im-
perfect foresight, lack of information, or recently learned information, factors that might induce individuals to
change or update their preferences. Therefore, while inconsistent time preferences often reflect irrationality, it
is empirically difficult to identify in which situations this is the case and to distinguish these cases from rational
cases of preference reversal.

In terms of following the herd, decision-making research provides extensive evidence as to why following
a social norm or following the behaviour of others is unlikely to be irrational. According to broader notions
of rational choice theory that question the assumption of unbounded self-interest, game theory research
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suggests that as far as public goods are concerned, individuals have conditional preferences for conformity
meaning that they prefer cooperation if a sufficient number of others also cooperate (Bicchieri, 2006; Elster,
2007). Nagatsu (2015) maintains that nudges that provide information about the behaviour of the majority
mobilise these preferences and trigger a rational response. Gigerenzer (2015) also contends that observing
and following other’s behaviour in the context of uncertainty and limited information is following a social
heuristic, which is an “ecologically rational” strategy. Likewise, Hedstrom (2006) argues that observing and
copying other behaviours in cases of limited information is a rational strategy, a mechanism usually called
“rational imitation”.

The examples described highlight alternative interpretations of the same phenomena as rational or irra-
tional, depending on the understanding of rationality employed?. Some nudges are designed to engage with
psychological mechanisms traditionally regarded as non-rational within economics. As a result, conceptua-
lising nudges as interventions that exploit irrationality requires accepting the rational choice model as the
normative model of behaviour and distinguishing good (rational) influences from bad (non-rational) ones.
However, there is considerable disagreement about identifying rational and non-rational factors and contro-
versy about which nudges trigger rational or non-rational mechanisms. The objection to rationality already
excludes nudges that most resemble rational persuasion, such as reminders, warnings, some types of infor-
mation and some types of educational campaigns. However, doubts about how nudges relate to rationality
are also relevant for interventions that exploit cognitive weaknesses and are typically classified as nudges.

2.1.2. Rationality and autonomy

Let us now consider why exploiting irrational factors is problematic in terms of autonomy. Critics identify
nudges as negative influences because they do not engage rationality. Rationality appears to be the crucial
element of autonomous choice within this approach; individuals are expected to engage in rational thinking,
process all the relevant information and act according to their consistent preferences. However, empirical
evidence on decision-making indicates that this approach relies on a somewhat idealistic and heroic view of
rationality and decision-making, which does not match reality.

Rational choice theory is a substantive theory of rationality (Simon, 1997). It uses a specific set of axioms
to study and model behaviour and employs assumptions about agents’ internal decision-making processes,
namely perfect rationality, perfect foresight, consistent preferences and unlimited computation abilities. The
expected utility model works with these axioms and explains and predicts behaviour as if subjects behave
accordingly. Rational choice theory serves as a theory for modelling behaviour but does not account for the
actual process of decision-making. It does not delve deeper into the decision-making process and does not
explore the truthfulness of axioms.

While a substantive theory of rationality can be useful in decision-making research, particularly when
constructing models and predicting behaviour, when the same conception is used to inform the ethical debate
on autonomy, it is much more problematical. The rational choice theory model faces significant criticism both
in descriptive and normative terms. Extensive experimental findings question its descriptive power (e.g. Ang-
ner & Loewenstein, 2007; DellaVigna, 2009), and the framework attracts significant criticism when used as a
normative theory of decision-making (Elgayam & Evans, 2011; Gigerenzer, 2015). A conception of autonomy
as rationality based on a model that does not accurately describe agents’ decision-making and is notorious
for its detractors is not suitable for judging nudges’ moral acceptability.

Those committed to the standard model of rationality may still argue that nudges are problematic. They
may argue that, ideally, people should be rationally persuaded, and that governments and policy institutions
should prioritise the use of interventions that influence behaviour via rational reasons such as education,
information, monetary incentives and coercive measures. However, committing to rational choice has some
limitations.

Firstly, non-rational factors will always affect behaviour. Most actions are affected by a multiplicity of mo-
tives; some of these motives qualify as rational, others not. We cannot expect people to only act for rational
reasons; non-rational reasons play an equal part in and are relevant to decision-making. Even in the absence

2 In some cases, it is not even a different concept of rationality, but using rational choice theory, with some informational as-
sumptions, to explain the phenomenon. For example, following the behaviour of others can be explained with the rational imitation
mechanism, in which, in contexts of limited information, what others are doing signals the rational (or utility maximation) course of action
(Hedstrém, 2006).
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of nudges, non-rational factors usually affect choices, so it is unclear why these factors should be considered
unsuitable for use in changing decisions. Secondly, nudges do not intend to replace other strategies, and
their use is compatible with trying to change people behaviour by using rational strategies. Likewise, in some
cases, nudges may have some comparative advantages over other alternatives. For instance, education
campaigns have limitations to tackle some issues, are more expensive and do not always induce behavioural
change in the short term (Conly, 2012; Datta and Mullainathan, 2014) The use of more coercive strategies
such as regulations and sanctions can backfire due to crowding out non-egocentric deliberation and intrin-
sically motivated compliance (Pettit, 1996). Similarly, the provision of monetary incentives provides extrinsic
motivations for doing certain behaviours; and in some contexts, monetary incentives tend to discourage those
that were naturally drawn to comply and frame a situation as a monetary issue which legitimises free-rider be-
haviour and can reduce the chances of peer punishment for non-compliance (Gneezy et al., 2011). In these
cases, using nudges might be beneficial to surpass these limitations.

The rationality objection essentially argues that nudges do not respect rational decision-making and
undermine people’s autonomy. These objections only hold true under assumptions on behaviour based on
the rational choice model. According to the model, individuals ought to behave and actually do behave ratio-
nally; thus, nudges that exploit irrationality compromise their autonomy. However, when one acknowledges
the limitations of rational choice theory and considers alternative understandings of rationality, the rationality
objection loses strength (Schmidt, 2019). Firstly, arguing that nudges trigger irrational mechanisms is not a
clear-cut empirical distinction but a normative one that requires a normative assessment of decision-making
factors according to the rational choice theory framework. Secondly, the account of autonomy as rationality
is too idealistic and normatively charged, and empirical research emphasises that it is based on unrealistic
assumptions (Felsen & Reiner, 2015; Mills, 2015; Schubert, 2015; Schmidt, 2019).

2.2. The reflection objection

The reflection objection states that nudges are harmful and compromise individuals’ autonomy because
they actively reduce agents’ engagement in the decision-making process. Reflection means that agents are
aware of the factors that influence their choices, engage with these factors and exert some sort of effort and
deliberation into decision-making. Some authors stress that nudges are unnoticeable, work unconsciously
and steer people towards a specific choice with limited consciousness and limited effort. As a result, critics
argue that nudges compromise people’s reflectiveness.

Blumenthal-Barby and Burroughs (2012), state that nudges can imply manipulation when they are diffi-
cult to perceive:

‘Manipulation occurs when one influences another by bypassing their capacity for reason, either
by exploiting nonrational elements of psychological makeup or by influencing choices in a way
that is not obvious to the subject’ (p. 5)

Bovens (2009) notes that nudges tend to be hard to perceived and work best when unnoticeable:

‘The psychological mechanisms that are exploited in Cafeteria and in Save More tomorrow?
typically work better in the dark. If we tell students that the order of the food in the Cafeteria is
rearranged for dietary purposes, then the intervention may be less successful’ (p. 3)

Grune-Yanoff and Hertwig (2016) state that nudges can produce an automatic response without agents’
active attention:

‘in a nudge, the policymaker does not rely on the agent’s ability to stop or override a targeted be-
havior or cognition. Instead, the nudge intervention can ‘remedy’ an individual’'s actions without
the individual making an active contribution. It is this feature that leads critics to argue that nud-
ges are manipulative and that they violate autonomy and dignity’ (p. 176)

Baldwin (2014) states that some nudges compromise autonomy because they work without awareness
and reflection:

3 The cafeteria nudge references the reorganisation of the food chain in a Cafeteria in a way that makes healthy options easier
and more convenient to select. The Save More tomorrow references a programme that increases pension contributions with each pay
raise by default (Thaler & Sunstein, 2008).
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‘the targeted individual’'s behavioural or volitional limitations and ‘automatic’ responses will in
practice lead him or her to accept the nudge with limited awareness and reflection.’(p. 836)

These quotes express worries about nudges impeding reflectiveness®. In contrast to the examples dis-
cussed in the last section, it is easy to appreciate the difference with worries on rationality. For instance,
nudging by using framing effects is an intrusion on autonomy because agents cannot identify that there is
an intervention aimed at shaping their behaviour and fail to recognise how the frame affected their decision.
Baldwin (2014) argues that framing devices can shape behaviour ‘in a manner that is resistant to unpacking
in so far as assessing the nature and extent of the nudge is not readily achieved by refection’ (p. 836). In this
case, the worry is not about rationality but reflectiveness. Similarly, defaults appear problematic because they
can work without individuals perceiving the intervention or its effect. Therefore, defaults undermine autonomy,
not because they exploit a cognitive bias, but due to their potential to influence choices without awareness
and reflection (Smith, Goldstein, and Johnson 2013). By contrast, the communication of social norms is a
nudge that does not appear as problematic because it engages reflection: agents can identify the nudge,
and it works through a process that involves some degree of reflection (Bovens, 2009; Hansen & Jespersen,
2013). As a result, even though communicating social norms might activate a non-rational response, it is a
less problematic nudge because it engages reflectiveness.

The key aspects of concern regarding the reflection objection are: (a) nudges bypass deliberation and
affect behaviour unconsciously, and (b) nudges lack transparency and have to operate unnoticeably to work.
These two features raise concerns about nudges pushing people into doing things without reflectiveness,
thereby undermining their autonomy. However, the reflection objection has two main problems, just as the
rationality objection does. Firstly, it is unclear which nudges bypass deliberation, and are unnoticeable. Se-
condly, it considers reflectiveness to be a crucial component of autonomous choice, a notion which appears
to be too idealistic when the psychological evidence is taken into account. | shall start by commenting on the
first issue, and then return to the discussion on reflectiveness, decision-making and autonomy.

2.2.1. Diversity of nudges and ethical implications

With regard to nudges impeding people’s reflectiveness, there appears to be a consensus on the fea-
tures that make nudges problematic: (a) they bypass deliberation (b) they are not transparent. While both
claims are frequent in nudge literature, many authors also acknowledge that not all nudges have these fea-
tures. Sunstein points this out by emphasising ‘the importance of having a sufficiently capacious sense of the
category of nudges, and an appreciation of the differences among them’ (Sunstein 2015a, p. 513) and uses
this argument to defend nudges against objections. In line with his argument, many authors have paid more
attention to the fact that conclusions about the moral acceptability of nudges should focus more on each
nudge’s specific features.

Current literature offers different classifications of nudge interventions. The most well-received and com-
monly used classification of nudges is the differentiation between System 1 and System 2 nudges. The dis-
tinction follows Kahneman’s (2011) account of the dual-process cognitive theory, which describes two distinct
systems underlying human reasoning: System 1 and System 2. System 1 is fast, automatic, uncontrolled,
and unconscious. System 2 is slow, conscious, reflective, and controlled (Kahneman, 2011). When applied

4 The worries on reflection underpin worries on manipulation, transparency, and dignity. | will not address these objections speci-
fically because | suggest that they boil down to worries about nudges’ effect on reflectiveness. For instance, the account of manipulation
used in nudge literature always references nudges working unconsciously and ‘in the dark’, i.e., working without the full attention and
awareness of agents. Because the influence operates in the dark, the nudge is non-transparent and implies manipulation. However,
manipulation can be understood in different ways and can take different forms. Firstly, manipulation implies that A has to pressure B to
do something that B does not want to do. In the case of nudges, while we cannot argue that people always want to be nudged towards
an outcome, we cannot say that they oppose it. Likewise, manipulation can happen transparently, by shaping arguments, exploiting emo-
tions and deceiving people. In these forms, manipulation does not operate ‘in the dark’ and has nothing to do with whether agents notice
an intervention’s effect or influence (Wilkinson, 2013). In nudge literature, claims of manipulation and transparency relate to the degree
of reflectiveness that agents have in decision-making; thus, it is better to address these objections by examining the effects of nudges on
reflectiveness. Similarly, objections related to dignity and individual responsibility also reflect concerns about how nudges affect reflecti-
veness. Detractors of nudges maintain that nudges do not help us to learn to make better choices in the future, because they override our
conscious reasoning and block the learning process (White, 2013, p. 102). This leads some to worry that nudging infantilises individuals
and undermines their responsibility and dignity (Bovens, 2009; Gigerenzer, 2015; White, 2013). Again, these objections raise concerns
about how nudges shape choices, and how much reflection they engage; therefore, to allay such worries, it would be better to address
them by discussing the effects of nudges on reflectiveness.
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to nudges, the schema distinguishes between System 1 and System 2 nudges. System 1 nudges tend to be
described as unconscious, non-deliberative influences that override human agency. System 2 nudges are
described as reflective triggering influences that engage agency. The two types are also referred to as non-
educational and educational nudges respectively (e.g. Hertwig and Ryall 2016; Sunstein, 2017). Examples
of System 1 nudges include the use of defaults and the design of physical options in the decision-making
environment. Examples of System 2 nudges include disclosing information or using educational campaigns.
System 2 nudges implicitly tend to be seen as good nudges while System 1 nudges appear to be more mo-
rally problematic.

The distinction between System 1 and System 2 serves as a good schema to argue against objections
that present nudges as interventions that always bypass deliberation, tend to prompt an unconscious or unre-
flective response and are usually unnoticed. The distinction has been adopted by proponents of nudges and
is regularly employed to differentiate between nudge interventions and address their ethical implications. The
distinction can be found in research on the empirical performance and effectiveness of nudge interventions
(e.g. Hollands et al. 2013; Smith, Goldstein and Johnson 2013) and in reserch on attitudes towards nudges to
study whether people accept nudges and how they judge different nudge interventions (e.g. Felsen, Castelo,
and Reiner, 2013; Hagman et al. 2015; Jung and Mellers 2016; Sunstein, 2017).The classification is still pre-
liminary and requires further research on the psychological mechanisms behind different nudges. However,
it is a good starting point to distinguish how different nudges affect behaviour and what this implies in terms
of moral implications.

Alternatively, other authors have also presented classifications to discuss the moral implications of di-
fferent nudges. For instance, Baldwin (2014) develops a taxonomy of nudge interventions that classifies
nudges in three degrees: First Degree, Second Degree and Third Degree nudges, depending on how an
intervention engages autonomy. Baldwin operationalises autonomy as the way in which nudges take reflec-
tive decision-making into account (Baldwin, 2014, p. 835). Similarly, Saghai (2013) distinguishes between
interventions that entirely or partly bypassed deliberation. He argues that it is often assumed that nudges
trigger an automatic cognitive process, however, this is not always the case. On a similar note, Hansen &
Jespersen (2013) present an epistemic distinction of nudges according to how different nudges engage de-
liberation and whether the interventions are transparent. With regard to deliberation, they classify nudges as
Type 1 and Type 2. The aim of Type 1 nudges is to change behaviour without involving reflective thinking,
while Type 2 nudges involve reflective thinking, and mainly influence behaviour resulting from some degree
of deliberation. With regard to transparency, they define a transparent nudge as a ‘nudge provided in such a
way that the intention behind it, as well as the means by which behavioural change is pursued, could reaso-
nably be expected to be transparent to the agent being nudged’ (Hansen & Jespersen, 2013, p. 17). In their
classification, both Type 1 and Type 2, nudges can be transparent and un-transparent. In their framework,
Type 1- non-transparent are seen as more ethically problematic. Finally, Bovens (2009) also explores the
differences between nudges in terms of transparency and suggest that nudges that are not directly evident to
the subjects are more morally problematic.

The available classifications differ in the criteria they use and how they classify nudge interventions.
However, they all agree that nudges operate differently and that considering these differences is crucial to
assess their ethical acceptability. Further research on how nudges affect behaviour is needed to identify tho-
se nudges that impede reflectiveness and can be ethically problematic.

2.2.2. Reflectiveness and autonomy

The reflection objection establishes that nudges are harmful because they impede reflection by bypas-
sing or obstructing deliberation and working in a manner that is not transparent and cannot be identified by
subjects. Critics emphasise that agents should be conscious of the factors that affect their choices and enga-
ge in some reflection to produce a choice and therefore contend that nudges compromise people’s autonomy.
However, the conception of autonomy as reflectiveness holds high standards about how decision-making
ought to be and overlooks issues arising from the context of choice that might affect the decision-making pro-
cess and undermine people’s autonomy. Different responses to the worries present in the reflection objection
indicate that focusing only on how nudges affect the decision-making process is limited to assess their ethical
implications on autonomy.

Research suggests that the vast majority of our choices are affected by unconscious influences (Felsen &
Reiner, 2015; Newell & Shanks, 2014; Uhlmann, Pizarro, & Bloom, 2008). In general, we act upon many factors
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that we do not perceive, and we are rarely fully aware of all the factors that affect our decisions (Conly, 2012; Fel-
sen, Castelo, & Reiner, 2013). Therefore, it is unclear why unconscious and covert influences should be labelled
as being problematic. At the same time, even if we are unaware of the intervention or relevant psychological me-
chanisms that bring about a particular choice, we are usually aware of the choices we make and we can reflect on
them (Uhimann et al., 2008). So, even if non-conscious and covert factors affect our decision, in a vast majority
of contexts ‘we still consider ourselves as the authors of these choices, post hoc’ (Nagatsu, 2015, p. 489).

A conception of autonomy formulated primarily based on the fact that people have to be overtly influenced
and aware of the factors that affect their choices is inconsistent with empirical evidence on decision-making
(Felsen & Reiner, 2011, 2015). Many factors that affect agents’ choices are not directly evident to them and in-
fluence their behaviour unconsciously. At the same time, the fact that some nudges might influence behaviour
covertly is far from meaning that agents will be completely unaware of their resulting behaviour or choice. They
may be unaware of the nudge, or the mechanism, but they are unlikely to be unaware of their own behaviour.

Several authors note that, when assessing nudges’ ethical value, critics make implicit assumptions about
how agents’ reasons and motivations come about, particularly about how internal and external factors influen-
ce their choices. The requirement that agents have to be aware of the factors that affect their decisions is
associated with the idea that there are “pure” reasons that guide people’s decisions. Implicitly, critics rely on
an ideal notion that assumes that there are “authentic” internal causes for action that should be respected and
preserved to guide individual decisions (Felsen & Reiner, 2015; Fischer & Lotz, 2014; Schubert, 2015). De-
tractors of nudges seem to presuppose that internal causes are defined, stable and perfectly distinguishable
from external influences; consequently, nudges are external, intentional influences that disturb pure internal
reasons and, therefore, undermine people’s autonomy.

By contrast, Thaler and Sunstein (2008) argue that choices are always affected by the disposition of op-
tions in the context of choice as a fundamental argument in defending nudges’ acceptability. The authors claim
that the effect that choice architecture has on behaviour is inevitable, in the sense that individuals’ decisions will
be affected by other arbitrary factors beyond their control in the absence of nudges. Building on this argument,
Thaler and Sunstein (2008) emphasise that opposing nudges is nonsensical, because people are always being
nudged, by which they mean always being influenced by non-controlled factors in the choice architecture.

Similarly, Schubert (2015, p. 8) argues that, ‘when debating the ethics of nudging, we should stop ideali-
sing the institutional status quo’. People’s decisions are highly shaped by their context of choice. In the abs-
ence of nudges, subjects’ actions are not guided by “pure” and “authentic” reasons but by reasons that reflect
the influence of external and internal factors and constraints (Schmidt & Engelen, 2020).

Detractors of nudges point out that the inevitability of choice architecture is not sufficient to grant nudges
free licence; a non-intentional, random influence does not have the same implications as a deliberate interven-
tion aimed at steering people’s behaviour towards a specific end. Covert influences cannot be applied acritically
just because other non-intentional covert influences generally affect behaviour. The intention and rationale of
the intervention have to be discussed if an administration is planning on using nudges. However, confirming the
fact that many non-conscious and non-transparent factors affect choices relaxes objections to reflectiveness.

People’s choices, values and actions are not the consequence of deliberation based on purely internal
motives, but rather the result of a combination of internal and external factors. The notion of autonomy of
reflectiveness loses significance in light of the evidence that individuals adjust their preferences and aspira-
tions to their possibilities (Elster, 1983), that the context of choice heavily influences people’s behaviour and
the confirmation that many processes, whether conscious, unconscious, intentional or non-intentional, affect
individual desires and choices.

Several philosophical notions of autonomy emphasise that individuals have to be able to make the choi-
ces they want to make in order to be autonomous and that these choices should reflect their true preferences
and be authentic and consistent with their ‘higher-order desires’ (Bovens, 2009; Dworkin, 1988; Felsen & Rei-
ner, 2011). The arguments under the reflection objection stress that nudges compromise autonomy because
they corrupt the formation of preferences and desires, and people’s choices no longer reflect their authentic
preferences. However, these objections place too much emphasis on the process of making choices and
overlook how much people’s choices are shaped by the context and how many factors beyond the agents’
control tend to influence their decisions.

Building on the findings that emphasise the effect that the context of choice has on shaping choices, and
the fact that agents struggle to control the factors that affect their behaviour, there is growing recognition of
the fact that autonomy requires a combination of internal and external conditions (Mills, 2013, 2015). Propo-
nents of nudges defend that nudges can work as external, intentional sources of influence that will ensure a
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better relationship with internal influences, leading to an increase in personal autonomy. For instance, nudges
that aim to close the intention-action gap (i.e., the gap between what people intend to do and what they do)
are nudges that promote people’s best interest in line with their second-order desires. Likewise, in cases of
choice overload (i.e., situations in which individuals face too many options and struggle to process the infor-
mation), agents feel overwhelmed and tend to avoid choosing; consequently, a nudge might act as a choice
enabler. In contexts in which people lack feedback or in situations in which there is a gap between the causes
and consequences of actions, nudges might be helpful in closing this gap. Likewise, in situations involving a
high degree of difficulty or complexity, nudges could be used to promote informed choices or facilitate choice.

Conceptions of autonomy that stress that autonomous decisions should be consistent with higher-order
desires (e.g., Dworkin, 1988), balance a trade-off between letting people reflect on their own choices and
helping them achieve outcomes in line with their higher-order desires. There is tension between respecting
people’s reflectiveness and promoting positive outcomes that align with their preferences to promote their
autonomy. Excessive attention to how nudges affect decision-making might detract from the fact that they can
also work to promote autonomy.

In conclusion, the arguments under the reflection objection express valid doubts about how nudges
affect the decision-making process and in which ways nudges can compromise people’s autonomy. However,
nudges cannot generally be rejected on the bases that they undermine reflectiveness. Firstly, nudges differ
in how they affect choices, and the assessment of their ethical implications should pay more attention to how
different nudges operate. Secondly, the notion of autonomy as reflectiveness is too idealistic. By emphasising
that agents need to be aware of nudges, critics implicitly assume that people make decisions based on purely
internal reasons. However, given the effect that choice architecture has on people’s choices, this does not
make conceptual sense. Likewise, the objections on reflection put too much emphasis on how nudges affect
the decision-making process and tend to overlook how retaining reflectiveness might be counterproductive
to autonomy and agents’ overall welfare. Concerns on reflection are important, but they are not sufficient to
discard the use of nudges in policymaking.

CONCLUDING REMARKS

The normative implications of nudges have been largely debated in the past decade. Objections to their
use have been prominent and have led to various conclusions on their ethical acceptability as tools to change
behaviour. This paper has attempted to argue that, while the current literature generally highlights that nud-
ges have an intrinsically problematic normative nature, this is not the case.

As public policy tools, it is a mistake to assume that nudges are only feasible within the libertarian pater-
nalism framework. In that respect, the paper emphasises the need to discuss alternative justifications for their
implementation, to think about how nudges can contribute to better public policy performance by comple-
menting other policy tools and promoting already relevant policy goals. Policymakers should be clear about
the rationale and intention behind applying nudges, but these can vary and so can their ethical acceptability.

Beyond the legitimacy of their objectives, some claim that nudges are objectionable because of the ways
in which they change behaviour infringe autonomy. The paper has grouped the central claims against the
means of nudges into two categories: the rationality objection and the reflection objection to address these
concerns. In response to the two complaints, the paper defends that objectors tend to rely on a generalise
and misrepresented idea of nudges and on unrealistic understandings of autonomy not supported on empiri-
cal bases. Revising the nature of nudges and adopting empirical-based notions of decision-making highlights
limitations of both objections to sustain that nudges infringe autonomy.

Several questions on the ethics of nudges remain to be answered. The use of nudges in public policy
requires a discussion on whether and how to nudge, this is, which aims nudges should promote, how different
nudges work and affect decisions-making and in which contexts their use is normatively acceptable. Howe-
ver, this discussion should not start from a misleading conception of nudges as essentially problematic from
an ethical point of view.
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RESUMEN

Los nudges son un mecanismo psicoldgico que puede inducir cambios de comportamiento en los individuos
a bajo coste y, por ello, se han convertido en un instrumento de politica publica que ha demostrado tener
éxito en algunos contextos y que cada vez es mas aceptado. Sin embargo, para dirigir la modernizacion
de la administracion publica hacia el uso de politicas publicas basadas en la evidencia se debe abrazar
de forma mas ambiciosa el enfoque de la Economia del Comportamiento y no limitarse al uso de nudges,
sino incluir otros instrumentos complementarios y sustitutivos, como los incentivos, que tengan en cuenta
la diversidad en los procesos de toma de decisiones de los individuos y el amplio espectro de motivaciones
que las generan. La experimentacion, la disponibilidad de datos publicos, y la evaluacién de las politicas
publicas son pasos que deben acompanfar a la adopcion de la economia del comportamiento por parte de
la administracion publica en Espaia.
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ABSTRACT

Nudges are one of the most accepted public policy instruments, due to the success of some recent
interventions and its relative low implementation cost. Nevertheless, in order to achieve the modernization of
our public administration towards evidence based policies, we should embrace Behavioral Economics in a
more ambitious manner, not limiting ourselves to nudges, but including other instruments, such as incentives
designed taking into account the wide array of human motivations and the array of individual decision
making processes. Experimentation, public access to administrative data, and policy evaluation are steps
that will go hand in hand with the adoption of behavioral economics by the Spanish public administration.

KEYWORDS

Behavioral economics; evidence based policies; nudges; incentives; libertarian paternalism; manipulation;
experimentation; behavioral biases.
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1. INTRODUCCION!

Las politicas publicas son el sistema de leyes, medidas reguladoras y otras acciones que los gobiernos
disefan e implementan en respuesta a los problemas de sus ciudadanos, buscando mejorar su bienestar.
En cierta forma, el objetivo de las politicas publicas puede ser definido como el de reducir las decisiones
subdptimas por parte de los individuos y corregir los posibles efectos negativos de estas decisiones para
la sociedad. No obstante, el éxito de las politicas publicas depende crucialmente de la respuesta de los
ciudadanos ante ellas. Es decir, de la aceptacién, comprension y grado de cumplimiento que hacen los
ciudadanos de las medidas que se les aplican. Sin embargo, en contra de los postulados tradicionales de la
Economia, que en el fondo es una de las ciencias sociales que estudia cémo se toman decisiones cuando
éstas tienen consecuencias, existe amplia evidencia de que los seres humanos no somos racionales y, por
tanto, nuestras decisiones frecuentemente no redundan en nuestro propio beneficio o en el de la sociedad
a la que pertenecemos.

Ya desde la Teoria de los Sentimientos Morales de Adam Smith (1759) y la Introducciéon a los Principios
Morales y Legislativos de Jeremy Bentham (1789), la racionalidad en economia se define como el proce-
so que lleva a tomar decisiones optimizadoras que redundan en el propio beneficio. Esto implica que, a la
hora de elegir entre diversas opciones, los individuos son capaces de valorar correctamente el beneficio (la
«utilidad») que deriva de las consecuencias de cada una de sus opciones y siempre eligen aquella que les
reporta mas satisfaccion.

En los ultimos cincuenta afos, la Economia del Comportamiento ha demostrado que muchas de las ac-
ciones de los seres humanos no siempre estan regidas por el principio de racionalidad, sino que, en muchas
ocasiones cometemos errores respecto a las acciones que maximizan nuestro bienestar. Como indican Kah-
neman, Slovic y Tversky (1974), nuestro proceso de toma de decisiones frecuentemente no consiste en un
calculo frio valorando alternativas, sino que se basa em decisiones automaticas, no necesariamente medita-
das (sesgos o heuristics), influidas a su vez por nuestras emociones, nuestra incapacidad de procesar la in-
formacion, nuestro comportamiento ante la incertidumbre o simplemente, porque no sabemos exactamente
qué es lo que mas nos conviene, ya sea en el corto o en el largo plazo. La Economia del comportamiento ha
basado, por tanto, parte de su éxito en tomar como punto de partida lo que hacen los individuos realmente,
en lugar de una idealizacién «tedrica» y simplificada sobre cdmo se comportan (o deberian comportarse),
para, a partir de ahi, estudiar el proceso de toma de decisiones como un proceso potencialmente subdptimo,
en el que la influencia de los sesgos psicoldgicos puede ser importante.

' Los autores agradecen a los editores y evaluadores sus comentarios a una version previa de este documento.
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Teniendo en cuenta las ensefianzas de la Economia del Comportamiento (Behavioral Economics), la
dificultad a la que se enfrenta el éxito de las politicas publicas es doble. No sélo deben superar al individuo
proporcionandole un contexto que maximice su bienestar, incluso cuando esos mismos individuos pueden
desconocer ese mismo bienestar, sino que deben anticipar como reaccionaran los individuos ante ese con-
texto para que sus acciones no descabalguen el propdsito con el que fueron disefiadas.

El movimiento Nudge (disculpen el anglicismo pero no nos terminan de convencer términos como «aci-
cate» o, el aln mas tierno, «empujoncito»), liderado por el influyente libro de Thaler y Sunstein (2009), supo-
ne un instrumento especialmente atractivo para quienes disefian e implementan politicas publicas: por una
parte, los nudges asumen qué es lo mejor para el individuo o para la sociedad, impone una funcién objetivo
sin necesidad de que sus integrantes se la cuestionen y, si son efectivos, consiguen que los ciudadanos se
comporten como se espera de ellos de forma subconsciente, sin que sea necesario anticipar como reaccio-
naran ante los mismos.

Obviamente, como se comenta en otros articulos de este monografico, ambas caracteristicas tienen
una serie de problemas, que podriamos resumir en problemas éticos y problemas de efectividad. Desde le
punto de vista de la ética, asumir que las administraciones publicas saben mejor que los ciudadanos qué es
lo mejor para la sociedad en su conjunto plantea un debate moral profundo sobre los cimientos de nuestro
sistema democratico. Desde el punto de vista de la efectividad, la pregunta no es ya tanto si se deben utilizar
los nudges, sino si éstos funcionan y si son la herramienta mas eficiente en términos de coste-beneficio en
cada caso para conseguir los objetivos que se pretenden.

El propdsito del articulo es realizar un analisis critico del uso de los nudges como instrumento de las
politica publica, destacando su potencial en ciertos contextos pero también advirtiendo de los peligros aso-
ciados y comparandolo con otros instrumentos de politica publica que pueden resultar complementarios o
sustitutivos. El articulo esta estructurado de la siguiente forma. La seccion 2 realiza una comparacion de los
nudges con otros instrumentos inspirados por la Economia del Comportamiento utilizados para el disefio de
politicas publicas. La seccion 3 explica la evolucion y la reciente aceptacion de los nudges como elemento
de las politicas publicas. La seccion 4 contiene un comentario critico sobre las ventajas y desventajas del
uso de nudges. Por ultimo, la seccién 5 concluye con algunas recomendaciones para el uso de los nudges
en el futuro.

2. INTERVENCIONES BASADAS EN LA ECONOMIA DEL COMPORTAMIENTO:
NUDGES VS INCENTIVOS

Podemos utilizar el modelo de Bemelmans-Videc y otros (1998) para intentar clasificar a los nudges
como instrumento a disposicion del gestor publico. Esta tipologia clasifica a las politicas publicas como pa-
los, zanahorias o sermones. Los palos son herramientas reguladoras que buscan forzar el comportamiento
de los ciudadanos. Las zanahorias proveen de incentivos para seducir a los individuos, mientras que los
sermones, buscan persuadirles. Clasificar a los nudges en uno de estos tres grupos no es tarea sencilla.
Los nudges claramente no son palos, puesto que no restringen las opciones disponibles para el individuo
ni le castigan si no se comporta como el regulador pretende. Tampoco son zanahorias, puesto que buscan
guiar al ciudadano de una forma inconsciente que no les haga sopesar los pros y contras de sus acciones,
sin cambiar sus incentivos. Aun asi, comparten con las zanahorias el hecho de que permiten la libertad de
eleccion. Por ultimo, los nudges tampoco son sermones, pues no pretenden persuadir a los ciudadanos de
forma abierta mediante la provisién de informacion, aunque si utilizan qué y como dan esa informacion para
conseguir sus objetivos. Los nudges se encuentran en un término medio entre la zanahoria y el sermon,
puesto que utilizan la informacion y la estructura fisica del entorno de decision, lo que de forma un tanto
rimbombante se ha llamado la arquitectura de la decisién, para influir, mas que persuadir, en que el individuo
decida libremente entre las opciones que se le presentan.

Se puede distinguir entre cuatro clases de intervenciones tipo nudge: 1) provision de informacion, 2)
cambios en el entorno fisico, 3) cambios en las opciones ofrecidas «por defecto» y 4) el uso de las normas
sociales y de la relevancia de las opciones ofrecidas (salience).

La provision de informacion implica intervenciones que usen las referencias a otros comportamientos,
el feedback, la forma de presentar o encuadrar la informacion (framing) o incluso la simplificacion de men-
sajes, de manera que el individuo tome la decision que politico que ha disefiado una campafa informativa
persigue.
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Los cambios en el entorno fisico pueden suponer intervenciones que alteren el contexto de decision,
como por ejemplo el conocido ejemplo de cambiar el orden en el que se presentan las comidas de una cafe-
teria estudiantil para intentar fomentar elecciones mas sanas. Al situar alimentos mas sanos al principio de
un itinerario en el que hay que elegir distintas comidas, puede provocar que se elijan pronto los alimentos
mas sanos, provocando el que uno no se replantee su decision y evite elegir comidas menos saludables.

En tercer lugar, los cambios en la opcién «por defecto», implican elegir de forma consciente qué ocurre
si el individuo no toma ninguna decision, de forma que al no actuar ocurra lo que el gestor publico pretende.
El ejemplo clasico de opcion por defecto es permitir que los ciudadanos elijan si quieren ser o no donantes
de 6rganos al morir, pero en caso de que no hagan ningun tramite para expresar su preferencia, por defecto
sean donantes. Esto podria explicar las enormes diferencias en la tasa efectiva de donacién de érganos en
paises entre los que no existen grandes diferencias culturales, pero en los que sin embargo, la opcion por
defecto, el ser o no donante si no se toma ninguna decision, puede llevar a que un alto porcentaje de indivi-
duos se comporte de acuerdo a lo establecido, sin incurrir en el minimo coste administrativo que puede tener
declararse o no donante de 6rganos.

Por ultimo, el uso de normas sociales y de la relevancia de la informacion que se presenta implica uti-
lizar informacion comparativa sobre lo que los demas estan haciendo, de manera que, en ausencia de co-
nocimiento sobre como uno debe comportarse en cierta situacion, termine haciéndolo como indica la norma
social o como se ha destacado que se comportan otros. Un ejemplo tipico de indicacidon de norma social es
informar a los contribuyentes de impuestos sobre el porcentaje de ciudadanos que en determinada fecha ya
han pagado sus impuestos, de manera que el contribuyente que se ha retrasado en pagar, al tener mayor
conocimiento sobre que otros ciudadanos ya han pagado, terminen haciéndolo.

Todos los ejemplos citados utilizan el conocimiento sobre la psicologia de los individuos, para alterar su
comportamiento de una manera no plenamente consciente, sino a través de un impulso. Aunque muchos de
estos ejemplos son ampliamente conocidos y han resultado ser efectivos para inducir determinados compor-
tamientos, queremos destacar que la profundizacién en el estudio sobre el proceso de toma de decisiones
de los individuos y sobre su comportamiento que pretende la Economia del Comportamiento va mucho mas
alla del uso de los nudges. Por decirlo claro: ni todas las intervenciones behavioral son nudges, ni los nud-
ges son necesariamente el instrumento mas eficaz y duradero en todas las circunstancias para alcanzar los
objetivos que persigue una politica publica.

Como indican Lobel y Amir (2008) en su critica a dos de los libros clasicos de la Economia del Compor-
tamiento, Nudge de Thaler y Sunstein (2009) y Predicatbly Irrational de Ariely (2010), para evaluar la efec-
tividad de un instrumento de politica publica basado en la psicologia y el comportamiento es fundamental
comprender bien cual es el mecanismo que causa que la decision del individuo sea subdptima y, por tanto, si
la intervencion deberia buscar eliminar la respuesta intuitiva (y quiza equivocada) de un individuo apelando
de forma consciente a la mente racional o dejar que el poder de los procesos intuitivos cambien el compor-
tamiento sin involucrarla. Su argumento se basa en la teoria de Kahneman que clasifica los procesos de
decision (de manera simplificada) en aquellos que utilizan la parte impulsiva de nuestra mente (sistema ) y
aquellos mas lentos y deliberados que implican sopesar de forma consciente las consecuencias de las distin-
tas alternativas (sistema Il). Esta forma de clasificar los procesos de decision, instinto frente a racionalidad,
€s quiza un poco burda, puesto que ignora la posible existencia de un continuo entre lo puramente intuitivo
y lo justificado, pero es util para a su vez categorizar los distintos tipos de intervenciones psicoldgicas que
se pueden utilizar para influir en el comportamiento de los ciudadanos. Por una parte, si creemos que el
comportamiento inicialmente no deseado de los individuos se debe fundamentalmente a que estan tomando
una decision intuitiva y no meditada, utilizando el sistema |, lo mas directo puede ser utilizar un nudge, que
cambie ese comportamiento instintivo inmediato. Por contra, un conocimiento profundo de las motivaciones
de los individuos en decisiones mas sopesadas que usan el sistema Il, puede llevarnos al disefio de un me-
canismo de incentivos, que obviamente no necesitan ser Unicamente monetarias, sino que pueden tener en
cuenta el amplio espectro de motivaciones humanas, proveyendo de razones conscientes adicionales para
comportarse en la direccion deseada por el disefiador de la medida.

En muchas ocasiones, el arquitecto de la decisién tiene a su disposicion ambos tipos de instrumentos,
nudges e incentivos, para decidir cual es mejor, tanto al ser utilizados por separado como combinandolos.
La valoracién de un tipo u otro de instrumento debe basarse no sélo en la comprensién de las razones que
llevan al comportamiento subdptimo, sino también en un analisis coste-beneficio que incluya la efectividad
y durabilidad de ambos tipos de medidas, el coste de implementarlas, las implicaciones éticas e incluso los
posibles efectos adversos no previstos.
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Veamos con mas detalle el ejemplo ya mencionado de convertir la donacién de érganos en la opcién por
defecto para conseguir que efectivamente haya mas érganos disponibles para los pacientes que los necesi-
tan. Los defensores de este nudge argumentan que el simple cambio de la opcion por defecto, pasando de
una situacion en la que los individuos tienen que declararse activamente donantes para serlo (opt-in) a otra
en la que lo son de facto y deben hacer un tramite poco costoso para dejar de serlo (opt-out), conseguira
directamente aumentar las tasas de donacién. Por el contrario, aquellos que creen que la decisién de ser
donante de 6rganos es algo que nos importa lo suficiente como para que se trate de una decision consciente
en la que tenemos en cuenta multiples factores, advierten del peligro de utilizar un nudge como la opcion
por defecto. Su preocupacion viene motivada porque el mero hecho de cambiar la opcién por defecto po-
dria llevar a los individuos a considerar las opciones de forma mas minuciosa, posiblemente creando una
reaccion adversa contra la donacion. En el fondo, y dejando a una lado la discusién moral sobre la libertad
de eleccion, el debate se centra aqui en la efectividad del uso de un nudge en un entorno concreto, y los
posibles efectos contrarios que puede provocar. La efectividad de la medida dependera por tanto de si tiene
el impacto deseado y en la direccidon deseada, y de si existen alternativas capaces de conseguir el mismo
efecto sin quiza influir tanto en la libertad de eleccion y a un coste menor.

3. EL AUGE DE LOS NUDGES COMO INTRUMENTO DE POLITICA PUBLICA

El argumento fundamental para el reciente auge del enfoque Nudge en el disefio de politicas publicas
parte de que las autoridades a menudo tienen que guiar las acciones de los ciudadanos (o las empresas) y
de los sesgos conductuales que poseemos los ciudadanos. Existen dos sesgos que resultan particularmente
importantes para los defensores del enfoque Nudge. Uno es que, en ausencia de incentivos muy potentes,
tendemos a guiarnos por el estatus quo. La ultima decision tomada es la que vamos a mantener. El otro es
un sesgo de «disponibilidad». Si hay una opcidon «destacada», vamos a tomarla. Las observaciones con-
ductuales sugieren que no hay una opcion «neutraly». Si la autoridad no privilegia una opcién, el individuo
repetira lo que venia haciendo. Si la autoridad consigue de alguna manera destacar una alternativa, mucha
gente la tomara. En estas circunstancias la autoridad, tiene el deber de disefiar la «arquitectura de decisiony,
el menu de opciones disponibles, de manera que maximice el «bienestar real» del decisor, sin limitar de
manera efectiva las opciones que éste puede tener. A esta forma de actuar se le conoce como paternalismo
libertario.

Una gran virtud del paternalismo libertario es que ocupa un punto intermedio entre dos maneras de
enfocar las politicas publicas. Una es el dirigismo de la izquierda tradicional o del fordismo clasico («puede
comprar un modelo T del color que quiera... siempre que sea negro»). La otra es el laissez faire clasico,
que supone que un gobierno que no interviene en absoluto preserva realmente la libertad del individuo vy,
si acaso, la mision del gobierno es aumentar el abanico de opciones de los consumidores, porque «el mer-
cado es la mejor solucién a cualquier problema». Los nudges rebaten diciendo que el dirigismo tradicional
no tiene en cuenta la diversidad del ser humano, y que no todo el mundo, o no siempre, cae en los sesgos
cognitivos que dan base a sus prescripciones. Y a los libertarios tradicionales les recuerda que no hay tal
cosa como las «preferencias inviolables» del individuo. Si vamos a elegir A si ésta es la opcion privilegiada,
0 B si cambiamos de opinidn, ¢ cual es realmente la preferencia «inviolable» que tiene el individuo? cémo
puede ser tan volatil e influenciable?. El paternalismo libertario se da cuenta de que la relativa facilidad con
la que se puede influir en la decisidn entre opciones implica el que no exista una manera neutral de presentar
distintas opciones y, por tanto, dado que la autoridad debe presentar diversas posibilidades de todas formas,
es mejor intentar decidir segun lo que la sociedad acepte (0 en su efecto la autoridad decida) qué es mejor
para el individuo (o la sociedad).

Existe una segunda razén mas pragmatica para el auge los nudges. Cuando funcionan, los nudges pro-
ducen resultados positivos a un coste muy bajo, o incluso sin coste. Pongamos por ejemplo los cambios en la
carta que se enviaba a los contribuyentes britanicos que se retrasaban en pagar sus impuestos. Modificar el
texto de esa carta, afadiendo una frase que creara presion social (el X% de los contribuyentes han pagado
ya sus impuestos) no tuvo apenas coste, pero consiguié elevar significativamente la recaudacion del fisco
y ayudo a la creacién y consolidacién de la primera agencia publica que usaba conceptos de Economia del
Comportamiento para sugerir politicas, el Behavioural Insights Team (BIT), creado en 2010.

El libro de Sunstein y Thaler se publica en 2009, al principio de la «gran recesién» y del acceso al poder
de David Cameron. El primer ministro se encuentra con un pais en quiebra y con la necesidad de demostrar
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que su gobierno podria conseguir resultados para sus ciudadanos. ;Qué mejor que dar poder a un grupo de
economistas y psicélogos para que consigan mejoras efectivas a coste cero? Mientras, al mismo tiempo, se
hacian recortes en educacion, o en el sistema nacional de salud (NHS). El Behavioural Insights Team (BIT)
tuvo numerosos éxitos en sus primeros afos, y consiguio una publicidad suficiente como para que en un mo-
mento dado se decidiera convertirlo en una empresa sin animo de lucro que vendia sus servicios, al sector
publico y privado. El BIT, o como se le conoce mas popularmente, el «Nudge Unit», emplea expertos varios
campos relacionados con el espectro socio-econémico, desde el desempleo y la recaudacion de impuestos
hasta médicos especialistas en salud mental.

En los ultimos afios, el BIT ha expandido su alcance a otros paises como Australia o estados Unidos.
En 2009, la administracion Obama nombré a Cass Sunstein director de su Oficina de Informacion y Asuntos
Regulatorias (OIRA, por sus siglas en inglés) y mas tarde han creado su propia Nudge Unit. Agencias simi-
lares fueron creadas en Dinamarca (/INudge You). De acuerdo al informe “Nudging All Over the World” (2014)
del Economic and Social Research Council (ESRC), hasta en 136 paises, incluidos Francia o Holanda han
utilizado las ciencias del comportamiento para disefar iniciativas de politicas sociales.

4. RESERVAS AL USO DE LOS NUDGES

Visto el argumentario cientifico, ético y pragmatico que el enfoque Nudge ha tenido, y el relativo éxito de
su expansion en diversos paises, aunque no en Espafia, pareceria que el caso esta cerrado y deberiamos
abogar por la creacion de una agencia similar en nuestro pais. Nuestra perspectiva es un poco mas com-
pleja: aunque creemos que Espafia se beneficiaria de tener una agencia con enfoqué cientifico que utilizara
las ciencias del comportamiento, dicha agencia deberia ser mas ambiciosa, y no limitarse Unicamente al
enfoque nudge. A continuacion, discutimos algunas de nuestras reservas frente al uso indiscriminado de los
nudges.

Empecemos con la ciencia. Un problema de la aproximacion Nudge es que no es una teoria completa
del comportamiento humano. Como hemos visto, hay una serie de errores de decision predecibles, que se
pueden sistematizar vagamente con la idea de los dos sistemas de procesamiento, lento y rapido, pero en
cada situacién concreta no hay una serie de principios que ayuden a predecir qué va a pasar y cémo modi-
ficar el comportamiento. Esto contrasta fuertemente con la aproximacion tradicional en economia, que, para
problemas de decision pura, suele sugerir una decisién Unica, si se conocen las preferencias y restricciones
del decisor, y suele sugerir intervenciones muy concretas para modificar el comportamiento.

Esta superioridad es tan clara y util que el propio Thaler recomendé en su conferencia presidencial de
la American Economic Association de 20162 simplemente adaptar el modelo estandar econémico para incor-
porar los nuevos descubrimientos. Pero quiza no sea tan facil hacerlo, puesto que muchos de esos descu-
brimientos tienen mas de cuarenta afos y aun no han sido integrados. Nos tememos que nos puede pasar
como con la gran teoria unificada de fisica, cuya necesitada es clara desde hace un siglo, y ahi seguimos,
con la relatividad y la teoria cuantica cada una por su lado.

Otro problema serio es la propia evidencia, que puede no ser tan sélida como algunas de las anécdotas
sobre nudges mas conocidas y llamativas parecen sugerir. El éxito de estas medidas depende de mil detalles
contextuales. Hemos descubierto en tiempo recientes que todas las ciencias sufren un problema de replica-
bilidad de sus resultados empiricos. Pero la psicologia ha sido particularmente afectada por este problema.
Decenas de experimentos famosos han ido siendo puestos en cuestién uno detras de otro. Leer libros de
economia conductual hoy, conociendo la evidencia a fondo, nos lleva a ser mucho mas prudentes. Nos pa-
rece indudable que hay un sesgo de publicacién sobre resultados «sorprendentes» que parecen desmontar
«el mito de la racionalidad humana». Esos sesgos existen, pero su efecto es heterogéneo en la poblacion,
muy dependiente de contextos que aun no entendemos bien y con un poder limitado.

Esto es importante porque incluso las intervenciones que funcionan de verdad podrian tener una duracién
reducida, algo que, por ejemplo en areas como la educacion, sabemos que es un problema serio. Y podrian
ser afectados por el paso del tiempo. Por poner un ejemplo, una intervencion estandar tipo Nudge como los
recordatorios para realizar una accion indeseada (por ejemplo, por aburrida), puede funcionar en ocasiones
pero, por lo general, su efecto es muy limitado en el tiempo una vez pierden su caracter de novedad.

2 Resumida aqui: https://nadaesgratis.es/pedro-rey-biel/de-mr-spock-a-homer-simpson-notas-presidenciales-sobre-la-econo-
mia-del-comportamiento (22-1-2016).
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Ademas, los argumentos pragmaticos y politicos en favor del enfoque Nudge tienen también problemas.
Recuerden que el éxito de la aproximacion nace en parte de que las intervenciones resultan (casi) «gratis».
Esto tiene dos consecuencias negativas. La mas inmediata es que el BIT se usé por el gobierno britanico
en parte para «blanquear» los recortes presupuestarios en muchas politicas sociales y no hacer suficientes
esfuerzos en atacar realmente las raices profundas de importantes problemas sociales. El impacto mas se-
rio viene de que acostumbrarse a resultados gratis puede hacernos perder la perspectiva de que la mayor
parte de intervenciones para cambiar la conducta no seran gratis. Quiza sea exagerado decir que «nada es
gratis», pero hay mucha sabiduria en la frase popular de que «al que algo quiere, algo le cuesta». Podemos
usar las «opciones por defecto» para mejorar las tasas de ahorro de la poblacion, pero si hay un motivo eco-
némico legitimo para intervenir en la tasa de ahorro, no va a quedar mas remedio que penalizar el consumo
presente, o bonificar el consumo futuro.

También caben dudas sobre el supuesto de benevolencia que subyace a la idea de que el gobierno elija
la opcion por defecto o disefie la arquitectura de eleccién. Con gran probabilidad un politico podria utilizar es-
tos instrumentos para su propio beneficiarse de manera completamente transparente y sin tapujos. Esto no
es so6lo una posibilidad tedrica y es una preocupacion latente en muchas de las reticencias que caricaturizan
el enfoque nudge como una mera manipulacién. Las empresas, y en particular los expertos en marketing,
llevan siglos utilizando la arquitectura de la decision para influenciar nuestras compras y maximizar su bene-
ficio. ¢ O se creen que la posicion de los productos en los lineales del supermercado, o su proximidad a las
cajas lo decide el azar, o la conveniencia del consumidor? Es verdad que ésto no es un juego de suma cero,
y el consumidor puede ganar con ello, pero si hay posibilidad de aumentar el beneficio a costa de su propia
ingenuidad, no dude de que lo haran. Y si las empresas lo hacen, ¢ por qué no lo va a hacer el gobierno?

Por todo lo anterior, en un sentido bien definido, el enfoque nudge no es nuevo, no es correcto y es
incompleto. Antes de crear BITs por todas partes, es importante disefiarlo bien. Por ejemplo, una debilidad
del BIT britanico es que era una oficina dependiente del primer ministro, y por tanto no tenia obligacion de
ofrecer consejos independientes. Esto ha llevado, por ejemplo y en el contexto actual de la pandemia del co-
ronavirus, a embarazosas declaraciones de David Halpern, su presidente y a la percepcién de que el fallido
intento del gobierno britanico de no confinar a su poblacion estaba basada en mala ciencia conductual®. Es
muy probable que un 6rgano mas independiente hubiera tomado mayor distancia respecto a estas malas
decisiones.

También es importante que el mandato de una unidad de ciencia conductual asociada al gobierno NO
tenga como misidn gastar poco dinero, sino gastarlo bien (como cualquier otra unidad del gobierno, por otra
parte).

Desde el punto de vista cientifico nos parece que hay dos cosas muy importantes. La primera es prestar
menos atencién a los resultados «llamativos», y mayor a la replicabilidad de los resultados. Para lo cual la
nueva tendencia al pre-rregistro de experimentos y otras innovaciones para impedir la practica de manipu-
lar los datos hasta que los resultados sobrepasen el umbral de error estadistico requerido, conocido como
«p-hacking», son muy bienvenidas. La segunda, a la que ya hemos aludido, es acercarnos a la gran teoria
unificada del comportamiento humano, que tome en cuenta la evidencia real, pero que no se conforme con
hilar anécdotas o hacer cambios marginales a los modelos estandar.

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

La cada vez mayor aceptacion de la evidencia empirica proveniente de las ciencias del comportamiento
por parte de los responsables publicos, es una muy buena noticia, puesto que supone uno de los muchos
pasos que necesitamos dar hacia el disefio y evaluacion de politicas basadas en la evidencia sobre lo que
realmente mejora nuestras sociedades. Esta afirmacion no implica desterrar la ideologia de la decisién publi-
ca pero ésta debe cefiirse mas a la eleccién entre objetivos, y no confundir la discusiéon sobre qué es lo que
funciona para conseguirlos, lo que puede esclarecerse de forma mucho mas precisa a la vista de los datos.

La creacion de agencias gubernamentales que utilicen las ciencias del comportamiento para conseguir
de una manera eficaz sus objetivos es uno de los requisitos imprescindibles en la modernizacién de las
politicas publicas. Requisito ademas que va de la mano de otros de los pasos necesarios del proceso de

3 https://www.ncbi.nlm.nih.gov/pmc/articles/PMC7201134/ 'y https://scramnews.com/who-is-david-halpern-government-respon-
se-nudge-unit-coronavirus/.
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modernizacion: evaluacion independiente y rigurosa de las politicas publicas, disponibilidad publica de datos
de los diferentes niveles de la administracion, disefio de intervenciones publicas de forma que permitan real-
mente ser evaluadas y una actitud favorable a la experimentacion,a probar qué es lo que funciona y porqué,
antes de implementar nuevas politicas. El enfoque de economia del comportamiento ha mostrado éxitos en
todas estas tareas pendientes, y por ello no debemos cefiirnos sélo al uso de nudges, por muy atractivos que
resulten debido a algunos casos de éxito y a su bajo coste.
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RESUMEN

Las politicas conductuales, en general, y los nudges, en particular, forman parte de la caja de herramientas
que nos permite mejorar el disefio y la aplicacion de politicas basadas en la evidencia. Las propuestas
de las nuevas ciencias del comportamiento son un complemento de las mas tradicionales basadas en
incentivos. En este articulo discuto tres ambitos de aplicacion de las politicas conductuales, asi como su
relacion con intervenciones mas clasicas, en situaciones que incorporan un nivel de complejidad creciente.
Primero, me detendré en situaciones donde nos enfrentamos a problemas de decision individual. Segundo,
en situaciones que tienen en cuenta a otras personas. Por ultimo, abordaré situaciones donde existe
interaccion social entre personas.

PALABRAS CLAVE

Politicas conductuales; incentivos; decisiones individuales; preferencias sociales; coordinacion.

ABSTRACT

Behavioral policies, in general, and nudges, in particular, are part of the toolbox that allows us to improve
the design and implementation of evidence-based policies. Proposals based on the new behavioral
sciences are complementary to traditional incentive-based proposals. In this article, three examples of the
application of behavioral policies, as well as their relation to more classic interventions, are discussed in
situations incorporating an increasing level of complexity. First, | will focus on situations involving individual
decision-making problems. Second, situations in which the decision-maker considers other people. Finally,
situations where there is social interaction with other people.
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1. INTRODUCCION

El éxito de la aproximacion conductual a las politicas publicas en los ultimos afos es innegable. Mas de
doscientas organizaciones publicas y privadas en todo el mundo® aplican en la actualidad teorias conduc-
tuales al disefio de politicas e intervenciones en cuestiones como la mejora de los habitos saludables o el
incremento del ahorro para el futuro. Pero, 4y si este éxito escondiera al mismo tiempo una de las mayores
amenazas para las politicas conductuales? Me refiero al peligro de aplicar el recetario proporcionado en los
libros de divulgacioén sin haber aprendido suficientemente acerca de los fundamentos que se hallan detras
de esta aproximacion cientifica y de como la misma no es la panacea (como ninguna lo es), sino mas bien
otra aportacion mas a la caja de herramientas tedrica que nos permite mejorar el disefo y la aplicacion de
politicas basada en la evidencia?.

La tesis central que planteo en este articulo es que las propuestas de las nuevas ciencias del compor-
tamiento son mas bien complementarias a las propuestas mas tradicionales basadas en incentivos. En este
sentido, mi objetivo principal es revisar una serie de grandes temas de la economia del comportamiento
relacionados con el disefio de politicas e intervenciones, mostrando como cada uno de ellos plantea pre-
guntas que pueden ser respondidas tanto a partir de aproximaciones mas clasicas basadas en incentivos,
como de propuestas mas novedosas basadas en modelos conductuales. El uso de una aproximacion u otra
dependera, mas bien, de la definicidn del problema, de otros factores contextuales o, en muchas ocasiones,
de la factible que sea poner en marcha intervenciones de un tipo u otro.

El repaso que realizo se estructura en torno a tres tipos de situaciones que incorporan un nivel de com-
plejidad creciente. Primero, me detengo en situaciones donde nos enfrentamos a problemas de decision
individual que suelen regularse publicamente, como los juegos de azar o el consumo de alcohol. En este
tipo de situaciones, el Estado interviene haciendo mas costoso un comportamiento que puede ser dafino
para la persona, sobre todo a largo plazo. En segundo lugar, repasaré situaciones donde al tomar decisiones
tenemos en cuenta a otras personas, como cuando realizamos una donacién a una entidad benéfica. Aqui
el Estado u otras organizaciones suelen funcionar mas como impulsores o catalizadores de la propension
humana a la cooperacion y el comportamiento prosocial. Por ultimo, abordaré situaciones donde existe inte-
raccion social o estratégica entre personas, donde el Estado suele intervenir para solucionar problemas de
coordinacion social, como en el caso de las emergencias sanitarias y las catastrofes naturales.

Pero antes de centrarme en cada uno de esos bloques, le dedicaré unas breves lineas a describir cuales
son esas limitaciones que la nueva economia del comportamiento ha detectado en la economia estandar o
neoclasica y que hacen que esta ultima nos ofrezca solo una vision parcial de la realidad.

2. PREFERENCIAS, INCONSISTENCIAS E INTERVENCIONES CONDUCTUALES

Si uno revisa cualquier libro de microeconomia, encontrara en los primeros capitulos una descripcion de
los supuestos fundamentales de la teoria econémica de la decisiéon. Se trata de propiedades matematicas
que permiten sostener el elemento clave de esta teoria: la consistencia. Por consistencia se entiende que
cuando una persona se enfrenta al mismo problema de decisidn varias veces, las sucesivas decisiones que

' https://www.oecd.org/gov/regulatory-policy/behavioural-insights.htm.

2 El peligro al que me refiero no es nuevo. Para una discusion del mismo en el contexto de la Gran Recesion que comenzé
en 2008, conviene recordar la contraposicion entre la recepcion entusiasta de la «revolucién conductual» que realizaba el colum-
nista David Brooks en 2008 y la respuesta mas moderada de los cientificos sociales George Loewenstein y Peter Ubel dos afios
mas tarde. Para mas detalles, ver https:/www.nytimes.com/2008/10/28/opinion/28brooks.html y https://www.nytimes.com/2010/07/15/
opinion/15loewenstein.htmi.
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toma van en la misma direccién®. En otras palabras, las decisiones se ajustan a la estructura de incentivos de
una situacion dada, pero las preferencias de una persona estan bien definidas, no se modifican de una situa-
cién a otra*. Esta consistencia en la toma de decisiones, sin embargo, no predice muchas acciones de un ser
humano que tiende a cambiar de opiniones o preferencias dependiendo del contexto. De ahi que los distintos
compendios sobre la economia del comportamiento se centren justamente en describir las multiples inconsis-
tencias humanas y los nudges se planteen en muchas ocasiones como soluciones a estas inconsistencias®.

Como veremos en la siguiente seccion, mucha de la literatura sobre nudges propone medidas para con-
trarrestar dos tipos de estas inconsistencias. En primer lugar, la inconsistencia temporal que nos hace tomar
decisiones distintas dependiendo de si la decision afecta al momento presente o al futuro. Mi ejemplo prefe-
rido es que siempre estoy dispuesto a salir a correr a la mafiana siguiente, pero cuando llega esa mafiana
raramente lo hago®. En segundo lugar, la inconsistencia resultante de cambiar mi eleccién dependiendo del
contexto de decisidon. Un ejemplo clasico son las opciones por defecto. Pensemos en todas las opciones que
aceptamos cuando instalamos una nueva aplicacion tecnolégica en nuestro teléfono independientemente de
si estas se ajustan mas a lo que queremos. Una vez que definimos una elecciéon como la opcién por defecto,
tendemos a elegirla con mas frecuencia. Esto puede tener consecuencias de enorme importancia para la
sociedad, como que el mero hecho de hacer que las personas sean donantes por defecto incrementa sus-
tancialmente el nimero de donaciones (Johnson y Goldstein, 2013).

Una vez que décadas de investigacion conductual han mostrado numerosas inconsistencias en la toma de
decisiones humanas, la cuestion es qué teoria o conjunto de teorias nos pueden guiar en la formulacién de politi-
cas publicas conductuales. Esta pregunta ha recibido respuestas diferentes por parte de la economia neoclasica
y de la psicologia y economia del comportamiento. La respuesta econdmica en muchos casos ha sido: «si los
humanos no se comportan como prescribe la teoria de la decisiéon, no podemos concluir que sean irracionales.
De hecho, podrian simplemente ser ignorantes o estar mal informados». Es lo que se conoce como «error de
actuacioény (performance error), es decir, no es que la teoria prediga mal el comportamiento humano, sino que
esta necesita realizar supuestos distintos sobre el mismo, asumiendo que los humanos somos limitados y come-
temos errores mas o menos sistematicos (Gintis, 2009). Por el contrario, muchos psicélogos y economistas del
comportamiento no asumen que los humanos cometan errores (sean inconsistentes) continuamente, sino que,
al tomar decisiones, estos «utilizan un numero limitado de principios heuristicos que reducen tareas complejas
como asignar probabilidades o predecir eventos a operaciones mas simples». Esta Ultima aproximacion es la
que, a través de los denominados heuristicos y sesgos, sirve como base a la idea del nudge (Gilovich et al., 2002).

Para visualizar las distintas aproximaciones tedricas que subyacen al uso de politicas publicas conduc-
tuales, hay dos metaforas que describen a la perfeccion las aproximaciones neoclasica o estandar y conduc-
tual. La primera es el denominado «taller de reparaciones neoclasico» (neoclassical repair shop) propuesto
por Brandstatter y Giith (1994). En este taller de reparaciones los economistas neoclasicos, tras observar
un fendmeno que se escapa a la teoria recibida, tratan de racionalizar ese comportamiento observado mo-
dificando de forma ad hoc sus modelos formales. La segunda metafora, mas cercana a los fundamentos
tedricos de las politicas publicas conductuales, es la metafora de las tijeras propuesta por Simon (1955),
que enfatiza que las decisiones humanas estan limitadas por dos fenédmenos (como las dos hojas de unas
tijeras): la informacion disponible y las limitaciones cognitivas, por una parte, y la cantidad finita de tiempo
gue una persona tiene para tomar una decision, por otra.

Por tanto, las politicas conductuales parten del reconocimiento de las limitaciones e inconsistencias de
la teoria econdmica estandar basada en incentivos y de la necesidad de disefar politicas fundamentadas
en una concepcion mas amplia del ser humano. Esta concepcién mas amplia suele partir de dos conceptos
psicolégicos fundamentales: los sesgos y los heuristicos.

3 Para un tratamiento del problema de la consistencia en la toma de decisiones y su relacion con otros supuestos de la teoria
economica estandar, ver Gintis (2009).

4 Es el famoso de gustibus non est disputandum de Stigler y Becker (1976), es decir, que las preferencias (los gustos) de las
personas no cambian.

5 Thaler y Sustein (2008, p. 6) definen nudge como «Cualquier aspecto de la arquitectura de eleccion (choice arquitecture) que
altera el comportamiento de las personas de una manera predecible sin prohibir ninguna opcién o cambiar significativamente sus in-
centivos econémicosy». Por tanto, en la propia definicion del término se plantea una contraposicion con las intervenciones basadas en
incentivos econémicos.

6 La literatura sobre como la arquitectura de eleccion nos puede ayudar a promocionar los habitos saludables en nuestra vida
cotidiana, en general, y los relacionados con el ejercicio fisico en particular, es ain escasa. Para una revision reciente, ver Forberger
et al. (2019).
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Cuando hablamos de sesgos generalmente hablamos de desviaciones de una determinada teoria nor-
mativa, en este caso la teoria econdmica. Es decir, solo son sesgos en cuanto que los comparamos con esa
teoria. En este sentido, la mayoria de sesgos tienen que ver con inconsistencias en la toma de decisiones.
Por ejempilo, el «sesgo del presente» (O’Donoghue y Rabin, 2015) hace referencia a las diferencias entre las
decisiones que tomamos en el presente (no salgo a correr) y las que tomamos en el futuro, incluso cuando
el futuro es dentro de una hora (en una hora seguro que salgo).

Los heuristicos son reglas de decision simples y eficientes que las personas usan para formarse sus
propios juicios o tomar decisiones. Un ejemplo de esto es el heuristico de disponibilidad mediante el cual
tendemos a estimar la frecuencia de una clase de eventos o la probabilidad de que un evento pase por
la facilidad con las que nos vienen a la cabeza ejemplos de ese evento o clase de eventos. Por ejemplo,
tendemos a estimar la probabilidad de morir en un accidente de trafico basandonos en las veces que re-
cordamos haberlo visto en las noticias, con lo que tendemos a sobreestimar esa probabilidad (Tversky y
Kahneman, 1974).

Por ultimo, a pesar de un repertorio tedrico y conceptual creciente, las intervenciones conductuales y los
nudges no se basan en una teoria de la decisién unificada, como ocurria en el modelo estandar, sino en un
conjunto de teorias parciales. Si bien estas tedricas suelen tener su fundamento en la idea de racionalidad
limitada o acotada (bounded rationality) de Herbert Simon (Gigerenzer y Selten, 2002), no existe una Unica
teoria de referencia. Uno de los intentos mas elaborados de unificacion de este conjunto de teorias es el
«sistema dual» desarrollado por Kahneman (2012), donde propone que el pensamiento y la toma de decisio-
nes humanas puede ser descrito a través de dos sistemas: el «sistema 1» se encargaria de las decisiones
rapidas, automaticas y emocionales y el «sistema 2» de las decisiones légicas y conscientes’.

3. POLITICAS CONDUCTUALES Y DECISIONES INDIVIDUALES

Muchos de los ejemplos descritos en los textos sobre politicas conductuales atafien a problemas de deci-
sion individual. Ejemplos como el poco nivel de ahorro a largo plazo de las familias, el poco ejercicio fisico o el
alto consumo de alcohol y drogas son problemas que, aunque tienen claras ramificaciones sociales, en principio
tienen que ver con comportamientos individuales. Cuando analizamos los sesgos que afectan al comportamien-
to individual, dos conjuntos de situaciones destacan sobre el resto: situaciones que requieren de decisiones
intertemporales, donde la decision esta distanciada temporalmente de sus consecuencias, y situaciones bajo
riesgo o incertidumbre, en las que no somos capaces de calcular la probabilidad asociada a las consecuencias
de nuestros actos. En esta seccion describiré cuales son los problemas comunes relacionados con estos dos
conjuntos de situaciones, asi como las politicas que se han disefiado para combatirlos, tanto desde la dptica
tradicional de los incentivos, como desde los enfoques conductuales que implican algun tipo de nudge.

3.1. Decisiones intertemporales y debilidad de la voluntad

El tipo de problema estrella que tratan de resolver un sinfin de politicas conductuales es lo que denomi-
namos debilidad de la voluntad. Cuando existe un largo periodo de tiempo entre la decisién que tomamos
y los beneficios o costes provocados por esta, las personas tendemos a tomar decisiones sensatas, pero
cuando los costes o los beneficios son inmediatos, las personas tomamos malas decisiones, sacrificando las
ganancias a largo plazo por las ganancias inmediatas. Entre los ejemplos mas destacados tenemos multitud
de casos de comportamiento impulsivo, como el consumo de tabaco y drogas, el sexo no seguro, comer en
exceso o el abandono escolar. Otro problema relacionado con la debilidad de la voluntad es el procrastinar.
Tanto psicélogos como economistas del comportamiento han mostrado una y otra vez en el laboratorio que
las personas tendemos a sacrificar beneficios a largo plazo (por ejemplo, tener una forma fisica envidiable)
por satisfacciones inmediatas (un trozo de tarta). Esto plantea un problema a la teoria de la decisién clasica
que suponia que las personas descontamos el futuro de forma constante, es decir, que somos capaces de
anticipar y tener en cuenta hoy los beneficios que nos aportara una accion en cualquier momento del futuro 'y
también de comparar esos beneficios (y costes) en dos momentos concretos del tiempo. En realidad, ningun
humano funciona de esa forma.

7 Sobre la relacién de la propuesta de Kahneman con los nudges, ver el articulo de Pedro Rey en este monografico.
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Pero, ¢si no descontamos el futuro de forma constante, como lo hacemos? Pues aqui es donde, como
decia anteriormente, se abren dos conjuntos de teorias: aquellas que no renuncian a proponer un modelo
general que pueda explicar la mayoria de comportamientos, es decir, teorias recién salidas del taller de re-
paraciones neoclasica, y aproximaciones conductuales basadas en sesgos y heuristicos. La mas importante
entre las primeras es el denominado «modelo de descuento hiperbdlico». Me detendré un momento en ese
modelo dada su importancia, para centrarme después en aproximaciones conductuales mas recientes.

La idea detras del modelo de descuento hiperbdlico (Laibson, 1997) es tremendamente simple: cuan-
do los humanos tomamos decisiones distinguimos entre el presente y cualquier punto en el futuro, in-
dependientemente de lo cerca que se encuentre este en el tiempo. Cuando consideramos acciones en
el futuro (hacer una dieta o estudiar para el préximo examen), somos consistentes y descontamos cada
periodo de tiempo de forma similar, es decir, adelantar el esfuerzo del momento cuatro al tres es evaluado
de igual modo que adelantarlo del momento tres al dos. Sin embargo, el presente es completamente dis-
tinto a cualquier otro momento y el valor (coste en este caso) de la accién que vamos a realizar aumenta
drasticamente cuando nos movemos del periodo dos al momento presente. El hecho de que el valor de la
acciéon cambie drasticamente una vez que no estamos en el presente y que después se mantenga cons-
tante en el resto de periodos, hace que la curva que describe este valor se asemeje a una hipérbole, de
ahi el nombre. En el modelo exponencial tipicamente considerado en la economia estandar, no existe esa
distincion entre el presente y el resto de puntos temporales, preferimos obtener una recompensan mas
pronto que tarde o realizar una accién costosa mas tarde que pronto, pero no existe esa distincion drastica
con el presente.

El modelo de descuento hiperbdlico no deja de ser una abstraccién o simplificacion de la realidad. Sin
embargo, sabemos gracias a cientos de experimentos que describir las decisiones intertemporales es algo
mucho mas complejo. Aun asi puede ayudarnos a entender algunos fenémenos importantes que han sido
objeto de politicas conductuales, como el bajo nivel de ahorro de las familias. Sin embargo, existen muchos
otros fendmenos temporales interesantes desde el punto de vista de las politicas conductuales que no pue-
den ser captados por el descuento hiperbdlico. La Tabla 1 presenta algunos de estos fendmenos descritos
por Frederick y otros (2002).

TABLA 1. MODELOS ALTERNATIVOS DE PREFERENCIAS INTERTEMPORALES

Modelo alternativo Descripcion

Formacion de habitos Las decisiones en el presente (p. e., de consumo) pueden verse afectadas por las que
tomamos en el pasado.

Puntos de referencia Los resultados son evaluados teniendo como referencia un determinado estado o punto
de referencia e interpretamos cualquier resultado como una desviacion de este punto.

Utilidad de la anticipacion La anticipacion de un evento futuro puede provocarnos utilidad.

Influencias viscerales Nuestras decisiones se ven afectadas por cuestiones como el hambre, el deseo se-
xual, el dolor fisico o las ansias.

Sesgo de proyeccion Aunque podemos anticipar cdmo van a cambiar cualitativamente nuestras preferencias
en el futuro, tendemos a infraestimar la magnitud de estos cambios.

Cuentas mentales No tratamos todo el dinero u otros bienes del mismo modo, sino que asignamos distin-
tos tipos de gasto a distintas «cuentas mentales».

Decisiones entre paréntesis Una persona solo toma un nimero reducido de decisiones al mismo tiempo y general-
(choice bracketing) mente ignora la relacion de estas decisiones con otras tomadas en el pasado o que se
tomaran en el futuro.

Yo multiple El ser humano consistiria en un conjunto de «yoes», unos que se encargan de las de-
cisiones a corto plazo y otros de las decisiones a largo plazo. Este modelo plantea el
problema de la cooperacién entre estos multiples «yoes».

Utilidad de la tentacion Uno puede experimentar desutilidad por no elegir la opcion mas placentera ahora.

Fuente: Elaboracioén propia a partir de Frederick y otros (2002).
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Como he mostrado en la Tabla 1, los problemas relacionados con la toma de decisiones intertemporales
son multiples y complejos. Pero, ¢ qué soluciones ofrece la literatura cientifica para los mismos? Muchas de
las soluciones conductuales pasan por adquirir un compromiso en el presente que nos obligue a llevar a
cabo aquello que queremos hacer en el futuro. Un ejemplo clasico son las «fechas limite» (deadline) que nos
comprometen en el presente a realizar una accién en el futuro (Ariely y Zakay 2001). Otros ejemplos estan
relacionados con superar los impulsos iniciales a realizar acciones contraproducentes, por ejemplo, en el su-
permercado dejo de comprar comida a la que no voy a ser capaz de resistirme en casa (Galla y Duckworth,
2015). Este ultimo ejemplo muestra muy a las claras nuestras inconsistencias temporales. Cuando estoy en
el supermercado tomo decisiones sobre acciones que realizaré en el futuro, cuando llegue a casa, y, de ese
modo, puedo evitar las malas decisiones fruto de la impulsividad. Pero, jcuidado!, dado que también disfru-
tamos con la anticipacién, tampoco estamos completamente a salvo en el supermercado. Un ultimo ejemplo
muy interesante que cuenta Kucharski (2020) es que en el Reino Unido se consiguié disminuir drasticamente
la tasa de suicidios mediante el consumo de paracetamol cambiando el modo en el que este era proporcio-
nado, de liquido a tabletas. El mero coste de tener que extraer todas las tabletas parece que disuadia a un
buen numero de las personas que estaban pensando en cometer un suicidio.

Pero no todo son soluciones conductuales. La teoria clasica de los incentivos también ha aportado su
granito de arena a superar la debilidad de la voluntad y la impulsividad. Charness and Gneezy (2009) reali-
zaron un experimento de campo en el que pagaban a las personas por ir al gimnasio varias veces al mes y
encontraron que no solo incrementaban la actividad directamente incentivada, sino que algunas personas
seguian yendo al gimnasio una vez retirados los incentivos materiales, lo que en conjunto mejoraba algunos
indicadores de salud de los participantes, como el peso o el ritmo cardiaco?®.

3.2. Decisiones bajo riesgo e incertidumbre

El segundo gran conjunto de decisiones individuales donde los humanos solemos mostrarnos inconsis-
tentes son las decisiones que implican algun tipo de riesgo e incertidumbre. Los meses que siguieron a la
llegada de la pandemia de la COVID-19 en 2020 en todo el mundo estuvieron llenos de este tipo de decisio-
nes a todos los niveles, tanto por parte de los gobiernos, como de otras organizaciones como las empresas
y los colegios, o de personas individuales. Y en muchos casos se ha recurrido a las ciencias conductuales y
a los nudge para manejarnos en situaciones en las que no estan claras las consecuencias de nuestros actos
(mantener la distancia interpersonal en nuestras interacciones, por ejemplo) o cual es la probabilidad de que
se den estas consecuencias (un contagio, por ejemplo). Pero para entender bien este tipo de situaciones y
cémo las politicas conductuales nos pueden ayudar con ellas, debemos entender primero qué son las deci-
siones bajo riesgo e incertidumbre y por qué nos suponen un problema.

Aunque en el lenguaje cotidiano muchas veces utilizamos de forma indistinta los conceptos de riesgo
e incertidumbre, estos son utilizados por la investigacion conductual de forma diferente y precisa siguiendo
la definicion clasica de Knight (1921). Segun este economista norteamericano, las situaciones donde existe
riesgo son aquellas en las que podemos calcular la probabilidad con que se va a dar un evento concreto. Un
ejemplo clasico es una loteria o juego de azar. Por ejemplo, cuando lanzo un dado muchas veces sé que, en
media, la probabilidad de que salga un seis es un sexto. Por el contrario, la incertidumbre implica situaciones
donde no puedo calcular estas probabilidades. Por ejemplo, dada la falta de informacion cientifica sobre
las probabilidades de contagio de la COVID-19, tanto instituciones como individuos toman decisiones bajo
incertidumbre en respuesta la misma. La distincién entre riesgo e incertidumbre es importante para las poli-
ticas conductuales porque mientras que sabemos mucho acerca de como tomamos decisiones bajo riesgo,
la investigacion acerca de las decisiones cuando hay incertidumbre es mucho mas escasa.

La investigacion acerca de las decisiones bajo riesgo ha dado lugar a la principal teoria alternativa a la
teoria econdmica estandar: la teoria prospectiva o prospect theory, desarrollada por los psicélogos Tversky
and Kahneman (1981). Esta teoria parte del supuesto de que debemos distinguir dos fases en la toma de
decisiones humana: una fase inicial en la que nuestros actos y sus consecuencias son «enmarcadas» y
una fase siguiente donde las acciones y sus consecuencias son evaluadas con respecto al marco utilizado.
La idea de «marco» se refiere a un punto de referencia neutral a partir del cual definimos los resultados de

8 Para una revisién de en qué circunstancias pueden servir los incentivos materiales para cambiar el comportamiento, ver
Gneezy et al. (2011).
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nuestras acciones como desviaciones negativas o positivas del mismo. Por ejemplo, si recibimos un bonus
en el trabajo no lo evaluamos en el vacio, sino en relacién con un punto de referencia que podria ser un bo-
nus anterior. Por tanto, el mismo pago podria ser enmarcado de forma positiva por una persona si esta por
encima del bonus anterior o de forma negativa por otra si supone una bajada (Hossain y List, 2012). Incluso
la misma persona podria percibir un bonus de forma diferente en momentos distintos de su carrera teniendo
en cuenta los puntos de referencia en cada momento. La investigaciéon también ha mostrado que nuestra
reaccion ante desviaciones negativas del punto de referencia (cuando perdemos) son mas extremas que
nuestra reaccién a desviaciones positivas (cuando ganamos). Esto tiene como consecuencia que la mayoria
de personas seamos renuentes al riesgo y evitamos situaciones que nos puedan suponer una pérdida, aun-
que también una ganancia similar.

Camerer (2000) describe un buen numero de situaciones cotidianas donde se da este efecto de aver-
sion al riesgo. Por ejemplo, el denominado «efecto disposicién» en el comportamiento financiero, por el que
los inversores venden demasiado rapido activos que estan subiendo de valor y mantienen demasiado tiempo
activos que van acumulando pérdidas. En realidad, esto no es solo un efecto que se dé en las finanzas,
sino también en situaciones cotidianas como la venta de objetos de segunda mano, incluida la venta de una
vivienda. También es facil pensar que los gobiernos siguen manteniendo politicas, aunque las pérdidas se
acumulen, para no reconocer los efectos negativos.

La teoria prospectiva tiene una segunda predicciéon muy importante para las politicas conductuales y
es que las personas solemos tener una concepcion distorsionada de las probabilidades, sobrevalorando
eventos que tienen una probabilidad de ocurrencia muy baja (como un accidente de avién) e infravaloran-
do eventos con probabilidades moderadas o altas (como tener colesterol). Eso hace que, como mostraran
Hertwig et al. (2005), nuestra percepcion acerca de las causas de muerte esté distorsionada asignando
una probabilidad subjetiva demasiado alta a morir de causas que en realidad son poco probables, como los
asesinatos o los accidentes, y asignar una probabilidad menor a las causas mas comunes como el cancer
o las enfermedades en general. En este caso, las politicas conductuales mas clasicas, como las politicas
informativas, pueden ser muy efectivas ya que se trata de cambiar una distorsidon cognitiva bastante comun.
Otras distorsiones pueden ser menos faciles de combatir. La Tabla 2 muestra algunas de las consecuencias
mejor documentadas de la teoria prospectiva.

TABLA 2. DISTORSIONES COMUNES DERIVADAS DE LA TEORIA PROSPECTIVA

Distorsion Descripcion

Cuenta psicologica Se trata de un marco de resultados que especifica: (i) un conjunto de resultados elemen-
tales que son evaluados de forma conjunta y de qué manera son combinados vy (ii) un
resultado de referencia que es considerado neutral o normal.

Cuenta minima Las personas generalmente solo evaluan los actos en relacion con las consecuencias
directas de estos y no con consecuencias indirectas que estos puedan tener.

Efecto de coste hundido  Se da cuando una decisiéon hace referencia a una cuenta mental que se encuentra en

negativo.
Efecto dotacién Las personas a menudo demandan mucho més para desprenderse de un objeto de lo que
(endowment effect) estarian dispuestas a pagar para adquirirlo.
Efecto de statu quo Las personas tienen una fuerte tendencia a permanecer en el statu quo porque las incon-

veniencias de abandonarlo se prevén mayores que las ventajas de hacerlo.

Fuente: Elaboracién propia a partir de Kahneman et al. (1991).

De nuevo, algunos ejemplos relacionados con la reciente pandemia de la COVID-19 pueden ayudarnos
a entender la importancia social y para las politicas publicas de entender adecuadamente las decisiones
bajo riesgo. Asi, en el disefio de la denominada «desescalada» o conjunto de medidas de apertura tomadas
en Espafa después del confinamiento generalizado en la primavera de 2020, se discutio sobre si era mas
adecuado introducir medidas de forma secuencial, en distintas fases, o hacerlo de forma generalizada. El
problema de hacerlo de forma secuencial era que planteaba un escenario donde el statu quo se iba cam-
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biando en repetidas ocasiones, haciendo que la ciudadania se enfrentara al sesgo de statu quo descrito en la
tabla 2°. De igual modo, también podemos encontrar multitud de ejemplos relacionados con el coste hundido
psicolégico. Por ejemplo, a muchas personas les costaba volver a la normalidad después del confinamiento
por lo que habian «invertido» en prepararse para el mismo con anterioridad °.

Como vemos, buena parte de los sesgos y problemas que generan las decisiones bajo riesgo parecen
especialmente propicios para intervenciones informativas. En este caso es mas dificil pensar en interven-
ciones mas clasicas basadas en incentivos materiales, ya que en general el problema tiene que ver con
percepciones y creencias erréneas. El mayor problema, por tanto, no seria el coste de las intervenciones,
sino algo mas fundamental que habia apuntado al comienzo de esta seccién: en la mayoria de situaciones
descritas no solo tenemos un problema de riesgo, sino de incertidumbre, donde no podemos hacernos una
idea mas o menos clara de cuales son las consecuencias esperadas de nuestras acciones.

En la economia del comportamiento analiza las situaciones de incertidumbre a través de la denominada
«aversion a la ambigtiedad», que podriamos definir como la tendencia a preferir un riesgo conocido a uno
desconocido, es decir, tendemos a intentar evitar situaciones que implican ambigliedad o incertidumbre
(Epstein, 1999). Sobre la aversién a la ambigiedad tenemos mucha menos evidencia que sobre la aversion
al riesgo y casi toda esta evidencia viene del laboratorio. Aunque en las situaciones donde existe riesgo e
incertidumbre solemos utilizar todo lo aprendido de la teoria prospectiva, en la mayoria de casos (como en la
ya mencionada pandemia) la situacion resulta algo mas complicada, ya que no sabemos ni siquiera con qué
probabilidad aproximada se va a producir un evento importante, como un contagio.

4. POLITICAS CONDUCTUALES EN UN MUNDO PARCIALMENTE COOPERATIVO

Otro de los aspectos que se le suelen escapar a las politicas tradicionales basadas en incentivos mate-
riales es que el mundo no esta poblado solo por sociépatas como la caricatura que normalmente hacemos
del homo economicus. Por suerte, las politicas publicas pueden sustentarse en parte sobre las actitudes
prosociales de las personas. En muchos casos, las herramientas politicas y las acciones espontaneas de las
personas son mas complementos que sustitutos. Pero, ;,qué son las preferencias o actitudes prosociales?,
¢, dénde y cuando es mas probable encontrarlas?, y, lo que es mas importante para lo que aqui nos ocupa,
¢,como puede contribuir a la mejora de las politicas publicas?

Cuando decimos que las personas tienen preferencias sociales generalmente nos referimos a dos tipos
de comportamientos que contrastan con el supuesto egoismo del «hombre econémico». Por una parte, la
investigacion antropolégica, econdmica y psicolégica ha llegado a la conclusién de que el tipo de preferencia
o comportamiento mas comun en el ser humano es el de la denominada «reciprocidad fuerte» (Gintis 2009).
Esta implica que los humanos tendemos a cooperar y a responder al comportamiento cooperativo de otros
con nuestra propia cooperacion, pero también responder al comportamiento no cooperativo de otras perso-
nas sancionandolas (informalmente o formalmente, normalmente a través de instituciones centralizadas).
Esto cambia radicalmente la formulacién de determinadas politicas publicas, ya que el Estado puede es-
perar cierto grado de cooperacion y compromiso por parte de los ciudadanos. De hecho, habria muchos
comportamientos imprescindibles para el funcionamiento de una sociedad (como el pago de impuestos o el
respeto a ciertas normas civicas) que serian impensables y costosisimos sin un cierto grado de cooperacion
voluntaria. También seria absurdo que un Estado disefara las politicas publicas pensando en una sociedad
repleta de cooperadores incondicionales. En realidad, como han mostrado multitud de estudios de laborato-
rio y de campo, la sociedad presenta una mezcla de «tipos» de personas que incluye tanto a cooperadores,
defraudadores y a personas que estan dispuestas a contribuir mas o menos dependiendo del contexto. Y es
trabajando sobre el contexto donde las politicas publicas pueden sacar un mayor rendimiento a la tendencia
a la cooperacion voluntaria.

Algunos de los nudges mas conocidos intentan potenciar la cooperacion voluntaria de las personas. El
ejemplo de la mosca en el urinario no hace otra cosa que incitar, de forma divertida, a los usuarios a man-
tener los bafios limpios, algo que beneficia a todo el mundo. La alternativa serian amenazas de sanciones
por el incumplimiento. En general, se puede pensar en muchas intervenciones que explotan la propension
natural de los humanos a cooperar. Otro ejemplo clasico es la «teoria de las ventanas rotas» (Kelling y Co-

¢ Sobre el sesgo de statu quo, ver el texto clasico de Kahneman et al. (1991).
© Sobre el concepto de coste hundido psicoldgico, ver Arkes y Blumer (1985).
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les, 1998) que propone que manteniendo los vecindarios limpios y ordenados se conseguiria una reduccion
del vandalismo y la criminalidad en general.

Mas alla de la tendencia natural humana a la cooperacion, un segundo mecanismo relacionado con
el comportamiento prosocial es nuestra adherencia a determinados principios morales interiorizados. Un
ejemplo interesante de esto es que solemos ser mas generosos cuando pensamos que alguien nos mira,
incluso si ese alguien esta solo en una fotografia. Ante la mirada de otros sentimos el compromiso (moral) a
cooperar o ser generosos (Bateson et al., 2006). Otro de los ejemplos clasicos de la explotacion de nuestras
tendencias prosociales por los nudges es la inclusién de mensajes en cartas dirigidas a motivarnos para
pagar impuestos (James, 2017) o para votar (Green y Gerber, 2015). En ambos casos no son los incentivos
materiales, sino nuestra propension a contribuir socialmente lo que se activa.

Sin embargo, el campo en el que las politicas conductuales y los nudges pueden desempefiar un mayor
papel es en situaciones donde directamente un estado democratico no puede utilizar politicas coercitivas
basadas en incentivos materiales. De nuevo, la pandemia de la COVID-19 nos ofrece multitud de ejemplos.
Me detendré en uno que ha generado bastante discusion al respecto: las aplicaciones de teléfonos maéviles
dedicadas al rastreo de posibles contagios. La aplicaciéon de rastreo es un ejemplo claro de «problema de
bien publico». La aplicacidn, como las vacunas, las mascarillas o el distanciamiento fisico, es un bien publico
en tanto que su adopcion individual beneficia al resto de la sociedad. Descargar la aplicacion, como llevar
mascarilla, es algo costoso desde un punto de vista individual, pero contribuye a la disminucién del contagio,
lo que supone una ganancia colectiva. Y es esta tension entre los costes individuales de un comportamiento
y los beneficios colectivos lo que explica que muchos bienes publicos que consideramos esenciales (reducir
las emisiones contaminantes) cueste tanto alcanzarlos. Pero, ¢ por qué las personas no contribuimos a los
bienes publicos? Y, ¢ qué pueden hacer los gobiernos para incrementar la contribucion a los mismos?

La respuesta clasica es a través de sanciones. Esta seria la dinamica que ha ocurrido con las mascari-
llas: al hacerlas obligatorias y sancionar su uso, acaban utilizandose de forma masiva. El problema con las
aplicaciones es que no podemos obligar a que se usen. India experimenté con esa posibilidad, obligando
a los trabajadores a usar la aplicacion, y recibié numerosas criticas por ello™. Por tanto, nos encontramos
ante el complicado problema de la contribucién voluntaria a un bien publico. Un bien publico que, ade-
mas, necesita un minimo de contribuciones (umbral) para ser efectivo. Descartadas las sanciones, ;qué
podemos hacer? Hay tres estrategias alternativas: informacion, facilidad en el uso (disminuyendo el coste
individual) e incentivos positivos individuales. El tratamiento informativo tiene que ver con el lanzamiento
de la aplicacién, para solucionar el denominado «problema de inicio»: hasta que un nimero suficiente de
personas se unen a la tecnologia. Una vez que esto ocurre, la contribucion o adopcidon es muy rapida, hasta
que llega a un punto donde se estabiliza. Por tanto, la informacion es esencial para solucionar el problema
de inicio. Pero esto no es suficiente. Para que la aplicacion no sea flor de un dia es importante trabajar so-
bre los costes individuales de usarla, fundamentalmente a través de un disefio sencillo (reduciendo costes),
y sobre los beneficios individuales de utilizarla. Este ultimo punto es donde mas estan fallando los paises
mas avanzados en el uso de las aplicaciones de rastreo. Terminaré con dos propuestas acerca de qué
incentivos podrian utilizarse para que la mayoria de personas utilicen la aplicacién. La primera consistiria
en que todo el que se descargara/usara la aplicacion entrara en una loteria para recibir un premio. Ese
premio seria financiado por las multas impuestas a aquellos que se saltan comportamientos de prevencién
de la COVID-19. Puede parecer algo extrafio, pero la ciudad de Estocolmo ha puesto en marcha una loteria
muy parecida para aquellos que no se saltan los limites de velocidad'?. Pero si se considera una estrategia
experimental como la anterior algo muy arriesgado, podemos pensar en otra idea mucho mas conserva-
dora. Se trataria de combinar dos aplicaciones en una. Por una parte, una aplicacién donde se ofrezca
informacién acerca de la pandemia de forma simple y atractiva y, por otra, la aplicacion de rastreo. Se trata
de ofrecer un incentivo para el usuario de la aplicacion, es decir, ofrecerle un incentivo individual, en este
caso en forma de informacion y entretenimiento, para que adopte un comportamiento beneficioso desde
el punto de vista colectivo. Como vemos, en ejemplos reales como la aplicacion de rastreo, generalmente
necesitamos politicas que combinen aproximaciones tradicionales basadas en incentivos e intervenciones
mas novedosas que aprovechen tendencias conductuales como la cooperacion voluntaria que puede ser
activada a través de nudges.

" Ver este comentario de la Organizacion Mundial de la Salud: https.//www.who.int/news-room/commentaries/detail/immunity-
passports-in-the-context-of-covid-19.
2 Ver la historia aqui: https://medicalfuturist.com/swedish-speed-camera-lottery-healthy-living/.
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5. POLITICAS CONDUCTUALES E INTERACCION SOCIAL

Aunque muchas de las propuestas de politicas conductuales hacen referencia a comportamientos indi-
viduales, es dificil pensar en situaciones donde estas no se vean también influenciadas por la interaccion so-
cial. Incluso en cuestiones como el gjercicio o las dietas, la influencia social, la difusion y el contagio sociales
son centrales. Claro, cuando intentamos incorporar la interaccion social al disefio de politicas publicas con-
ductuales todo se complica. Pensemos en un ejemplo del que se ha hablado bastante durante la pandemia
de la COVID-19: la difusién de comportamientos de prevencion entre la poblacién. Uno de los problemas que
nos plantea este tipo de virus es que mientras que el contagio del mismo es muy rapido, la difusion de las
medidas para combatirlo no lo es tanto. Esto se suele explicar aludiendo a la diferencia entre contagio simple
y contagio complejo (Centola y Macy, 2007). El contagio del virus seria simple en tanto que solo requiere
un contacto para que se produzca. Sin embargo, el contagio de las medidas mas populares para prevenirlo
(uso de mascarillas, distanciamiento social y medidas de higiene) es un ejemplo de contagio complejo, como
suele ocurrir con la difusion de practicas sociales, donde es necesario que estemos expuestos a multiples
contactos para que adoptemos un comportamiento. Esto conecta con la teoria del umbral (Granoveter, 1978)
en el comportamiento colectivo segun la cual las personas tenemos distintos umbrales para adherirnos a un
comportamiento social. Hay personas que adquieren un habito sin necesidad de que otros lo hayan hecho
antes, pero hay otras que requieren que muchas otras antes lo hayan hecho.

Repasar la multitud de tipos de situaciones que caben dentro del paraguas de la interaccion social es
algo que va mucho mas alla de los objetivos de este articulo. Tendriamos que hablar de competicién, coope-
racion, negociacion, contagio, difusion o coordinacion, entre muchos otros. Mi objetivo en esta ultima seccién
es mas limitado y consiste en destacar la complejidad de disefiar nudges teniendo en cuenta la interaccion
estratégica entre individuos. Para ello, me detendré en un tipo de interaccion relativamente simple como es
la coordinacion. En general, los denominados problemas de coordinacién representan situaciones en las que
los actores tienen intereses similares y, aunque puede no importarles qué solucién sera la impuesta, estan
de acuerdo en que algun tipo de solucion es necesaria (Miller, 2007). Pensemos, por ejemplo, en multitud de
politicas que se han puesto en marcha en los ultimos meses para reducir el nimero de interacciones socia-
les, asi como los contactos fisicos entre personas. En muchos casos se han utilizado disefios clasicos como
separar visualmente el sentido del paso, obligandonos a andar siempre por el extremo derecho de la acera
o lugar de paso. En otros se han utilizado todo tipo de sefiales informativas para garantizar que respetemos
la distancia interpersonal de dos metros. ;Como pueden contribuir las politicas conductuales y nudges a
resolver problemas de coordinacién?

Curiosamente, dado que los problemas de coordinacion no implican conflicto de intereses, la mayoria
de estos se pueden solucionar con informacién y, en situaciones donde las personas deban tomar decisio-
nes mas o menos instantaneas, con intervenciones conductuales o nudges. Estos deben explotar las ideas
basicas detras de la solucion a cualquier problema de coordinacion: la idea de prominencia (salience) y la
idea de punto focal (Schelling, 1960). La prominencia hace referencia a un estado o cualidad que sobresale
con respecto a otros a su alrededor. Podemos pensar en la cantidad de simbolos empleados para ordenar
la circulacion que utilizan colores (verde, rojo) y formas (flechas) a las que nuestro cerebro esta acostum-
brado. Por su parte, los puntos focales son soluciones que las personas tienden a utilizar en ausencia de
comunicaciéon porque resultan naturales, especiales o relevantes para ellas. De nuevo, estamos utilizando
algunos de los mecanismos de los que hablabamos mas arriba, como las opciones por defecto, para resolver
en este caso un problema de interaccién social. La Unica diferencia es que ahora no solo debemos tener en
cuenta las opciones que nuestro cerebro interpreta como naturales o normales, sino aquellas que, al mismo
tiempo, sabemos que también resultan naturales o normales al resto de personas con las que nos queremos
coordinar explicita o implicitamente.

6. CONCLUSIONES

En este articulo he intentado transmitir la idea de que las politicas conductuales y los nudges estan sus-
tentadas en un sinfin de teorias y resultados empiricos procedentes de las ciencias del comportamiento que
no podemos ignorar. En muchos casos estas teorias no forman parte de un conjunto coherente de principios
generales, como en el caso de la economia neoclasica, sino que se han ido desarrollando para intentar ex-
plicar problemas concretos que esta teoria no llegaba a explicar satisfactoriamente, como los problemas de
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inconsistencias en el comportamiento individual a lo largo del tiempo. Pero el que no formen parte de una
Unica gran teoria no quiere decir que no podamos describir cuales son los fundamentos conductuales que
se hayan detras de determinadas politicas o intervenciones publicas.

En definitiva, las politicas publicas se disefian para resolver algun tipo de problema vy, por tanto, no
podemos ignorara la estructura de estos problemas. Para ello en este articulo he querido definir tres tipos
de situaciones dependiendo de su grado de complejidad. En primer lugar, me he centrado en problemas
de decision individual, los cuales han recibido un trato privilegiado dentro de la literatura sobre nudge. En
concreto he repasado problemas y teorias relacionados con las decisiones intertemporales y las decisiones
bajo riesgo e incertidumbre. Dada la relevancia de este tipo de problemas en la literatura conductual, tene-
mos muchos ejemplos de cdmo aplicar politicas conductuales y como estas interaccionan con politicas mas
clasicas basadas en incentivos.

En segundo lugar, he repasado situaciones donde los humanos tenemos en cuenta a otras personas a
la hora de decidir sobre nuestro comportamiento. El ejemplo utilizado ha sido el de las preferencias y acti-
tudes prosociales, por ejemplo, en contextos de donaciones altruistas o de cooperacién voluntaria. Aqui el
problema es, de nuevo, como el Estado puede aprovechar algunas tendencias individuales en este sentido
para no tener que fiarlo todo a politicas de incentivos y sanciones. Un caso especialmente relevante son las
situaciones donde la cooperacion es necesaria pero el Estado no puede imponerla por cuestiones éticas,
como es el caso de las aplicaciones para teléfonos moéviles de rastreo de contactos para hacer un segui-
miento de los posibles contagios de una enfermedad. Este ultimo caso supone un escenario privilegiado
para las politicas conductuales, ya que son las Unicas posibles.

Por ultimo, he hecho una pequefia incursién en el tipo de situacion mas compleja para el disefio, puesta
en marcha y seguimiento de politicas conductuales: las situaciones de interaccion social o estratégica. En
este tipo de situaciones ya no solo se trata de cambiar el comportamiento individual en una determinada di-
reccion, sino que este debe coordinarse con el de otras personas. La idea de punto focal como solucién a los
problemas de coordinacion es de especial relevancia para las politicas conductuales, aunque aun tenemos
relativamente poca investigacién que nos permita imaginar politicas y nudges al respecto.

Como en tantos ambitos de las politicas publicas, la retroalimentacion entre investigacion basica, politi-
cas publicas y evaluacioén de estas es fundamental. El campo de las politicas conductuales es relativamente
reciente y todavia hay areas donde las teorias y resultados empiricos son escasos. Sin embargo, no pode-
mos caer en el error de separar la caja de herramientas conductual de las teorias y datos que han ayudado
a perfilarla. De lo contrario, usadas de forma irreflexiva como la Ultima moda en intervenciones, las politicas
conductuales podrian perder buena parte de su efectividad.
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RESUMEN

El objetivo del presente estudio es considerar los conocimientos sobre el comportamiento (behavioural
insights), que han conducido al llamado Derecho conductual (behavioural law) y a los acicates (nudges),
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desde una perspectiva juridica, imprescindible en su necesario analisis inter/transdisciplinario. Partiendo
de esa relevancia juridica de los acicates, se analizan cuestiones concretas referentes a su incidencia en
los ciudadanos desde la perspectiva de un Estado Social y Democratico de Derecho como el espariol.
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ABSTRACT

The aim of this study is to consider the knowledge about behavior (behavioral insights), which has led
to behavioral Law and nudges, from a legal perspective, essential in its necessary inter/transdisciplinary
analysis.

Based on this legal relevance of incentives, we then analyze specific issues relating to their impact on
citizens from the perspective of the Rule of Law, the Social Rights and the Democracy.
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1. INTRODUCCION!

El objeto del trabajo es las relaciones del Derecho publico, especificamente el Derecho administrativo
(es decir, el que se ocupa de la actividad administrativa y abarca también a la regulacion de la sociedad,

' El presente estudio es un resultado del proyecto, del que los tres autores son miembros, RED2018-102761-T: “El nudging
aplicado a la mejora de la regulacion: derecho y politicas publicas conductuales”, cuya pagina web es: Nudging aplicado a la Mejora de
la Regulacién - red temética de investigacion transdisciplinar (wordpress.com).

Agradecemos los comentarios efectuados por los editores y evaluadores.
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Cassese, 2010, p. 284-285) y el Derecho tributario (esto es, el que regula la obtencién de ingresos por parte
de los entes publicos por medio de los tributos), con el Derecho conductual y los nudges, que traduciremos
por acicates, de acuerdo con la expresion usada por Grande Serrano (2019).

En el marco de esas relaciones, abordaremos problemas especificos, poco tratados hasta el momento,
como el impacto del principio de proporcionalidad en el uso de acicates o el juego del principio de legalidad
y de la reserva de ley.

En este estudio se va a intentar responder a preguntas como las siguientes: ;, Qué implicaciones tiene el
surgimiento del Derecho conductual? ;Cémo encajan los acicates en el Derecho y como se ven afectados
aquéllos por éste? ;Impone el principio de proporcionalidad el uso de acicates en determinadas ocasiones?
¢ Este uso puede ayudar a rebajar el autoritarismo detectado por la doctrina en el ejercicio de las potestades
administrativas en Espafa? ;Como se relaciona el derecho a una buena administracion con el Derecho
conductual?

Las hipétesis del analisis son que el Derecho conductual, esto es, el basado en los conocimientos del
comportamiento humano, puede suponer un cambio de paradigma juridico y que el Derecho puede tener
una incidencia importante en cuando y como se usan los acicates, en garantia de los derechos de los ciu-
dadanos, incluido el de buena administracién, por lo que debe ser tenido muy en cuenta por el resto de las
ciencias que se ocupan del tema.

El trabajo se divide en cuatro partes. Tras esta introduccion, se analiza la razéon por la que los cono-
cimientos existentes del comportamiento humano pueden suponer un cambio relevante en el Derecho, al
cuestionar la llamada Teoria de la Eleccion Racional (en adelante, TER), lo que comporta un cambio de
perspectiva, que va mas alla de la mera aplicacién de acicates, concluyendo que dicha aplicacion puede ser
posible y util para contrarrestar el autoritarismo caracteristico del Derecho publico espariol.

En el tercer apartado se intenta analizar en qué ambitos propios del Derecho administrativo y tributario
puede tener mayor impacto la perspectiva del Derecho conductual. A continuacién, se ensaya una clasifica-
cion de acicates, en funcion de su formalizacion juridica o de su informalidad y de quien los emplea (el sector
publico o el privado), si bien en el presente estudio nos ocupamos solo de los acicates desarrollados por el
poder ejecutivo.

Finalmente, se considerara el encaje de los acicates en la clausula de Estado Social y Democratico de
Derecho del art. 1 de la Constitucidon Espafiola (en adelante, CE), analizando relevantes cuestiones asociadas.

2. ;SUPONE EL DERECHO CONDUCTUAL UN CAMBIO DE PARADIGMA JURIDICO?

2.1. Ejemplos practicos de acicates (nudges) y su relaciéon con el Derecho

El articulo quinto de la Ley espafiola 30/1979, de 27 de octubre, sobre extraccion y trasplante de 6rga-
nos, establece que la donacion de drganos se producira a falta de constancia expresa de la oposicion del
fallecido. Esto es, se utiliza en la norma una opcién por defecto en favor de la donacién.

Por otra parte, es frecuente encontrar en los bafios de aeropuertos y otros locales, publicos y privados,
un dibujo de una mosca en los urinarios masculinos, con el fin de mejorar la atencion y punteria de los ca-
balleros (Hooker, 2017).

IMAGEN 1. EJEMPLO DE ACICATE EN UN BANO MASCULINO
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Fuente: Creative Commons, http://i.stack.imgur.com/pZ5W8.jpg.
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¢ Qué tienen en comun estos casos aparentemente tan distintos? Se trata de supuestos en que se utiliza
un incentivo, un empujoncito, un incentivo, un acicate (nudge) para conseguir la modificacion del comporta-
miento de un ciudadano (el posible donante o el posible usuario sin punteria de un bafio en un aeropuerto),
sin limitar ni prohibir nada y sin coste, o con un coste inapreciable, para la Administracion. Todo ello con el
objetivo de conseguir una finalidad de interés general, sea obtener mas 6rganos para la donacién a personas
que lo necesitan para mantener o recuperar su salud, sea reducir el gasto publico en limpieza.

Estamos, pues, como es sabido, ante acicates, esto es (Thaler y Sunstein, 2009):

«cualquier aspecto de la arquitectura de las decisiones que modifica la conducta de las personas de una
manera predecible sin prohibir ninguna opcién ni cambiar de forma significativa sus incentivos econdmicos.
Para que se pueda considerar como nudge, debe ser barato y facil de evitar. Los nudges no son érdenes».

Los acicates se despliegan por el poder publico en virtud de lo que se ha llamado paternalismo libertario,
0, en terminologia que preferimos, adaptada a nuestra cultura, intervencion liberal (Cassese, 2016).

Pero, como veremos, la manera de articular estos acicates puede variar notablemente.

En el primer caso, existe una formalizacion juridica, una norma que prevé el acicate. En otros casos,
puede acudirse al uso de informacién en conexion con las normas sociales y el efecto reputacional (naming
and shaming). Pensemos, por ejemplo, en la publicacion del «listado de morosos a Hacienda», previsto en
el art. 95 bis de la Ley 58/2003, de 17 de diciembre, General Tributaria.

En el segundo caso, en cambio, no existe norma previa especifica que prevea el acicate. Se trata de
una mera decisiéon de gestion, discrecional, no formalizada, aunque no exenta de orientaciones y limites
juridicos, como veremos.

2.2. EIl Derecho, la teoria de la eleccion racional y el impacto del Derecho conductual:
de la humildad y de la necesaria y dificil transdisciplinariedad

El Diccionario Panhispanico del Espariol Juridico define el Derecho como «conjunto de principios, nor-
mas, costumbres y concepciones jurisprudenciales y de la comunidad juridica de los que derivan las reglas
de ordenacion de la sociedad y de los poderes publicos, asi como los derechos de los individuos y sus rela-
ciones con aquellos» (Real Academia Espafiola, 2020a).

Por tanto, el Derecho no son s6lo normas juridicas. El Derecho incluye principios generales del Derecho,
explicitados o no en normas, y usados frecuentemente por la jurisprudencia, asi como la costumbre, que es
una puerta de entrada de las normas sociales al ordenamiento juridico. El Derecho, pues, es mas complejo
que la mera existencia de normas juridicas. Y, en todo caso, no debe confundirse el Derecho con la moral
personal y las normas sociales, tres sistemas normativos diferentes que regulan separadamente la conducta
humana, si bien delimitarlos con precision es a veces dificil, puesto que existe una interrelacién entre ellos.
A veces coinciden parcialmente, a veces entran en conflicto.

En lo que se refiere especificamente al Derecho, éste «es un sistema conductual. Busca moldear el
comportamiento humano-regular, incentivar, impulsar a los individuos a que se comporten de cierta manera
y no de otras» (Ulen, 2015, p.25). Para ello, se ha basado tradicionalmente en la denominada Teoria de la
Eleccién Racional (TER)2.

De acuerdo con la TER, los poderes publicos que regulan comportamientos humanos —nos centramos
aqui en el poder ejecutivo— lo hacen en el entendido de que las prohibiciones y limitaciones que se impon-
gan seran cumplidas por los ciudadanos, que haran un calculo coste-beneficio, maximizaran sus opciones y
cumpliran las regulaciones ante la amenaza de los castigos disefiados normativamente.

La asuncion de que quien debe cumplir la regulacién es un homo economicus es la que ha regido el di-
sefio de las regulaciones tradicionalmente; regulaciones que, ademas, por lo general, no han sido evaluadas
ex post, tras ser promulgadas, pues si lo dice una norma juridica que impone un castigo adecuado por su
incumplimiento, el ciudadano cumplira (se supone) con ella, al ser una persona racional que maximiza sus
intereses.

Sin embargo, los estudios sobre la cultura de la legalidad ponen de relieve que en el cumplimiento o no de
las normas juridicas tienen peso distintos elementos, no solo el calculo racional perfecto (por ejemplo, Villoria
y Jiménez, 2014, Giemes y Wences, 2019). Asi, desde el ambito de la Criminologia, se propone un modelo

2 Si bien mucho antes de la formulacion moderna de la teoria lo hizo ya de forma intuitiva, como demuestra la creacion del mo-
delo de hombre malo de Holmes (1897). Ese hombre malo, primo hermano del homo economicus, se caracterizaria por tratarse de un
decisor que solo se ocupa de sus propios intereses y no duda en desobedecer la ley si puede obtener beneficios para si.
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de analisis de los comportamientos fraudulentos en el ambito tributario en base a una combinacién de tres fac-
tores: Willing —Be Able— Daring (WBAD), voluntad, capacidad y audacia (Elffers, 2000). Dicho de otro modo:
moral, oportunidad, osadia. La incidencia de uno u otro factor varia debido a circunstancias tanto subjetivas
como objetivas. Defrauda mas quien menores restricciones morales tiene, disfruta de mayores oportunidades
al respecto, y con mayor osadia se comporta frente al riesgo, eventual, de ser descubierto y sancionado.

A estos tres elementos habria que afadir lo que un especialista en Derecho penal denominaria error de
Derecho o de prohibicién. La norma tributaria se incumple, también, por desconocimiento de su contenido, o
del modo adecuado en el que cabe interpretarla, pues, en demasiadas ocasiones, tiene graves defectos técni-
cos (volveremos luego en el epigrafe 4 sobre ello a propdsito del Derecho conductual y la calidad normativa).

Pues bien, ese modelo de racionalidad de las personas que son reguladas es lo que las aportaciones
de las ciencias del comportamiento discuten. ;Puede entonces el Derecho prescindir de estas aportacio-
nes? Creemos que no. Y ello conduce a que dichas aportaciones supongan algo mas que el uso de acica-
tes: en el Derecho (administrativo y tributario, en lo que ahora nos importa) pueden significar un cambio de
paradigma, en el sentido de (Kuhn, 1996).

Un nuevo paradigma, en el que las personas reguladas pasen a ser el centro de la regulacion (Cassese,
2016), en el que se abandone el formalismo juridico propio de la cultura juridica iberoamericana (Atienza
2006), y el Derecho se preocupe también por la efectividad real de las normas juridicas, para corregirlas en
lo necesario, a fin de modificar efectivamente el comportamiento de los ciudadanos mediante su cumplimien-
to real (Araguas et al., 2017).

Un nuevo paradigma, pues, en el que el disefio normativo busque ser eficaz teniendo en cuenta cémo
deciden realmente las personas a las que se dirigen las normas, no dando por supuesta una racionalidad
absoluta inexistente.

Es en ese nuevo paradigma en que se insertan los acicates, como un elemento del nuevo Derecho
conductual (Unién Europea, 2016, p.10). Ese Derecho conductual ha de incorporar la relevancia de la inter/
transdisciplinariedad para la resoluciéon de problemas complejos, lo que supone, por tanto, la necesaria
humildad de los juristas (Ulen, 2015, p.27) para poder entrar en un dialogo fructifero con otras especialida-
des. Pero en esa transdisciplinariedad, a la vez, el Derecho conductual reivindica su papel imprescindible
en el concierto de las ciencias sociales (Cassese, 2012), ciencias que, por su parte, deben dejar de realizar
analisis de la realidad prescindiendo del Derecho y del marco juridico existente, como todavia sucede con
frecuencia (Capo, 2005).

En definitiva, «el derecho conductual es una de los mas importantes —si no el mas importante— desarro-
llos académicos de la era moderna» (Ulen, 2015, p.57).

2.3. Criticas juridicas a los acicates y réplicas: la intervencion administrativa que deja libertad,
el autoritarismo del Derecho Administrativo espaiiol y el principio de proporcionalidad
(remisién)

Nos concentramos aqui en los reparos que parte de la doctrina juridica ha formulado al Derecho con-
ductual (pues ningun cambio de paradigma se efectua sin resistencias, como es sabido).

Asi, por ejemplo, se sefala que los acicates provienen de un entorno juridico muy distinto, como es el
de los EE.UU. y el Reino Unido (Velasco, 2018, Carbonell, 2018). En ambos paises, especialmente en el pri-
mero, los acicates buscarian legitimar la intervencion publica en una cultura reacia a esta. Sin embargo, en
otros paises, entre ellos Espafia, en los que la intervencién publica se acepta con mayor naturalidad, estos
acicates tendrian menor razén de ser o ninguna en absoluto.

Mas la utilizacién del Derecho conductual y de los acicates, aunque se haya impulsado mas intensa-
mente desde los paises citados, sigue revistiendo interés para otros paises en los que la intervencion ad-
ministrativa se acepta con mayor facilidad, ya que el Derecho conductual aporta instrumentos utiles para el
regulador (Cassese, 2016), que, ademas, tienen la virtud de llamar la atencion sobre quien es regulado y su
cumplimiento efectivo de la regulacion.

Se ha aducido también que los acicates no pueden sustituir completamente a la regulacion del tipo
«ordeno y mando», que establece limitaciones y prohibiciones, y penas y sanciones. Pero tal hipotética
sustitucién no parece haberse propuesto en ningin momento, sino que se ha sefialado cémo el ordeno y
mando tiene todo el sentido en ciertas ocasiones, mientras que, en otras, el uso de acicates puede ser mas
efectivo (sobre las posibilidades e insuficiencias de los acicates en relacién con la reduccion del tabaquismo
y los accidentes de trafico, Pinilla, 2017).
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No se trata, pues, de substitucion, sino de complementariedad. Los acicates forman parte de la deno-
minada actividad de fomento administrativa; en concreto, se trata de una actividad de fomento sofisticada y
cientificamente informada, un fomento no basado en incentivos econdmicos. Como es sabido, diversas téc-
nicas de intervencion pueden ser usadas de forma intercambiable, en funcién de las circunstancias (Martin-
Retortillo, 1988).

En tercer lugar, también se ha planteado que los acicates tendrian un papel muy marginal en el Dere-
cho. Pero aun aceptando que ello sea cierto —lo que esta por ver— ese papel, sea el que sea, si es util para
el servicio al interés general no puede ser desdenado.

En ocasiones, se afirma también que los acicates son de efectividad dudosa. Lo cierto es que cada vez
se cuenta con mas estudios que intentan medir dicha eficacia, que, en todo caso, probablemente sera distin-
ta en funcién del tipo de acicate y del sector, y que iremos conociendo a medida que esos estudios crezcan
y estén disponibles.

Ahora bien, la critica de la falta de efectividad supone reprochar al Derecho conductual algo de lo que
se presupone goza el Derecho basado en la TER. Pero j,como sabemos que el Derecho basado en la TER
es siempre eficaz? Sobre todo, teniendo en cuenta la habitual ausencia de evaluaciones ex post de normas
juridicas, como sabemos. s No sera que se presume dicha eficacia por una especie de fetichismo de la ley
(Duguit, 1913, p.114), de mistica o idolatria, que supone que se cargue con la prueba de su efectividad a los
acicates, sin exigirla por igual a las limitaciones y prohibiciones normativas?

Se afirma igualmente que los acicates, para ser efectivos, han de ser opacos, y eso implicaria el re-
forzamiento de una especie de manipulacion de los ciudadanos (Glaeser, 2006), opacidad que encaja mal
en nuestro Derecho, que promueve la transparencia. El caso es que la opacidad de los acicates no es una
condicion inherente a estos. Nada debe ser escondido, y todo debe ser transparente pues de hecho, la trans-
parencia deberia ser parte de una especie de Carta de Derechos para los acicates, que deben ser visibles,
escudrifiados y controlados (asi lo afirma Sunstein, 2020, p.55). De hecho, existen ya estudios que muestran
que su efectividad no decrece si son conocidos (Bruns et al., 2018).

En esa linea, se sefala que los acicates serian peligrosos, porque podrian manipular a las personas,
al utilizar los conocimientos relativos a su comportamiento. Aunque dicho peligro pueda existir, y deba ser
controlado juridicamente, no parece mayor que el peligro que otros tipos de incentivos, las limitaciones y
prohibiciones, suponen para los derechos de los ciudadanos, o que no hace que se descarte su uso cuando
es necesario para el interés general.

En suma, junto a argumentaciones razonables, algunas criticas parecen mostrar una cierta resistencia
a la innovacion juridica, resistencia que se ha sefialado como un rasgo propio de nuestra cultura juridica
(Doménech, 2016).

Con todo, frente a estos obstaculos, lo cierto es que, en el contexto especifico espafiol, creemos que
los acicates, como expresion del Derecho conductual, pueden permitir contrarrestar el autoritarismo. Cier-
tamente, el autoritarismo es un componente histérico del Derecho Administrativo en general (Cassese,
2014, p. 443-444), pero caracterizaria especialmente al Derecho administrativo espafol (Bafio Ledn, 2016
y 2017), lo que probablemente se explica por nuestras especiales circunstancias histoéricas. Ello parece
llevar en Espafia a regular en exceso?®y a una actividad administrativa excesivamente invasiva de la esfera
de los ciudadanos.

Si se acepta que dicho autoritarismo del Derecho administrativo espafol existe, entonces el Derecho
conductual, y los acicates en particular, pueden suponer un interesante corrector, en el sentido de promover
modificaciones del comportamiento de los ciudadanos menos invasivas y restrictivas y mas acordes con el
importante principio de proporcionalidad (ver apartado 4). Operarian en sentido contrario que en EE. UU.:
aqui no necesitan legitimar la intervencion, sino hacerla mas proporcionada.

3. DERECHO, ACICATES, LENGUAJE ADMINISTRATIVO

El Derecho conductual administrativo, usando conocimientos de las ciencias del comportamiento, puede
tener incidencia en distintas instituciones juridicas, como vamos a ver brevemente a continuacion.

3 Sdlo hay que ver la cantidad de regulaciones existentes: Mora Sanguinetti (2019) las cuantifica en alrededor de 12.000 en
2018. Ello unido a su deficiente calidad no infrecuente, como destaca la doctrina, por ejemplo en el ambito tributario Carbajo (2016),
114-115.
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3.1. Procedimiento administrativo de toma de decisiones administrativas: actos administrativos,
reglamentos, planes, contratos y convenios. El derecho débil (soft law)

Un ambito en el que el Derecho conductual puede desplegar efectos es el de los procedimientos de
toma de decisiones administrativas formalizadas. Tanto en la elaboracion de actos administrativos, como
de reglamentos (y proyectos de leyes por el Gobierno*; volveremos a ello en el apartado 4, a proposito de
la calidad normativa), planes y contratos o convenios, el manejo de datos propios de la ciencia del compor-
tamiento puede ser util para disefar de la manera mas efectiva posible la decision que se va a adoptar en
desarrollo de la politica publica de que se trate.

También en el ambito del lamado Derecho débil (soft law: guias, protocolos, instrucciones, recomendacio-
nes..., con una vinculacion juridica limitada) el uso de conocimientos conductuales puede mejorar su utilidad.

3.2. Ellenguaje administrativo y los acicates: derecho a entender, claridad y enmarcado
e informacioén inteligente (framing y smart disclosure). Las notificaciones y las publicaciones
administrativas

Un segundo ambito de interés es el de la comunicacion de informacién por parte de la Administracion,
ya sea de manera informal (carteles, disefio de paginas web...) o de manera juridicamente formalizada (no-
tificaciones y publicaciones).

Como ha sido sefalado «el Derecho es lenguaje. Se monta sobre palabras y esas palabras incorporan
conceptos» (Martin Rebollo, 2019). Como es obvio, si la finalidad de las normas y de las comunicaciones
administrativas es que se cumplan, entonces deberia estar garantizado que pueden ser comprendidas por
las personas. Sin embargo, es bien sabido que el lenguaje juridico y administrativo (y en mayor proporcion,
si cabe, el lenguaje tributario) dista de ser facilmente comprensible para sus destinatarios. De ahi que otros
paises emprendieran desde los afios sesenta del siglo pasado una renovacion en favor de un lenguaje claro
en la comunicacion entre administrados y administraciones publicas (en adelante, AA.PP).

La reivindicacion de este movimiento nace como una protesta ciudadana por el derecho a entender, y es
pronto recogida por las autoridades®. Es dificil que los ciudadanos confien en una administracion a la que no
entienden y es complicado que, sin confianza, por ejemplo, se mantenga un sistema impositivo aceptado por
la poblacion (Strandvik, 2012). Una comunicacion administrativa clara, ademas, aporta un ahorro del gasto
publico (por ejemplo, Kimble, 2012), pues evita llamadas a centros telefénicos de atencion ciudadana, asi
como desplazamientos a oficinas presenciales para recibir aclaraciones adicionales.

En el ambito de la Uniéon Europea, la renovacion del discurso de las instituciones iniciado a finales
del siglo pasado persigue un fin politico (luchar contra la desafeccion ciudadana generada por el llamado
eurojargon) y otro econdmico (ej. favorecer el laborioso proceso de traduccion de las lenguas de la Unién).
El movimiento better regulation, va acompanado del acronimo KISS (Keep It Short and Simple), convertido
en lema comunicativo, y tiene como brujula el libro de estilo de la Unidn titulado Cémo escribir con claridad
(Comision Europea, 2015).

En Espafa, el derecho a entender, que puede vincularse concretamente con el derecho a una buena
administracion, al que nos referimos mas adelante (apartado 4), y con la motivacién de las decisiones admi-
nistrativas también, ha fundamentado los trabajos y las recomendaciones finales contenidas en un Informe
de 2011 (Comision Interministerial de Modernizacion del Lenguaje Juridico).

Pero la formulacion adecuada del mensaje no sélo evita indefension por incomprensioén, sino también
puede ser un acicate. En este sentido, entre los sesgos cognitivos de las personas identificados, se en-
cuentra el de enmarcado (framing) por el que las personas extraemos diferentes conclusiones de los datos
disponibles en funcién de cdmo se nos presenten. Asi, para decidir si someterse 0 no a una cirugia, no es
lo mismo que se nos diga que «De 100 pacientes que se operan, 90 estan vivos cinco afios despuésy», que
«De 100 pacientes que se operan, 10 mueren cinco afios después». La informacion es la misma, pero, pro-
bablemente, en el segundo caso, decidiriamos no operarnos.

4 De acuerdo con diversos estudios empiricos disponibles, alrededor del 90 % de las leyes finalmente aprobadas por el parla-
mento espafiol proceden de proyectos de ley enviados por el Gobierno, Jiménez Aparicio (2004).

5 Véase, como ejemplo de este largo proceso en EE.UU, la ley Plain Writing Act (Ley de escritura clara) de octubre de 2010,
aprobada por el presidente Obama, que obliga a las todas las agencias y secretarias del Gobierno a que la comunicacion con los ciu-
dadanos sea comprensible.
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Las notificaciones y publicaciones de las decisiones administrativas pueden utilizar el conocimiento
derivado de este sesgo humano de la comparacion social: tendemos a «seguir al rebafio», por lo que hasta
cierto punto las conductas deseables o no deseables pueden fomentarse atrayendo la atencion publica hacia
lo que los demas hacen. La regulacion legal actual en Espafia, contenida en la Ley 39/2015, de 1 de octu-
bre, del Procedimiento Administrativo Comun, no se ocupa especificamente de como deben redactarse las
notificaciones y publicaciones, y, por tanto, permite cualquier diseio y redaccion que pueda ser mas efectiva
en el incentivo hacia una u otra conducta del ciudadano.

Notificaciones administrativas y acicates

Existen ejemplos internacionales de notificaciones que, utilizando los conocimientos de las ciencias con-
ductuales, han resultado mas efectivas que las habituales sin ese empleo (Thaler y Sunstein, 2009, sobre re-
duccion de consumo de energia usando emoticonos y la comparacion social; los experimentos demuestran
que los humanos procesamos mas rapidamente una instruccion cuando va acompafiada de algun elemento
grafico que cuando incluye solo texto, asi Thorpe, Fize y Marlot, 1996).

Una de las escasas experiencias administrativas espafolas al respecto es la del Ayuntamiento de Ma-
drid, en relacion con las sanciones por infraccion de trafico. Se trabajé en la modificacion del texto de éstas,
haciendo muy visible el descuento que el ciudadano obtiene si paga antes de 15 dias. La evaluacion de la
experiencia muestra menos llamadas a los numeros informativos y una mayor recaudacion dentro de ese
periodo (Montolio y Tascon, 2020).

Publicaciones administrativas y acicates

En el caso de las publicaciones, ya nos hemos referido antes a la publicacion de la lista de morosos
a Hacienda, prevista por ley. Pero mas alla de este supuesto tributario, con caracter general, el art. 45
Ley 39/2015, de 1 de octubre, permite la publicacion de los actos administrativos en general, si existe
un interés publico para ello, y contamos ya con normativa sectorial de publicacion de sanciones, en
particulars®.

3.3. Organizacién administrativa: las unidades administrativas conductuales

Diversos paises han creado unidades especificas para experimentar en el ambito del comportamiento
humano y asesorar a las AA.PP activas encargadas de adoptar las decisiones, como la conocida britanica
Behavioural Insights Team, entre otras creadas en todo el mundo (Healer, 2015).

Estas innovaciones organizativas todavia no han llegado a Espafa, aunque seria interesante incor-
porarlas, bien a través del disefio de nuevas unidades administrativas, bien incorporando aportaciones del
comportamiento a unidades ya existentes en el nivel estatal y autondmico, y las que puedan surgir en el nivel
local, de evaluacion normativa (Ponce y Villoria, 2020).

3.4. Tipos de acicates desde una perspectiva juridica: informales y formales; publicos (dirigidos
a ciudadanos y empresas, a decisores publicos y a empleados publicos) y privados

El Derecho conductual, pues, da lugar a la formulacion de acicates formales (por ejemplo, una regula-
cion que establece una opcion por defecto, como en la donacion de érganos; la prevision legal de publica-
cion de ciertos datos, como en el caso de los morosos a Hacienda...) e informales o basados en la actividad
material o técnica (puede ser el dibujo de una mosca en un urinario publico, la instalaciéon un reductor de
velocidad en la via publica, etc.).

Estos acicates informales o que implican actividad material o técnica no pueden situarse nunca al mar-
gen del Derecho. Siempre traen causa de un elemento juridico previo (ej. un contrato administrativo que
enmarca la limpieza de los bafios e indica como debe hacerse; ej. Instruccion Técnica para la instalacion de
reductores de velocidad y bandas transversales de alerta en carreteras (Orden FOM/3053/2008)).

6 Asi, por ejemplo, los arts. 56 y 61 de la Ley 10/2010, de 28 de abril, de prevencién del blanqueo de capitales y de la financiacion
del terrorismo prevén la sancién de amonestacién publica por la comisiéon de infracciones muy graves.
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Tanto el elemento previo como el acicate en si (su disefio, su contenido...) estan limitados y orientados
por el Derecho (ej. seria ilegal un reductor que provoque accidentes o un dibujo en el urinario que viole el
derecho al honor y a la propia imagen de alguien... que no sea una mosca).

Otra posible distincion entre acicates seria por su autoria. Existen acicates publicos y privados. Entre
los primeros, pueden existir acicates desde los tres poderes del Estado, si bien nosotros nos concentramos
en los del poder ejecutivo. Entre éstos podemos distinguir aquéllos dirigidos a los ciudadanos y empresas,
para modificar su comportamiento (como los ejemplos usados al inicio), los dirigidos a los propios decisores
publicos y los dirigidos en general a los altos cargos y empleados publicos, con el mismo objetivo final, mo-
dificar su conducta en aras del interés general.

También los propios privados pueden establecer acicates en relaciéon con otros privados, aunque aqui
no nos detengamos en su analisis.

4. ESTADO SOCIAL Y DEMOCRATICO DE DERECHO Y ACICATES

El art. 1 de la CE define al Estado espafiol como un Estado Social y Democratico de Derecho.

Un Estado de Derecho implica que los acicates, deben respetar el principio de legalidad, no pueden
vulnerar derechos de los ciudadanos, son controlables por la jurisdiccidon contenciosa (y por otras vias no
judiciales, como los ombudsmen) y pueden dar lugar a responsabilidad patrimonial, si concurren todos los
requisitos legales.

4.1. Principio de legalidad, autonomia de los privados y principio de proporcionalidad:
¢El Gobierno y la Administracion estan obligados juridicamente a utilizar acicates?

El principio de legalidad implica que toda actividad administrativa tenga que ser el resultado de la existencia
de una norma juridica previa que habilite la misma, otorgando las potestades necesarias para llevarla a cabo.

Se distingue, pues, la actividad administrativa de la actividad de los privados, pues el principio de liber-
tad que la CE (articulo 1.1) consagra autoriza a los ciudadanos a llevar a cabo todas aquellas actividades
que la Ley no prohiba o cuyo ejercicio no subordine a requisitos o condiciones determinadas.

El principio de legalidad (arts. 9.3 y 103.1) impide que la Administracion dicte normas sin la suficiente
habilitacién normativa, que debera ser por ley, si la CE lo exige (STC 83/1984, de 24 de julio, FJ 3; un ejem-
plo de reserva de ley referida a derechos, art. 53.1 CE. Esta ley debera ser en su caso organica, art. 81 CE).

Ademas, existiendo potestad administrativa para actuar, esta no puede ejercerse de cualquier manera.
Debe, en primer lugar, ejercerse de acuerdo con la norma que la otorga y con respeto de los derechos de los
ciudadanos. Pensemos en el ejemplo que hemos utilizado antes sobre el enmarcado y el uso de las notifi-
caciones y publicaciones. Si bien hemos sostenido que entendemos que ello es posible, no se podra hacer
de cualquier modo, sino que debera respetarse, por ejemplo, el derecho a la intimidad del interesado (art. 18
CE) y la proteccion de sus datos (art. 40.5 y 46 Ley 39/2015 y legislacion de proteccién de datos).

De igual modo, el uso de opciones por defecto, como la de la donacién de 6érganos, debera regularse por
ley si afecta a derechos (en su caso, organica); ademas, no toda opcion por defecto sera aceptable desde
una perspectiva juridica, pues puede afectar negativamente a derechos como el de intimidad y a la protec-
cion de datos personales, como en el caso del uso de cookies se ha puesto de relieve’.

Finalmente, desde la perspectiva del control judicial de un acicate, existen diversos principios generales
del Derecho que son empleados por los jueces y tribunales.

Destaca el principio de proporcionalidad (art. 4 de la ley 40/2015, de 1 de octubre, del Sector Publico).
En virtud de este, toda decision administrativa debe respetar tres filtros (si no respeta los tres sucesivamen-
te, la decision sera desproporcionada, y, por lo tanto, ilegal).

Asi, ademas de que el acicate busque un interés general (idoneidad) y sus beneficios superen a sus
cotes (proporcionalidad strictu sensu), es crucial el llamado test de necesidad.

Para superarlo, hace falta que, al buscar ese interés general, la decisidn escoja la alternativa que afecte
lo menos posible los derechos de los ciudadanos y que permita lograrlo, esto es, la menos gravosa.

7 Por ello, el Reglamento de la Unién Europea de Proteccion de Datos, 2016/69, prohibe ahora la opcién por defecto de acepta-
cién de cookies y exige el otorgamiento de consentimiento expreso. Sobre esta cuestién, puede consultarse la Sentencia del Tribunal
de Justicia de la Union Europea de 1 de octubre de 2019, comentada en PONCE (2020b).
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Este subprincipio implica que el decisor deba considerar diversas alternativas, puesto que ha de ponderar
los elementos relevantes para la toma de la decisidén (como exige su obligacion de buena administracién a que
luego nos referiremos) para elegir la menos gravosa para el ciudadano. El ordenamiento juridico en ocasiones
explicita esta obligacion derivada del derecho a una buena administracion y del principio de proporcionalidad?.

Pues bien, si los acicates son menos invasivos de la libertad original de los ciudadanos que las limitacio-
nes o prohibiciones regulatorias y son, al menos, igual de efectivos, entonces el principio de proporcionalidad
impondria el uso de acicates®.

Y es aqui precisamente donde existe un concepto puente (Schmidt-Assman, 2006), el de eficacia, que
permite conectar al Derecho con otras disciplinas (Sociologia, Ciencia Politica, Economia...), pues, ;como
podria saber un decisor administrativo la efectividad de una u otra medida a adoptar si no es basandose en
la evidencia disponible?

En definitiva, volvemos a sugerir aqui que los acicates pueden ser una herramienta para contrarrestar
el autoritarismo que caracterizaria al ejercicio del poder administrativo en Espafia, como aliados del principio
de proporcionalidad. Si existe algun acicate disponible, el decisor deberia, cuanto menos, considerar su uso
para decidir con la diligencia debida propia de su obligacién de buena administraciéon, motivar su no eleccion
y evitar la desproporcion.

4.2. Principios de buen gobierno y derecho a una buena administracion

4.2.1. Acicates, principio juridico de eficacia y cumplimiento de la legalidad: evaluacién normativa
y cultura de la legalidad

Los acicates y el Derecho conductual informado por las ciencias del comportamiento pueden ser una herra-
mienta en favor del cumplimiento de los principios juridicos de buen gobierno (ley estatal 19/2013, arts. 25 y ss.
y equivalentes legislaciones autondmicas) y de la efectividad de los principios y del derecho de las personas a la
buena administracion, previsto en el art. 41 de la Carta de Derechos Fundamentales de la Unién Europea, impli-
citamente en la CE en diversa normativa y utilizado abundantemente por la jurisprudencia (Ponce y Villoria, 2020).

De acuerdo con el Tribunal Supremo espafiol, los ciudadanos, gracias a este derecho, podemos exigirle
a nuestras AA.PP «una conducta lo suficientemente diligente como para evitar definitivamente las posibles
disfunciones derivadas de su actuacién» (Sentencia de 18 de diciembre de 2019, entre muchas otras). En
su sentencia de 15 de octubre de 2020, el Tribunal Supremo espafol ha subrayado que (cursivas nuestras):

«Es sabido que el principio de buena administracion esta implicito en nuestra Constitucion (arti-
culos 9.3, 103 y 106), ha sido positivizado en la Carta de Derechos Fundamentales de la Unién
Europea (articulos 41 y 42)».

«constituye, segun la mejor doctrina, un nuevo paradigma del Derecho del siglo xxi referido a
un modo de actuacion publica que excluye la gestion negligente».

«y —como esta misma Sala ha sefialado en anteriores ocasiones— no consiste en una pura
férmula vacia de contenido, sino que se impone a las Administraciones Publicas, de suerte que
el conjunto de derechos que de aquel principio derivan (audiencia, resolucion en plazo, moti-
vacion, tratamiento eficaz y equitativo de los asuntos, buena fe) tiene —debe tener— plasmacion
efectiva y lleva aparejado, por ello, un correlativo elenco de deberes plenamente exigible por el

ciudadano a los érganos publicos».

El principio juridico constitucional de eficacia (art. 103.1 CE) integra el conjunto de principios de buena
administracion. El Derecho conductual y los acicates pueden contribuir a que las decisiones administrativas

8 En el ambito de la aprobacion de normas, véase el Art. 133 de la ley 39/2015, declarado constitucional por la Sentencia del
Tribunal Constitucional 55/2018, de 24 de mayo, y en idéntico sentido, art. 26 de la Ley de Gobierno de 1997, modificada por la ley
40/2015. Las alternativas deben incluir una solucién no normativa.

® Este efecto de la proporcionalidad ha sido notado por algun autor juridico, que, sin embargo, ha discutido que haya una obli-
gacion juridica de emplear acicates porque éstos no van a ser igual de efectivos que limitaciones o prohibiciones (Schweizer, 2016).

Sin embargo, esta conclusion, en abstracto y general, no puede ser aceptable sin mas en nuestra opinién. Esta presuncion de
eficacia en favor del modelo de ordeno y mando y de ineficacia del Derecho conductual y de los acicates es una opinién subjetiva
discutible. Habra que estar al caso concreto de cada intervencion administrativa y a los datos disponibles sobre la efectividad de las
distintas medidas para poder afirmar cual sea mas efectiva en cada contexto. Esa particularizacion de las circunstancias en la toma de
cada decisién es una exigencia del derecho a una buena administracion de los ciudadanos.
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sean mas efectivas, esto es, que se disefien mejor para para alcanzar los efectos deseados. Ello incluye
también a las normas que provienen del poder ejecutivo, pues la calidad de la regulacion, que engarza con
el movimiento internacional de la better regulation, persigue sobre todo la eficacia de la norma, es decir, que
efectivamente modifique el comportamiento de los ciudadanos (Xanthaki, 2011).

Ello hace que tanto la evaluacién de impacto normativo ex ante como la evaluacién ex post deban pro-
curar y constatar, respectivamente, dicha eficacia, esto es, el cumplimiento normativo, el cual no depende
s6lo, como ya dijimos del castigo que prevea la norma, sino de otros factores a tener en cuenta.

En particular, en el ambito del Derecho tributario, reducir su incumplimiento (del que ya hablamos en el
apartado 2) pasa por rebajar su incertidumbre, y ello exige una mejora de la calidad normativa.

Un Derecho tributario mas sencillo en su configuracion, mas simple y automatico en su aplicacion (con
sistemas de gestion de su cumplimiento o compliance), mas previsible en las consecuencias de su incumpli-
miento (con una eficaz lucha contra el fraude fiscal o enforcement) y que usara acicates en la comunicacion
efectiva de lo que comportan e implican las politicas financieras publicas, para reforzar la moral del contri-
buyente respecto del cumplimiento puntual de sus obligaciones tributarias (acompafiada de la participacion,
transparencia y ejemplaridad en la aplicacion de los gastos publicos) conduciria a un incremento exponen-
cial de su cumplimiento voluntario por los contribuyentes. En todos estos aspectos, las ciencias del compor-
tamiento tienen mucho que aportar al Derecho tributario.

4.2.2. Acicates, principio juridico de eficiencia, principio juridico de economia y recursos publicos

Asimismo, otros principios generales del Derecho propios de la buena administracion contemplados en
la CE son los de eficiencia y economia en el uso de recursos publicos (art. 31.2 CE™, Vaquer, 2011). Los
acicates, dado su nulo o inapreciable coste, pueden ser instrumentos de cumplimiento de dichos principios
de buena administracion.

4.2.3. Acicates y prevencién de la corrupcién

Los acicates también pueden ser una herramienta para prevenir la mala administracion, sea negligente
o dolosa (corrupcion), puesto que los decisores publicos y en general los empleados publicos, como huma-
nos que son, no estan exentos de sesgos. En un reciente informe de la OCDE (2018) se exponen una serie
de medidas que pueden ayudar a prevenir la corrupcién, como, por ejemplo, una opcién por defecto, por
la que en el inicio de todo nuevo proyecto cada empleado publico involucrado reciba automaticamente un
documento para declarar cualquier conflicto de interés posible.

4.3. Estado Democratico y acicates: transparencia, publicidad activa, derecho de acceso
a la informacion publica

La transparencia tiene una fuerte conexion con la participacion ciudadana, formando el concepto de
gobierno abierto vinculado a la clausula de Estado Democratico del art. 1.1 CE. Una nueva generacion de
leyes de transparencia, acceso a la informacién y buen gobierno desde 2013 (la estatal 19/2013, y las auto-
ndémicas posteriores) han impulsado la obligacion juridica de publicidad activa por parte de las AA.PP.

Esta puede pasar, asi, de ser un simple, pero relevante, elemento de transparencia a ser algo mas:
una politica publica en si misma, que busca orientar la actividad del sector privado para la realizacion de
actividades de interés general, en funcidon de qué informacion se publicita y, sobre todo, de cémo se pu-
blicita’?. Eso conlleva también la relevancia de como es presentada la informacion y el lenguaje utilizado
(smart disclosure).

© Por ejemplo, en Derecho tributario espafiol no se contempla franquicia o umbral alguno en la sujecion a gravamen de las
donaciones, de modo que, en puridad, los regalos y liberalidades de uso con motivo de onomasticas y otras celebraciones dan lugar al
devengo del impuesto, siendo asi que, con caracter general, el impuesto sobre donaciones viene siendo defraudado, sencillamente, por
desconocimiento y por una deficiente técnica legislativa en la configuracion del hecho imponible (Anderson, M. y Rozas, J. A., 2013).

" «El gasto publico realizara una asignacién equitativa de los recursos publicos, y su programacion y ejecucion responderan a
los criterios de eficiencia y economia».

2 Art. 5.5 Ley 19/2013: «Toda la informacion sera comprensible, de acceso facil y gratuito y estara a disposicion de las personas
con discapacidad en una modalidad suministrada por medios o en formatos adecuados de manera que resulten accesibles y compren-
sibles, conforme al principio de accesibilidad universal y disefio para todos».
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4.4. Estado social y acicates: los derechos sociales y econémicos y su respeto, protecciéon
y promocion

Es conocida la conexion de los derechos sociales y econémicos con la clausula del Estado Social. El ca-
pitulo 11l del Titulo Primero de la CE (y varios Estatutos de Autonomia) establecen auténticos derechos sub-
jetivos (salud, medio ambiente...), que despliegan obligaciones juridicas, cuanto menos de medios, exigibles
a las AA.PP, de respetarlos, protegerlos y satisfacerlos (promover es una expresion que es frecuentemente
usada en los preceptos citados) de acuerdo con la clasificacion clasica tripartita de obligaciones juridicas
respecto a derechos sociales (ONU, 2009).

En esa incentivacién de los derechos sociales los acicates pueden ser de especial utilidad para modi-
ficar el comportamiento de los ciudadanos y dirigirlo hacia la eficacia de dichos derechos, sin necesidad de
gasto publico. Pensemos, por ejemplo, sobre el derecho al medio ambiente adecuado, donde determinados
acicates pueden ayudar a su logro (Caridad, Fortes e Isabel, 2019), o el derecho a pensiones adecuadas,
donde otros acicates pueden contribuir al mismo, al potenciar el ahorro privado, por ejemplo (Ponce, 2020a).

5. REFLEXIONES FINALES

La Union Europea (2017) ha destacado como los acicates son «una herramienta especialmente intere-
sante para responder a determinados desafios sociales, medioambientales y econdmicos».

Ahora bien, como también se indica, «no deben subestimarse los riesgos y limitaciones asociados a
su uso», entre ellos «la cuestion de quién decide el objetivo perseguido, es decir, lo que es deseable para
la persona o la sociedad. Si se trata de un responsable publico, puede orientar este objetivo, asi como el
nudge de manera oportunista; pero también, de forma menos intencionada, por falta de informacién, por
ejemplo».

Entre esos riesgos surge, como ya dijimos, el de una posible manipulacion, el cual se puede verse
agravado por el uso de la inteligencia artificial, como ha puesto de relieve la doctrina, creando el concepto de
hypernudging (Yeung, 2016) y el Consejo de Europa en su Declaracion sobre las capacidades manipulativas
de los procesos algoritmicos, de 13 de febrero de 2019 (Consejo de Europa, 2019).

Pero este tema ya debera ser objeto de otros analisis futuros especificos. En todo caso, tanto las opor-
tunidades que abren los acicates como sus limites y problemas no podran ser tratados adecuadamente sin
acudir también a la Ciencia Juridica.
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RESUMEN

El presente estudio analiza la situacion actual del uso de nudges para enfrentar la pandemia de la
COVID-19. Se presentan las justificaciones tedricas y practicas para el uso de los nudges durante una
pandemia, asi como ejemplos concretos, estudio de patrones y limitaciones del enfoque. Los nudges
pueden considerarse como una herramienta complementaria a las restricciones de comportamiento que
se han presentado en la mayoria de los paises. Su enfoque puede ser efectivo a la hora de lograr los
cambios de comportamiento necesarios para reducir el nimero de contagios, como incentivar a la gente a
quedare en casa o lavarse las manos de forma regular.
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ABSTRACT

The present study explores the current situation of the use of nudges to face the COVID-19 pandemic.
The paper presents theoretical and practical explanations for the use of nudges during a pandemic, as
well as concrete examples, patterns and limitations of the approach. Nudges can be considered as a
complementary behavioural tool to the restrictions that have been imposed in several countries. This
approach can be effective in bringing the behavioural changes needed to reduce the number of infections,
such as encouraging people to stay home or washing their hands on a regular basis.
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1. INTRODUCCION: LA PANDEMIA DE LA COVID-19 Y LOS NUEVOS COMPORTAMIENTOS
DE LA POBLACION

En diciembre de 2019, las autoridades chinas notificaron 27 casos de neumonia de origen desconocido.
Los casos fueron vinculados a un nuevo tipo de coronavirus SARS-CoV-2 que causa la enfermedad por co-
ronavirus COVID-19. Tanto este nuevo virus como la enfermedad que provoca eran desconocidos antes de
que estallara el brote en Wuhan (China) a finales de 2019.

Actualmente la COVID-19 es una pandemia que ha alterado la vida de la gran mayoria de la poblacién
mundial. Mas de seis meses desde los primeros casos oficiales en China, los contagiados se cuentan por
millones y los muertos oficiales entre enero y julio de 2019 son mas de 500.000. La expansion del virus los
meses posteriores afectd con especial gravedad a Europa y Estados Unidos, que impusieron duras medidas
para controlar el virus. Meses después, se extendioé también por zonas del Sur de Asia y Latinoamérica.

En Espania, los datos de la segunda ronda del estudio ENE-COVID dejan entrever el porcentaje apro-
ximado de poblaciéon que se contagio durante los primeros meses de la pandemia. Segun estos estudios
sero-epidemioldgicos realizados por el Ministerio de Sanidad, la prevalencia estimada de anticuerpos IgG
frente al SARS-Cov2 en la poblacién espafola es de un 5,21 % (Ministerio de Sanidad, 2020). Es decir,
aproximadamente 2.5 millones de espafioles fueron contagiados durante los primeros meses de la pande-
mia. Con fecha de mediado de julio de 2020, en Espaiia las cifras oficiales saldaban una cuenta de mas de
28.000 fallecidos. Sin embargo, para el mismo periodo otros estudios ponen la cifra de fallecidos en Espafa
mas cercana a las 45.000 personas (Romero, 2020).

El virus en Espafia fue contenido gracias a una serie de medidas estrictas que implicaron el confina-
miento de toda la poblaciéon espafiola durante casi tres meses. De hecho, segun una investigaciéon de la
Universidad de Oxford, Espafia fue uno de los paises que aprobd las restricciones mas duras tras el estallido
de la pandemia (Hale et al., 2020). Sin embargo, cuando algunas de las medidas mas estrictas fueron le-
vantadas y se comenzo6 una nueva fase conocida como la «nueva normalidad», el nUmero de contagios fue
creciendo de forma exponencial de nuevo. En el momento de escribir estas lineas, Espafia se ha convertido
en el pais europeo con la mayor tasa de contagios (RTVE.es, 2020).

La situacién va cambiando cada dia y es muy complicado hacer predicciones y analisis a largo plazo
de los efectos del virus, ya que depende enormemente de como evolucione en los préximos meses y de la
rapidez con la que lleguen las vacunas. Sin embargo, podemos empezar a estudiar las diferentes respuestas
que los gobiernos de todo el mundo han tenido durante los peores meses de pandemia y cdmo el comporta-
miento de los ciudadanos ha influido en esa evolucion.

Larespuesta a la COVID-19 ha sido muy diferente entre paises, y dara pie a afios de estudio en ciencias
sociales sobre las interconexiones entre la credibilidad y confianza en las instituciones, la respuesta ciuda-
dana, las capacidades de respuesta publica y la toma de decisiones.

En lo referente a la ciudadania, la mayoria de los gobiernos europeos concentré su actividad en impo-
ner medidas restrictivas para frenar la expansion del virus. Medidas de confinamiento que han reducido las
libertades individuales, como libertad de movimiento y de reunion.

Las medidas de confinamiento estricto como las vividas en Espafa durante el estado de alarma, si
bien fueron efectivas para bajar la curva de contagios en su peor momento, no son un modelo que pueda
ser extendido ad infinitum. El confinamiento tiene un efecto muy pernicioso en la economia de un pais.
Ademas, tiene muchos efectos negativos en la salud mental de las personas y otros indicados sociales
(Brooks et al., 2020).

La unica manera que tenemos de controlar el virus mientras no haya vacuna, es por medio del cambio
de comportamiento de la poblaciéon. La naturaleza de la COVID-19 lleva a considerar la importancia que pue-
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dan tener medidas efectivas basadas en el comportamiento. Hasta que el acceso a una vacuna se extienda
de forma que una parte significativa de la poblacidn esté inmunizada, se necesitan medidas de contencién
que los epidemidlogos denominan «intervenciones no farmacéuticas» (Wang et al. 2020), entre las que
incluyen distanciamiento social, lavado de manos o uso de mascarillas. En otras palabras, cambios de com-
portamiento. La pregunta que muchos gobiernos intentan responder ahora es, ;como conseguir y mantener
esos cambios de comportamiento de forma efectiva?

El cumplimiento de estas medidas tiene un efecto directo en la salud publica, ademas de impacto en las
oportunidades para salvar miles de vidas. Cuando un comportamiento se multiplica por toda la poblacion, un
aparente pequeino cambio tiene el poder de acelerar o frenar una pandemia. Esta situaciéon pone el estudio
y analisis de los comportamientos en el centro de las decisiones publicas.

Existen algunos comportamientos que se han adoptado durante la pandemia, entre los que destacan
algunos’:

* Quedarse en casa.

* Mantener la distancia social al menos 2 metros con otras personas.
* Llevar mascarilla.

+ Lavarse las manos de forma frecuente por al menos 20 segundos.
» Desinfectar superficies.

» Toser o estornudar hacia el codo.

Algunos de estos comportamientos como lavarse las manos de forma frecuente se desarrollan en base
a habitos ya previamente existentes. Pero otros comportamientos son completamente nuevos, como mante-
ner la distancia social. Esto crea dificultades afiadidas para los ciudadanos a la hora de cumplir algunas de
estas medidas y nos lleva a la pregunta esencial que se lleva intentando responder en disefio de politicas
publicas desde hace décadas: ;Como se crean y consolidan nuevos habitos en el comportamiento de la
poblacién?

Este articulo intenta responder a algunas preguntas y exponer la justificacion, implementacion y limita-
ciones del uso de nudges para luchar contra el virus. El tema es altamente relevante, ya que como explica
la Organizacién Mundial de la Salud (OMS): «la perspectiva del comportamiento es valiosa para informar
la planificacion de medidas adecuadas para responder a la pandemia» (OMS, 2020b). De hecho, la OMS
ha creado una herramienta online usando la ciencia del comportamiento y esta contratando expertos en el
terreno (OMS, 2020a)2.

La experiencia de la OMS durante afios, enfrentandose a diferentes pandemias, les ha expuesto la im-
portancia de contener epidemias cambiando comportamientos. En estos casos, las medidas son mucho mas
cognitivas que médicas. Los nudges (o impulsos, en castellano) son estimulos que conscientemente se si-
tuan en el entorno o en los mensajes que reciben los ciudadanos para guiar sus decisiones. Muchos de ellos
derivan de la investigacion experimental y estan orientados a mejorar la educacion o la salud de la poblacion
(Hummer & Meadche, 2019). Son herramientas necesarias para consolidar los habitos de comportamiento,
especialmente tras la primera ola de contagios cuando los ciudadanos dejaron de sentir el riesgo inmediato
y existe una sobrecarga psicolégica por el shock de la situacion.

En la siguiente seccion se presentan las razones por las cudles los nudges pueden ser una herramienta
util en ciertos contextos, complementarias a las actuales restricciones que no siempre han conseguido los
objetivos esperados. A continuacion, la seccion 3 observa en mas detalle la justificacion tedrica y mecanis-
mos psicoldgicos que llevan al cambio de comportamiento en una pandemia y como se pueden usar para
disefiar nudges. La seccién 4 presenta una serie de nudges desarrollados durante los primeros meses de
la pandemia en diversos paises, especificamente para mantener la distancia social y lavarse las manos de
forma regular. A continuacion, la seccion 5 recopila las lecciones de los nudges existentes para informar el
posible disefio de futuras intervenciones publicas. Finalmente, la seccién 6 presenta las conclusiones y limi-
taciones del uso de nudges para enfrentar la pandemia de la COVID-19.

' La lista de los principales comportamientos recomendados se puede encontrar en la web de la Organizacion Mundial de Sa-
lud: “Coronavirus disease (COVID-19) advice for the public”. Disponible en: https://www.who.int/emergencies/diseases/novel-coronavi-
rus-2019/advice-for-public.

2 El proceso de seleccion de expertos de la OMS se puede encontrar en “Call for experts on behavioural insights and sciences
for public health” del 3 de Marzo 2020. Disponible en: https.//www.who.int/news-room/articles-detail/call-for-experts-on-behavioural-
insights-and-sciences-for-public-health.
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2. ;POR QUE NECESITAMOS NUDGES? LIMITACIONES DE LAS RESTRICCIONES PARA
INCENTIVAR COMPORTAMIENTOS

Introducir nuevos comportamientos en la poblacion ha sido histéricamente un reto complejo para los
decisores publicos. La mayoria de las medidas que han buscado incentivar comportamientos positivos se
han basado tradicionalmente en ofrecer incentivos positivos, como pequeias recompensas econémicas, 0
negativas como multas, sanciones o prohibiciones (Thaler & Sunstein, 2009).

En Espafia, las medidas para incentivar el cambio de comportamiento frente a la COVID-19 han seguido
esta linea. Durante los ultimos meses, se ha creado un nuevo cuerpo normativo desarrollando sanciones
por algunas actividades que pueden aumentar el riesgo de contagio, por ejemplo, prohibiendo reuniones de
mas de 10 personas. Cada comunidad autdbnoma ha decidido cual es el castigo proporcional por algunos
de estos comportamientos, que pueden llegar hasta los 3.000 euros por ir a una fiesta sin mascarilla (Bo-
hérquez, 2020). Estas medidas sancionadoras habrian sido incomprensibles y politicamente inviables si no
hubiéramos sufrido la peor catastrofe sanitaria en mas de 100 afos.

El problema es que muchas de estas medidas no son negativas de por si, ni parecerian sancionables
en condiciones normales. Es mas, son parte natural del comportamiento basico de los individuos, que ade-
mas mejoran enormemente su situacion psicolégica en un momento donde mas se necesita. Reunirse con
amigos, socializar, es un elemento esencial del ser humano y preséntalos de forma permanente como un
comportamiento punitivo puede crear efectos perversos (Umberson & Montez, 2010).

En general, los espafioles han respondido adecuadamente y cumplieron con las peticiones de las auto-
ridades sanitarias. La mayoria de los espafioles cumplieron con las estrictas medidas impuestas durante los
peores meses de la pandemia. Esto se observa en varios indicadores, como lo datos de movilidad presen-
tados por Google, que mostraron que el 90 % de los espafioles no se movié de su zona durante el confina-
miento, un porcentaje mas alto que otros paises de su entorno (Google, n. d.).

De igual forma, el uso de mascarillas se ha generalizado antes incluso de imponer su obligatoriedad
en la mayoria de las comunidades autonomas. Segun datos del centro demoscépico YouGov, Espafia fue
el pais que tuvo un crecimiento exponencial mas rapido en el uso de mascarillas y el pais europeo cuyos
ciudadanos afirmaban estar mas dispuestos a usarlas (Smith, 2020).

Sin embargo, el nuevo aumento de los contagios y el enorme impacto que han tenido los rebrotes ha
llevado a considerar si este enfoque es el mas adecuado. Al no tener evidencia clara de qué esta causando
la mayoria de los rebrotes, las autoridades estéan imponiendo restricciones y medidas punitivas sobre la
poblacion. Sin embargo, otros paises con medidas mucho mas laxas en el cumplimiento de estos compor-
tamientos han tenido rebrotes mas controlados y gestionables que Espafia, lo que hace indicar que no solo
es una cuestion de imponer de forma estricta la obligatoriedad del uso de mascarillas en todos los espacios
y la distancia social. La comunidad médica esta de acuerdo en que estos comportamientos son esenciales,
pero también hay otros elementos sistémicos. De hecho, un buen numero de expertos médicos en Espafa
concuerdan en que las capacidades de rastreo y de respuesta en la atencion primaria, asi como recursos
sanitarios o ventilacion adecuada son las principales causas de por qué en Espafa hemos sido incapaces
de controlar los rebrotes (Guell, 2020). Sorprendentemente, la mayoria de ellas no tienen vinculacién con el
comportamiento ciudadano, sino que su respuesta es institucional y politica.

De hecho, a nivel internacional hay expertos médicos pidiendo un cambio de enfoque generalizado.
Julia Marcus, epidemidloga y profesora de la Harvard Medical School argumenta que es normal que, aunque
las reuniones sociales sin tomar las medidas nos puedan producir indignacion, castigarlas por ley llevaria
aumentar la injusticia y no reduciria el nimero de infecciones (Marcus, 2020).

Estos expertos argumentan que existen casos de criminalizacion de comportamientos para evitar
la propagacion de un virus que no han funcionado. Por ejemplo, exponer a alguien al VIH —incluido con
actividades sexuales que no suponen ningun riesgo— es un crimen en paises como Estados Unidos o
Canada (Hasenbush et al., 2015). Y segun la mayoria de expertos médicos, estas leyes han sido un
completo fracaso, especialmente para proteger a comunidades marginadas y vulnerables (The Lancet
HIV, 2018).

Como con el VIH, la COVID-19 no actua igual en todas las clases sociales (Ford et al., 2020). Por tan-
to, la criminalizacion de estas actividades afectara mas a los grupos vulnerables. En Nueva York, la policia
demanda cumplir las medidas de distanciamiento social y casi todos los arrestos son entre la comunidad
negra y latina. Incluyendo casos con presencia de violencia policial (Southall, 2020). En Espafia y otros pai-
ses europeos, algunos discursos publicos fueron en la linea de sefialamiento de algunas poblaciones, como
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jévenes, inmigrantes o trabajadores del campo?®. Existen casos muy destacados, como el pueblo en la Isla de
Gran Canaria que monté barricadas para impedir la entrada de inmigrantes por riesgo de contagio, aunque
todos habian dado negativo en los test (Alamo, 2020).

Alternativamente, en algunas regiones como el Distrito de British Columbia en Canada, se ha vinculado
su bajo nivel de contagios con el enfoque llevado por las autoridades y su intencién de no involucrar a la
policia mas de lo necesario (Obliko, 2020). La responsable de salud de la provincia canadiense, en base a
su amplia experiencia con el Ebola, argumenta que la mejor forma de promover comportamientos positivos
durante emergencias sanitarias es por medio de una comunicacion clara y empatica, no con medidas puni-
tivas (Porter, 2020).

Bajo estas circunstancias, seria Util considerar un enfoque complementario al de las restricciones que
permita en cierta medida relajar algunas de estas medidas cuando sea posible, pero sin que eso conlleve un
aumento automatico de las infecciones. Para ello, los nudges pueden ser un instrumento adicional en la caja
de herramientas de los decisores publicos.

3. COMPORTAMIENTOS VIRALES. SESGOS Y MECANISMOS PSICOLOGICOS
DE COMPORTAMIENTO DURANTE UNA PANDEMIA

Cuando se disefian soluciones publicas, es facil reconocer barreras fisicas y econémicas que impiden
su cumplimiento, pero los decisores se olvidan de las barreras psicoldgicas de forma regular. En general, la
poblacién tiende a pensar las elecciones sobre su comportamiento, especialmente en momentos de pan-
demia mundial, estan basadas puramente en decisiones racionales, alimentadas en la mejor informacion
posible. Pero la evidencia de la ciencia del comportamiento y psicologia social demuestra que este no suele
ser el caso (Gigerenzer & Gaissmaier, 2011). Para disefiar un nudge que sea efectivo, antes hay que analizar
los comportamientos deseables y entender cuales son las barreras que estan impidiendo su cumplimiento.

Un elemento central en el estudio de barreras psicoldgicas durante una pandemia es el tipo de comuni-
cacion y estrategias llevadas a cabo para informar de forma efectiva a la poblacién. Expertos en pandemias
han investigado este elemento, destacando la dificultad que implica que la comunidad comprenda estos
mensajes basados en la salud publica. No solo centrados en protegerse a uno mismo, sino en proteger a los
demas. Por ello, se han creado herramientas como la Communication for Behavioural Impact (COMBI), una
herramienta para mejorar la comunicacién basada en nudges (OMS, 2012).

Encontrar el nudge correcto no consiste en probar todas las estrategias psicologicas a la vez ni en copiar
los que funcionaron en otros espacios y replicarlos sin mas. Se necesita una revision previa detallada del con-
texto y de la situacion en el que se quiere aplicar, entendiendo las barreras existentes en ese espacio o grupo
poblacional (Martela & Riekki, 2018). Los expertos en economia del comportamiento y disefio de nudges
insisten que la primera pregunta a responder es qué tipo de sesgos cognitivos existen y dificultan la adopcion
de comportamientos positivos en esa localizacién geografica o sector de la poblacion (Abendroth-Dias, 2020).

Para entender cuales son las barreras que estan confrontando con esos comportamientos, existen mo-
delos como el modelo COM-B de la Univerity Collegue of London que facilita dicho analisis (West & Michie,
2020). Segun el modelo, para que la poblacién introduzca nuevos comportamientos se necesitan tres condi-
ciones: Capacidad, Oportunidad y Motivacion. Esto significa que, por ejemplo, la poblacién deberia conocer
cémo lavarse las manos de forma correcta, tener agua y jabon cerca, y entender la importancia de dicha
accion para luchar contra la COVID-19. Observando dicho modelo, podemos investigar qué barreras existen
para comportamientos especificos en un grupo particular de poblacion.

Existen, sin embargo, elementos que afiaden dificultad al andlisis. La teoria psicoldgica expone que la
mayoria de los seres humanos tiene tres necesidades psicoldgicas basicas, que se pueden encontrar en
la mayoria de los contextos, paises y poblaciones. Son la necesidad de autonomia, de competencia y de
relacionalidad o parentesco (Ryan & Deci, 2017). La autonomia implica la capacidad de tomar decisiones
sobre las propias necesidades. La competencia implica la interaccion con el entorno y reconocer la posi-
bilidad de marcar la diferencia. Y la relacionalidad es la necesidad de conexién con otras personas. Todos
los individuos, independientemente de su personalidad y situacion, tienen estas necesidades psicolégicas
(Michie et al., 2011).

3 Para conocer el caso de Italia como ejemplo, véase el articulo del New York Times, “As Coronavirus Reappears in Italy, Mi-
grants Become a Target for Politicians”. URL: https://www.nytimes.com/2020/08/28/world/europe/coronavirus-italy-migrants.html.
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Parte de lo que hace tan complejo el cambio de comportamiento para enfrentar a la COVID-19 es que
los cambios que se buscan afectan de una u otra manera a estas necesidades psicologicas. Un nudge
efectivo necesitara ser disefado para aumentar el sentimiento de autonomia, competencia y relacionalidad,
mientras intenta cubrir las barreras del cambio de comportamiento. Ademas, hay que considerar las circuns-
tancias antropoldgicas especificas de cada territorio, que pueden incluir en la motivacién de los ciudadanos
a cumplir con ciertas medidas.

Dada la naturaleza de la pandemia, que demanda intervenciones que motiven el cambio de compor-
tamiento a nivel macro y entre varios sectores, se han presentado varios nudges y otras intervenciones en
varios paises que motiven a adoptar estos comportamientos, basados en normas sociales, deber civico,
empatia y confianza en la ciencia. La investigacion ha sido rapida y se actualiza con mucha regularidad, de
forma que los resultados hay que tomarlos con precaucion. En la siguiente seccidon se presentan algunos
ejemplos que se han desarrollado durante los primeros 6 meses de la pandemia.

4. EJEMPLOS DE NUDGES PARA ENFRENTAR LA PANDEMIA DE LA COVID-19

Algunas organizaciones y gobiernos locales y nacionales ya han comenzado a investigar la aplicacién
de nudges en sus regiones. Por ejemplo, el Behavioural Inisights Team (BIT) ha desarrollado aproximada-
mente 40 experimentos entre mas de 80,000 personas probando diferentes nudges en temas claves como
el lavado de manos, mascarillas y mantener la distancia social (Halerm & Harper, 2020).

La comunicacion durante una pandemia es clave y el uso de diferentes mensajes puede tener efectos
muy diferentes. Desde las grandes campafias gubernamentales para incitar a la gente a quedarse en casa,
hasta pequefios podsteres y folletos que incentiven a lavarse las manos de la forma correcta.

A simple vista, el uso de uno u otro mensaje puede parecer un asunto menor en momentos tan criticos
como el actual. Sin embargo, la evidencia empirica demuestra que es una cuestidon a tener en cuenta si
queremos que los recursos publicos dedicados a luchar contra la pandemia sean efectivos y reduzcan los
contagios al menor coste posible, tanto econdmico y psicoldgico.

La forma para evaluar la efectividad de los nudges se basa normalmente en experimentos rigurosos,
también conocidos como ensayos controlados aleatorios (Randomised Controlled Trial en inglés, o RCT).
Los RCTs son considerados como el «estandar de oro» en la evaluacién de impacto de politicas publicas.
Ofrecen la posibilidad de comparar una intervencién o un mensaje especifico a un grupo de poblacion, frente
a un grupo de control elegido aleatoriamente que no recibe este mensaje. Con un experimento bien disefado
y con suficiente poder estadistico (una muestra grande y representativa), se asegura que no hay variables
externas influyendo en el resultado. Por tanto, cualquier diferencia entre el grupo de tratamiento (que recibe
el nudge) y el grupo de control es exclusivamente causada por el impacto del nudge.

Para probar los nudges de forma rapida y sencilla, muchos gobiernos se han sostenido en experimentos
online, conocidos como «A/B test», donde una muestra poblacional se divide en dos 0 mas grupos aleatoria-
mente, y cada uno recibe un mensaje diferente via email, SMS, redes sociales o carta postal.

Durante los ultimos meses, se han elaborado experimentos sobre nudges en diferentes materias. Una
seleccion de los nudges mas relevantes se presentan a continuacion.

4.1. Nudges para promover el lavado de manos

Lavarse las manos es un habito sanitario que ya se recomendaba antes de que la pandemia hiciera
estragos en la poblacion. Sin embargo, muchos estudios han demostrado la dificultad de hacerlo de forma
efectiva y consistente (De Buck et al., 2017).

En 2008, un estudio en Reino Unido demostré que el 28 % de personas que se encontraban de camino
al trabajo tenian bacterias fecales en sus manos (Judah et al., 2010). Este ha sido un problema generalizado,
que se ha encontrado hasta en profesionales sanitarios. Un 70 % de las infecciones en hospitales, que matan
casi a 100.000 personas al afo en Estados Unidos, podrian evitarse si los profesionales sanitarios siguieran
los protocolos sanitarios recomendados, incluyendo el lavado de manos (Umscheid et al., 2011).

Se han probado diversas intervenciones para motivar a la gente a lavarse las manos de forma consis-
tente. (Vindigni et al., 2011). Muchas han resultado dificiles de evaluar, ya que la gente tiende a reportar
mayor lavado de manos del que hace realmente y muchas veces es complicado mantener esos comporta-
mientos en el tiempo (Manun’Ebo et al., 1997).
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Este tipo de comportamientos son dificiles de explicar desde una perspectiva puramente utilitarista. Si
fuera un problema exclusivamente de acceso fisico al recurso, no tendria por qué estar relacionado con una
barrera cognitiva. De hecho, la evidencia demuestra que ofrecer mas puestos de lavado tiene un efecto po-
sitivo en el aumento de esta practica (Pickering et al. 2018). Sin embargo, no es suficiente para extender su
uso generalizado, ya que existen razones cognitivas mas complejas que limitan esta practica.

Se han considerado explicaciones tedricas basadas en economia del comportamiento sobre cuales
son las barreras cognitivas que nos dificultan hacer el lavado de manos de forma efectiva. En este caso,
se cumplen las condiciones de capacidad, oportunidad y motivacién necesarias para motivar el cambio de
comportamiento con el uso de nudges.

Existe evidencia demostrando que las limitaciones de atencidn y esfuerzo naturales a cualquier ser
humano afectan a este tipo de medidas que son aparentemente sencillas. Fatiga, agotamiento psicolégico,
procrastinacion y otros sesgos afectan a nuestra habilidad de cumplir con el lavado de manos en condicio-
nes normales (Dai et al., 2015). Es un claro ejemplo de lo que se conoce como la brecha entre intencion y
cumplimiento: Aunque tengamos la intencién de lavarnos las manos, en el contexto inmediato no lo hacemos
(Sheeran & Webb, 2016). En época de pandemia, puede ser que la atencién de los ciudadanos esté puesta
en otras medidas mas visibles como la mascairilla, lo que hace que accidentalmente le quiten importancia al
lavado de manos. Con esta informacion, la ciencia del comportamiento ofrece una sélida base para disefar
nudges que confronten con las barreras reales de la poblacion a la hora de lavarse las manos.

Un nudge en forma de recordatorios en el momento adecuado pueden ayudar a romper con esa brecha.
En Reino Unido se experimentoé con el uso de diferentes nudges en dispensadores de jabon en estaciones
de tren. El mas efectivo, basado en el uso de normas sociales y comportamiento socialmente aceptable, au-
mento el uso de jabdn mas de un 10 % (Judah et al., 2009). En este caso, el elemento de relacionalidad de-
mostré ser particularmente importante, aunque el impacto de los nudges variaba enormemente por género.

Ya cuando la pandemia estaba presente, BIT estudié sobre la poblacion britanica el efecto de diferentes
nudges que se llevaron a cabo en varios paises. Se evaluaron 7 folletos utilizados por las autoridades de sus
respectivos paises, para identificar cuales son los principios clave que ofrecian un mejor desempefio, tanto
en intencién de cumplir con las instrucciones como en valoracion y memorizacién del mensaje (Egan, 2020).

Todos los mensajes mostraban diferentes disefios y formas de lavarse las manos para hacer frente a
la COVID-19. Algunos utilizaban infograficos mas llamativos, otros se centraban en usar menos texto o en
explicar paso a paso como debia de hacerse el lavado de manos correcto. De todos ellos, los que tuvieron
mejor recepcion los utilizados por las autoridades de Taiwan, Singapur y Reino Unido. Los tres tenian en co-
mun que explicaban en sencillos pasos y de forma visual como lavarse las manos correctamente, de forma
que ampliaban la autonomia de los receptores.

Cuando los gobiernos comunican sobre este tipo de ejercicios, tienen que enfrentar un dificil equilibrio
entre proveer de suficiente informacion a los ciudadanos, pero no demasiadas que sea abrumador para el
receptor y pierda el interés. Recientemente en Bangladesh, se presentaron diferentes nudges en estaciones
de lavado de manos a las afueras de mezquitas, mercados y estaciones de autobus. Un grupo de investiga-
dores experimentd con los nudges sobre mas de 2000 personas y llegaron a la misma conclusién: Ofrecer
una guia visual paso a paso aumentaba el lavado de manos (Brown et al, 2020). Sin embargo, afiadir dema-
siados detalles acaba obstaculizando la eficacia del mensaje, ya que el sentimiento de autonomia quedaba
eclipsado por otras barreras cognitivas. El mensaje mas efectivo conseguia aumentar en 10 puntos porcen-
tuales la probabilidad de que las personas recordaran como lavarse las manos adecuadamente (no olvidarse
de las palmas y los pulgares, asi como hacerlo durante 20 segundos). Pero afiadir mas pasos al proceso
llevaba a que casi unos 5 puntos porcentuales menos recordaran alguno de los detalles mencionados.

Los nudges también pueden ser muy valiosos para promover el lavado de manos en los colegios y
universidades. En Filipinas se habian probado una serie de campafas de comunicaciéon que aumentaron la
sensibilizacion sobre el lavado de manos, pero que no consiguieron realmente aumentar su uso efectivo (De
Bruck et al., 2017).

Tras varios fracasos, el Departamento de Educacién colaboré con UNICEF y otras organizaciones para
probar una serie de nudges en la clase que incentivaran a los nifios a lavarse las manos. La intervencion, que
buscaba aumentar la autonomia y relacionalidad de los estudiantes, consistia en dibujar un sendero en el suelo
con huellas que llevara a los nifios hasta la zona de lavado de manos, donde se pusieron una imagen de 0jos
observando que los nifios se lavaban bien. Ademas, se incluyé un pdéster con informacién sobre como lavarse
y una flecha sefalando el uso del jabén. Estos nudges aumentaron 17 puntos porcentuales el lavado de manos
en comparacion con el grupo de control tras cuatro meses después de su colocacion (Huang et al, 2020).
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Este nudge aparentemente simple y muy barato (60$ por escuela), resulté tener un efecto mucho mas
grande vy significativo que otras medidas y nudges basados en aumentar el sentimiento de competencia que
se habian evaluado previamente en colegios.

En otras ocasiones, no solo importa el mensaje y quién lo recibe, sino quien lo envia. Esto se debe a
que una norma social es un conjunto de comportamientos individuales que una poblacién entiende como
socialmente aceptada por el resto o no. Si el mensaje es recibido por gente de alto prestigio social, puede
tener mayor efecto que viniendo de una cuenta oficial ya que aumenta el sentimiento de relacionalidad, como
ha ocurrido en otras areas de comunicacion politica (Hayes, 2008).

En India, un grupo de investigadores entre los que se encuentra el reciente Premio Nobel de Economia
Abhijit Banerjee, evaluaron un nudge presentado por el mismo Banerjee, un personaje muy conocido en
India desde que gand el Nobel. 25 millones de indios recibieron un SMS con un clip de 2.5 minutos, donde
Banerjee les pedia personalmente que reportaran si tenian sintomas a las autoridades sanitarias. Diferentes
modelos de nudge fueron presentados y comparados con un grupo de control de 3 millones de individuos,
que solo recibieron informacion dirigiéndoles a fuentes de informacioén publica para saber mas sobre cémo
actuar frente a la pandemia (Banerjee et al., 2020).

El nudge surtio un efecto estadisticamente significativo en los principales indicadores: Doblé el nUmero
de registros de sintomas a las autoridades, redujo el movimiento entre diferentes poblaciones casi un 20% vy
aumento el lavado de manos un 7 %. Incluso aumentoé un 2% el uso de mascarillas, algo que ni siquiera se
mencionaba en ninguno de los nudges.

De esta forma, podemos saber que el rol de los comunicadores tiene un enorme efecto que los diferen-
tes gobiernos deberian considerar si quieren mejorar su comunicacion con el cumplimiento de las medidas
higiénicas. Ademas, dada la experiencia previa sobre intervenciones para promocionar el lavado de manos,
otro elemento altamente efectivo es intentar convertirlo en un acto habitual.

Los habitos son acciones que tomamos sin ser plenamente conscientes. Comparar el lavado de manos
con un comportamiento habitual y automatico puede resultar en un uso mas extenso (Aunger et al., 2010).
Un nuevo poster del gobierno britanico va en esta linea, vinculando el lavado de manos con actividades
regulares: Ir al trabajo, sonarse de la nariz y comer*.

Esta idea también parece haber funcionado para aumentar el uso de mascarillas. Un experimento re-
ciente en lllinois, Estados Unidos, parece indicar que vincular el uso de mascarillas con medidas de pro-
teccion existentes y muy extendidas, como ponerse el cinturédn o un casco, puede aumentar ampliamente
su uso. Ninguno de los otros mensajes y estrategias que probaron las autoridades tuvo un efecto estadis-
ticamente significativo a la hora de persuadir a los americanos a ponerse la mascarilla, aun sabiendo que
pueden estar sujetos a multas si no las llevan puestas (Wittenberg, 2020).

4.2. Nudges para incentivar a la poblacién a quedarse en casa

Durante los peores momentos de la pandemia, muchos gobiernos instaron a sus ciudadanos a ais-
larse en casa y no salir si no es por razones de urgencia. Esta medida logré reducir la curva de conta-
gios en los peores momentos de la pandemia, pero también ha tenido muchos efectos negativos, tanto
econdmicos como psicologicos. La evidencia demuestra que los efectos mentales de la cuarentena son
extensos, substanciales y pueden mantense en el tiempo, aunque la cuarentena haya acabado (Brooks
et al., 2020). Por ello, la forma de comunicar sobre este tipo de medidas necesarias pero muy duras es
crucial.

Algunos gobiernos locales en Estados Unidos se dispusieron a probar diferentes nudges que sirvieran
para incentivar a la gente a mantener la distancia social y aislarse en casos necesarios. Existen experimen-
tos en mas de 10 ciudades de USA Yy los resultados estan empezando a emerger (Bloomberg Cities, 2020).
Ciudades como Fayetteville, Kansas City y Newark han usado diferentes pésteres y folletos, asi comunica-
cion online y en redes sociales.

En Newark, el mensaje mas efectivo basado en el sentimiento de relacionalidad decia: «Los trabaja-
dores que estan en primera linea estan poniendo su vida en riesgo para mantenerte a salvo. Es tu deber
quedarte en casa y ayudar a proteger a otros durante esta crisis». La gente afirmo entender este mensaje de
forma mas clara que otros, y les ayudé mas a recordar las guias de actuacion a seguir.

4 El poster se puede consultar en: https://www.britishports.org.uk/system/files/circulars/2020.03.09_a4_poster.pdf.
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En Nueva Orleans, se probaron variaciones del mismo SMS pero apoyado en diferentes normas socia-
les. El mensaje mas sencillo «Quédate en casa. Salva vidas», se compar6 con otros dos nudges, uno cen-
trado en la responsabilidad y obligacién («Es tu deber quedarte en casa»), y el sentimiento de reciprocidad
(«Enfermeros, doctores y personal sanitario van a trabajar por ti. Quédate en casa por ellos»). De nuevo, el
mensaje de reciprocidad resultd ser el mas efectivo (Bloomberg Cities, 2020).

En Europa, durante la primera ola la mayoria de gobiernos nacionales y locales usaron mensajes si-
milares para incentivar a la gente a quedarse en casa. Por ejemplo, el Ayuntamiento de Roma experimentd
con diferentes nudges en el peor momento de la pandemia y encontré que, entre los jévenes, el mensaje
sobre externalidades («puedes infectar a 45 personas») y normas sociales («la mayoria de italianos piensa»)
llevd a mas italianos a quedarse en casa. Pero estos nudges no influian tanto a otros grupos de poblacion
(Schinalia et al., 2020).

En Reino Unido, también estan probando varios nudges entre poblacion objetivo. Especificamente,
incitando a aquellos que mostraban sintomas a que se aislaran rapidamente, al igual que las personas con
vulnerabilidades previas.

El sistema de salud britanico (conocido por siglas en inglés, NHS) esta experimentando con varios
tipos de SMS, justificados en diferentes comportamientos (Burd & Coleman, 2020). EI NHS llegé a enviar
en total 7 millones de SMS en una semana con diferentes nudges. Previo al experimento, comprobaron la
disposicion de los britanicos a recibir SMS por parte del NHS, y los resultados fueron esperanzadores: El
85% estaba de acuerdo en recibir mensajes para estar informados, incluso el 60 % decia estar de acuerdo
con recibir uno al dia. Usar canales de comunicacion alternativos y mas directos en momentos de urgencia
tiene un impacto fuerte sobre la poblacién y el uso de SMS puede ser una herramienta util para mejorar la
comunicacion directa con la poblacion.

De hecho, el experimento ha ofrecido una enorme cantidad de informacién extra al servicio de salud.
En el SMS se pedia a los receptores que respondieran al mensaje informando sobre su situacion y si tenian
sintomas, para ver cémo estaban evolucionando, ayudando al servicio de salud a prever y organizar cuanta
gente ingresaria en las proximas semanas, de forma que se supieran cuantos recursos iban a necesitar.
Ademas, se analiz6 las respuestas que recibieron de los SMS para identificar cuales eran las principales
preocupaciones sanitarias de los ciudadanos y poder darles respuesta.

Los nudges son una herramienta util para encomendar a la gente a quedarse en casa en los peores mo-
mentos de la pandemia siempre y cuando se cumplan las condiciones de capacidad, oportunidad y motivacion.
Ademas, la evidencia demuestra que ofrecer una explicacion clara y racional sobre por qué es necesario el
aislamiento de una parte de la poblacién puede proteger sobre los efectos psicoldgicos de la cuarentena, pro-
tegiendo la salud mental y el bienestar de aquellos que tienen que mantenerse aislados (Brooks et al., 2020).

Pero los nudges pueden ser Utiles tanto durante la época de confinamiento, como a la hora de comu-
nicar coémo se pretende salir de ella. La comunicacion gubernamental en esos casos debe tener en cuenta
el enorme esfuerzo demandado. Aumentar la confusion y posible extensiéon de esas medidas podria tener
efectos negativos en su cumplimiento.

En ltalia, se observé que ir comunicando extensiones de la cuarentena aumenta las probabilidades de
que la gente no cumpla con las medidas de confinamiento, ya que produce expectativas que acaban por no
cumplirse y crean mas confusion. Sin embargo, el mismo estudio demostraba que informar desde el inicio
un mayor plazo de cuarentena, aunque luego acabe reduciéndose si las condiciones mejoran, aumentaba la
probabilidad de cumplimiento. (Briscese et al., 2020)

5. PATRONES IDENTIFICADOS Y ESTRATEGIAS DE EXITO PARA DISENAR NUDGES
DURANTE LA COVID-19

Como se ha visto en los ejemplos mencionados en la seccidn anterior, el disefio especifico e informacion
provista por los nudges tiene un gran efecto en su éxito y cumplimiento, especialmente cuando se desblo-
quea un motivador cognitivo incentivado por el sentimiento de relacionalidad, autonomia o competencia (Mi-
chie et al., 2011). Ademas, otros elementos como el emisor o el grupo receptor son muy relevantes a la hora
de mejorar la eficiencia de la comunicacién gubernamental para enfrentar la COVID-19. Algunos patrones a
considerar para mejorar la comunicacién gubernamental y los nudges son:

Segmentar mensajes por diferentes grupos demograficos: No todos los grupos poblacionales son igual-
mente propensos a ser influidos por los nudges, ya que el sentimiento de competencia o relacionalidad
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puede actuar de forma diferente. Por tanto, en ocasiones es necesario focalizar los esfuerzos de manera
efectiva en grupos especificos, por ejemplo, los jévenes (BIT, 2020).

Las personas jovenes, especialmente los hombres, tienden a recordar menos contenido de los mensa-
jes gubernamentales y su puntaje de retencion es menor. En general, las personas jévenes pasan menos
tiempo leyendo los materiales y comunicaciones oficiales. Ademas, son los que tienen a declarar una menor
conformidad con las instrucciones (Roy-Chowdhury et al., 2020). Por tanto, se necesitan mas estudios e
informacion que nos permitan dirigirnos a esos grupos de forma mas especifica.

Por ejemplo, un estudio centrado en los jovenes de Estados Unidos encontré que los nudges sefialando
el riesgo para personas mayores tenia poco efecto en cambiar sus actitudes y comportamientos, por lo que
el sentimiento de relacionalidad no surtié efecto en esta direcciéon (Utych & Fowler, 2020). Sin embargo,
sefalar también el riesgo para adultos jovenes hizo que los jovenes consideraran el coronavirus como un
riesgo mayor.

Reducir la carga cognitiva: La carga cognitiva que las personas pueden atender en situaciones nor-
males es limitada. En momentos de pandemia donde los niveles de ansiedad, frustracion e incertidumbre
aumentan exponencialmente, la carga cognitiva que podemos soportar se vuelve ain menor y por tanto el
sentimiento de autonomia se limita.

Una comunicacién gubernamental efectiva que logra la atencion de los ciudadanos, es aquella que de-
manda menor esfuerzo psicoldgico. Una mala comunicaciéon gubernamental que aumente la incertidumbre,
tenga poca claridad y conviccion puede tener efectos muy adversos en situaciones de urgencia (Burd &
Coleman, 2020).

Usar comunicacion clara y directa: Es crucial atender elementos que favorezcan la limitacion de la aten-
cion, como reducir el lenguaje complejo y los puntos de friccion. Por tanto, mensajes claros que pongan la
accion clave primero, y que sean cortos y directos ayudaran a su facil comprension.

En Reino Unido, el mismo mensaje usado para lavarse las manos con 52 palabras tenia peor grado de
retencion que con 34 palabras (BIT, 2020). A veces, incluso el uso exclusivo de imagenes puede ser mas util,
como hicieron en Portland con un péster para ayudar a mantener la distancia social (Bloomberg Cities, 2020).

Evaluar de forma continua: La situacion reciente esta cambiando de forma dramatica en muy poco
tiempo. Tanto que a veces es dificil para los ciudadanos seguir todos los cambios, nuevas restricciones y de-
mandas. Esto incrementa la confusién entre la poblacién y puede hacer que algo que funcionaba al principio
de la pandemia no funcione mas adelante (Everett et al., 2020).

Por ejemplo, un experimento que midié 3 diferentes nudges basados en diferentes comportamientos
sociales (enfatizando el beneficio personal, el beneficio social o ambos) tuvo resultados diferentes a lo largo
de la evolucioén de la pandemia: A principios de marzo, el nudge centrado en el beneficio publico y social
tuvo mas impacto que los otros dos. Sin embargo, a finales de abril volvieron a replicar el experimento y se
observé que los tres mensajes pasaron a ser igualmente efectivos (Jordan et al., 2020).

Por eso es necesario medir y evaluar de forma continua cual es la mejor forma de comunicacién en cada
contexto. Nudges basados en mostrar una victima identificable de la COVID-19, u otros basados en la sen-
sacion de deber y reciprocidad pueden funcionar mejor en ciertos momentos y solo en algunas poblaciones.
En otras incluso podria crear el efecto contrario al deseado. Por eso, es clave crear un sistema que permita
la evaluacion constante.

Contextualizar mensajes al nivel adecuado: Como se ha mencionado, el momento y el lugar es clave para
saber que un nudge pueda funcionar, al igual que la direccion del comportamiento que se quiera fortalecer.
Pero es importante reconocer la pandemia de la COVID-19 es un evento mundial, que esta afectando a todas
las partes del mundo con mayor o menos dureza, pero que ha trastocado la estabilidad de todo el planeta.

Por tanto, encuadrar el problema del coronavirus como algo excesivamente local puede no tener los efec-
tos deseados para mejorar el cumplimiento de las medidas de contencidn del virus, ya que el sentimiento de
relacionalidad necesario para el cambio de comportamiento no se orienta en esa direccion. Muchos nudges
que se han evaluado intentaron dar una perspectiva local y de comunidad. En Estados Unidos, ciudades como
Nueva Orleans quisieron recordar los mensajes de la época del Huracan Katrina para activar a la sociedad;
en Kansas se usaron nudges con la imagen de un famoso quarterback local, para aumentar la familiaridad de
los ciudadanos. Sin embargo, ninguno de estos mensajes fue realmente efectivo (Bloomberg Cities, 2020).

En general, los mensajes simples o que buscaban despertar el sentido del deber entre la poblacion e
incidian en el elemento social fueron mas efectivos que los mensajes localistas e individuales. Por tanto, un
nudge efectivo tendra un equilibrio basado en los comportamientos que se quieran promover, que respondan
a una motivacion concreta pero que no parezcan responsabilidad Unica de ese grupo poblacional.
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Usar mensajes positivos y empaticos: Los nudges que se han desarrollado estos meses parecen indicar
que los mensajes sociales y de beneficio publico tienen mejor recepcion que los Unicamente basados es
interés individual o en resaltar el elemento de obligatoriedad de cumplimiento. En general, la comunicacion
positiva y empatica aumenta la motivacion y ofrece buenos resultados en los lugares donde se ha probado.
Especialmente si venian acompafiados de cierto grado de flexibilidad y comprensién por parte de las autori-
dades, como ocurrié en Holanda o en Canada®.

6. CONCLUSION: IDEAS Y LIMITACIONES EN EL USO DE NUDGES PARA ENFRENTAR
LA COVID-19

El uso de nudges para enfrentar la pandemia de la COVID-19 ofrece un planteamiento complementa-
rio al enfoque generalizado, mas basado en el uso de herramientas coercitivas. Aquellas zonas y lugares
donde los nudges se han usado, se han provisto de evidencia e informacion util para mejorar la calidad de
la comunicacién gubernamental y ha facilitado a los ciudadanos el procesamiento de informacion urgente y
necesaria para el cambio de comportamiento efectivo.

Hay muchos otros terrenos donde los nudges podrian ofrecer aprendizajes utiles y optimizar las estrate-
gias nacionales para la reduccion de las medidas restrictivas y de confinamiento. Por ejemplo, promocionan-
do la adopcion de apps de rastreo, uso de mascarillas de forma adecuada, o evitar su malgasto y desperdicio
para no contaminar el medioambiente. También seria una herramienta enormemente Util para incentivar a
los ciudadanos a vacunarse contra la COVID-19 cuando el acceso a las vacunas sea generalizado.

El uso de este enfoque no significa que algunas prohibiciones y restricciones legales no sean necesa-
rias en ciertos casos. Ambos enfoques pueden compenetrarse y utilizarse en los momentos, ocasiones y
lugares donde vayan a ser mas efectivos. Los nudges pueden ser particularmente efectivos para incentivar
comportamientos, especialmente cuando no estamos hablando de un momento puntual de urgencia, sino
de un comportamiento que se tendra que desarrollar durante meses (Hummel & Maedche, 2019). Pero para
momentos excepcionales de colapso sanitario, tendran que venir acompafiados con medidas mas restricti-
vas ya que, por si solos, es poco probable que vayan a ser suficientemente eficaces.

El enfoque usado por los nudges también cuenta con limitaciones afadidas. Algunos expertos en el
disefo de nudges fueron presa de sus propios sesgos y al comienzo de la pandemia minimizaron enorme-
mente su peligro®. Incluso en paises donde este enfoque se ha utilizado de manera mas generalizada, como
Reino Unido, los nudges han servido como cabeza de turco para justificar errores politicos que nada tenian
que ver con la estrategia basada en la ciencia del comportamiento (The Guardian, 2020). Por tanto, el uso
de este enfoque puede causar problemas y servir como justificacion para que los responsables politicos no
tomen las decisiones necesarias en cada momento.

En definitiva, el uso de nudges durante una pandemia puede ofrecer grandes ventajas si se utiliza de
forma inteligente y moderada. Centrada especificamente donde la evidencia empirica demuestre que tiene
mayor efectividad. En esos casos, podria servir de alivio para los ciudadanos en algunos terrenos, de forma
que no sientan el peso de las prohibiciones constantes y disfruten de flexibilidad y libertad el mayor tiempo
posible, aun en tiempos de pandemia mundial.
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Incluso sin darnos cuenta de ello, nuestro dia a dia esta marcado por numerosas intervenciones cuyo
principal objetivo es afectar de manera directa o indirecta nuestro comportamiento ¢Quién no ha visto las
impactantes imagenes que se incluyen en los paquetes de tabaco? O el numero de calorias y tipos de nu-
trientes en las etiquetas de los alimentos? Tampoco sorprende ya a ningun joven que renueve el abono de
transporte ver la informacion sobre el descenso en la emision de CO2 por la utilizaciéon del transporte publico
o usar el GPS del mévil para poder llegar al destino deseado. La pandemia provocada por la COVID-19 no
ha hecho mas que reforzar el uso de este tipo de recursos para disminuir la capacidad de transmision del
virus: acceso a puntos de distribucion de gel hidroalcohdlico, marcas de distanciamiento social, asi como
recomendaciones para el uso de mascarillas.

El nuevo libro de Cass Robert Sunstein, Behavioral Science and Public Policy, es una magnifica intro-
duccion para todos aquellos que busquen conocer las premisas basicas que subyacen a este tipo de inter-
venciones. El libro de Sunstein aborda de manera sucinta pero rigurosa los principales hallazgos en areas
tan diversas como la psicologia cognitiva, la psicologia social y la economia del comportamiento, analizando
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cémo todo este conjunto de evidencia puede tener un impacto directo en la mejora del bienestar humano a
través de politicas publicas.

Desde un punto de vista analitico, el libro se centra principalmente en las implicaciones tanto filosofi-
cas como practicas de una categoria concreta del conjunto de herramientas disponibles para influir en el
comportamiento de las personas: los cada vez mas famosos nudges. A diferencia de otras intervenciones
mas coercitivas, como puede ser el caso de los mandatos y las prohibiciones, un nudge puede ser definido
como «una iniciativa que afecta el comportamiento de la gente sin imponer ninguna carga material ni ofre-
ciendo beneficios materiales significativos» (pag. 6)'. Dicho de otra forma, un nudge es «una intervencion,
proveniente de instituciones publicas o privadas, que afecta el comportamiento de la gente manteniendo su
libertad de eleccion» (pag. 4).

Durante los ultimos afios, tanto la aplicaciéon como el estudio sistematico de los nudges ha ganado en
prominencia, en especial tras la publicacion en 2009 del libro Nudge: Improving Decisions about Health,
Wealth, and Happiness, firmado por el mismo Cass Sunstein y el premio Nobel de Economia Richard Thaler.
Desde entonces, el debate académico se ha enriquecido considerablemente. Pero la cuestion de los nudges
no solo se ha quedado en sesudos y abstractos debates académicos, sino que numerosos gobiernos e ins-
tituciones han decidido hacer uso de esta profunda evidencia para aplicarla a politicas publicas concretas.
El Reino Unido, bajo el gobierno de David Cameron, fue uno de los pioneros con el establecimiento del «Be-
havioral Insights Team» [Equipo para el Conocimiento del Comportamiento]. Otros paises como Australia,
Alemania, Holanda, India o Qatar han establecido organismos de caracter similar en sus gobiernos. El mis-
mo Cass Sunstein trabajé como asesor de la Casa Blanca en la época de la presidencia de Barack Obama
con objetivos similares. Esta simbiosis entre conocimiento cientifico e instituciones publicas es un ejemplo
fantastico de como la ciencia es capaz de promover e informar politicas publicas basadas en evidencia, lo
que mejoraria significativamente el estandar de calidad de las mismas.

El libro de Sunstein esta dividido en tres partes. Una primera, donde se exponen los fundamentos ba-
sicos de los nudges. Una segunda parte, en la que el elemento principal es la descripcion de los principales
descubrimientos en materia de ciencia del comportamiento durante los ultimos afos. Y por ultimo, la tercera
parte finaliza con un profundo analisis de las implicaciones filoséficas. En lo que resta de reseiia me centraré
principalmente en las dos ultimas partes del libro.

Como he comentado anteriormente, decenas de politicas publicas han comenzado a estar directamen-
te influenciadas por los nuevos descubrimientos en materia de ciencias del comportamiento. Una de las
principales aportaciones de esta area de investigacion es la puesta en cuestion de uno de los axiomas mas
basicos sobre la naturaleza humana defendidos por las teorias de la eleccion racional. El fundamento de
estas teorias es que el ser humano tiene como principal objetivo la maximizacién de su beneficio (en nuestro
caso, bienestar) y, por tanto, existira una adecuacion total entre sus actos y la busqueda de este objetivo.
A pesar de que las teorias de la eleccion racional siguen siendo fundamentales y de uso constante en una
enorme variedad de areas de las ciencias sociales, los avances en materia de ciencias del comportamiento
ponen en cuestion las premisas basicas de los racionalistas: jrealmente el ser humano maximiza sus pre-
ferencias cuando toma decisiones? La respuesta inequivoca para la ciencia del comportamiento es que, en
algunas ocasiones, no. Por tanto, argumentan que el individualismo metodolégico propuesto por las teorias
de accidn racional sufre de numerosos problemas, ya que existe una amplia evidencia que demuestra que
los seres humanos no siempre tomamos las decisiones que maximizan nuestro beneficio. Y por qué? Por
dos factores principalmente: falta de informacién y sesgos de comportamiento.

En el libro, Sunstein hace un analisis detallado de los factores que dificultan una perfecta toma de de-
cisiones por parte de los individuos. Basandose en el marco tedérico propuesto por Daniel Kahneman en su
libro Pensar rapido, pensar despacio (Kahneman 2012), Sunstein se centra en cuatro de los sesgos mas
destacados (pags. 8-18): incapacidad para predecir la adaptacion a circunstancias futuras (sesgo de pro-
yeccion); evaluacion erronea de experiencias pasadas (sesgo de reminiscencia); invalidas proyecciones de
estados mentales presentes en futuros inciertos (sesgo del presente); e incapacidad para extraer el rol de los
efectos contextuales durante la toma de decisiones (sesgo contextual). Este conjunto de sesgos lleva a los
seres humanos a comprometer la maximizacion de su bienestar. Si a esto le afladimos amplias asimetrias de
informacion en la eleccidon de bienes o servicios excesivamente complejos, como pueden ser los productos
financieros, podemos llegar a la conclusion de que los seres humanos no somos tan racionales como la eco-

' Salvo que se indique expresamente lo contrario, las citas incluidas en esta resefia provienen del libro de Sunstein.
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nomia neoclasica predice. Ciertas ramas de la psicologia evolutiva y la biologia conductual han ligado estos
sesgos a cuestiones genéticas. Se podria resumir en lo que argumenta el profesor de Harvard y rockstar de
la psicologia experimental, Steven Pinker, en su famoso libro La Tabla Rasa: «A menudo las personas tienen
deseos que subvierten su bienestar préximo [...] Estos impulsos personalmente desconcertantes tienen una
l6gica evolutiva transparente, e indican que la mente esta llena de antojos configurados por la seleccion
natural, y no de un deseo genérico de bienestar personal» (Pinker 2003, 95-96).

Una vez llegados a este punto, la cuestidon que se plantea es inevitablemente la siguiente: si las perso-
nas, debido a falta de informacion o a los sesgos del comportamiento, son incapaces de conseguir aquello
que maximice sus preferencias o su bienestar, ¢ esta justificada la intervenciéon gubernamental para facilitar-
lo? Como argumenta Sunstein, «sila gente no sabe coémo llegar a donde quieren ir, un nudge puede ayudar»
(pag. 7). Esta cuestion es la que abre la tercera parte del libro y plantea un profundo debate filoséfico acerca
de la necesidad de intervenir para resolver estos problemas. De esta manera, reabre nuevamente el antiguo
debate tan enraizado en la filosofia politica acerca del equilibrio entre la autonomia individual y el interven-
cionismo estatal.

El autor defiende, de manera implicita a lo largo del texto y de manera explicita en contadas ocasiones,
que las entidades publicas deben intervenir a través de nudges para facilitar la maximizacion del bienestar
de los ciudadanos en determinadas situaciones. Y esto se basa principalmente en que las instituciones pu-
blicas, a través de los descubrimientos de la ciencia, tienen tanto las herramientas como los conocimientos
adecuados para estrechar la brecha entre comportamiento y bienestar. En palabras del autor: «Con respecto
a como las elecciones afectaran realmente el bienestar, los observadores externos pueden saber mucho
mas, especialmente si el area requiere conocimientos técnicos» (pag. 42). Sin embargo, el autor es cons-
ciente del precario equilibrio existente entre libertad individual e intervencionismo estatal. Sunstein plantea
cierta ambivalencia entre el deseo de mayor intervencionismo y la necesidad de mantener amplias esferas
de autonomia a lo largo del libro. Algunos pasajes ciertamente ambiguos revelan las profundas tensiones
normativas que subyacen a la aplicaciéon de tales intervenciones. Como forma de encontrar ese equilibrio,
Sunstein desarrolla una premisa tedrica segun la cual: «Cada uno de nosotros debe ser considerado por los
outsiders como el mejor juez de nuestro propio bienestar, siempre que estemos adecuadamente informados
y suficientemente libres de sesgos de comportamiento» (pag. 45). Es decir, las instituciones publicas podran
intervenir a través de nudges solo en aquellas situaciones en las que existan asimetrias de informacion entre
agentes, asi como cuando concurran los anteriormente descritos sesgos de comportamiento. Limitando la
esfera de actuacion a estas situaciones, se busca reducir la aplicabilidad de estas intervenciones.

El libro de Sunstein resume de manera elegante y rigurosa los principales debates alrededor de este
novedoso tipo de intervenciones. Sin embargo, me gustaria resaltar dos elementos que considero hubieran
merecido un debate mas profundo a lo largo del libro. Por una parte, en el plano normativo, tal y como re-
conoce el autor, el problema de los nudges es sumamente complejo y presenta numerosas ramificaciones.
Dos cuestiones son dignas de mayor debate. En primer lugar, la presuncién de que agentes externos, como
los gobiernos, puedan llegar a poseer un conocimiento preciso de las preferencias de los ciudadanos. Es
indudable que el avance cientifico en el campo de la ciencia del comportamiento no deja mas lugar que
reconocer la inaplicabilidad del mantra racionalista en la toma de un amplio abanico de decisiones. Sin em-
bargo, el hecho de tener suficiente evidencia de las constantes tomas de decisiones erréneas por parte de
los ciudadanos no implica que un agente externo, como las instituciones publicas, necesariamente posea un
conocimiento lo suficientemente detallado de cuales son las preferencias intrinsecas de los mismos. Un ar-
gumento de este tipo solo es capaz de sostenerse en marcos conceptuales que son incapaces de capturar el
dinamismo, la fluidez y la naturaleza constantemente cambiante de las preferencias humanas. Incluso como
describe el propio Sunstein, las preferencias pueden ser endégenas a las normas e instituciones existentes,
reconociendo asi un panorama mucho mas complejo del que los argumentos tedricos del libro presuponen.

En segundo lugar, cabe resaltar la extremada amplitud de la principal premisa tedrica presentada por
Sunstein. Recordemos que, de acuerdo con ella, el autor establece que las instituciones solo podran in-
tervenir en el caso de que los individuos puedan actuar de manera racional debido a poseer la necesaria
informacion y a no incurrir en sesgos de comportamiento. La excesiva laxitud de dicha premisa presenta
cuestiones de dificil respuesta: ¢ quién posee la capacidad suficiente para determinar que una decision esta
siendo tomada de manera irracional? ;Qué nivel de informacion es requerido para estar adecuadamente
informados? ; Como determina un observador externo las preferencias reales de los ciudadanos? En directa
relacion con ello, se plantea la problematica de potenciales aplicaciones excesivamente extensivas de esta
premisa, pudiendo facilitar el desarrollo de numerosas politicas que no se circunscriban estrictamente a la
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busqueda de la maximizacién del bienestar de los ciudadanos. Por ello, el uso de nudges parece recomen-
dable para situaciones muy demarcadas, especialmente para aquellas con un impacto social directo o que
presenten excesiva complejidad, como pueden ser cuestiones de salud publica, cambio climatico, recauda-
cion de impuestos o contratacion de servicios financieros. Ampliar el uso de nudges a numerosos ambitos
puede llevar a resultados que van mas alla de los deseables. En resumen, el problema de fondo es quién
y coémo se determina la aplicabilidad de la premisa presentada por Sunstein. Por suerte, la complejidad de
estas cuestiones no hace mas que dotar de riqueza y amplitud el amplio debate académico que los nudges
merecen.

En términos practicos, dos elementos merecen mayor detenimiento. En primer lugar, cabria resaltar la
aun naciente literatura sobre la efectividad de este tipo de intervenciones, lo que ha impedido un conoci-
miento mas profundo de los efectos de las mismas. La elaboracion sistematica de analisis cientificos sobre
los efectos concretos en una variedad lo suficientemente amplia de contextos dara robustez a la creciente
evidencia empirica en este campo. A su vez, a pesar de constituir una categoria analitica concreta, existe
una gran heterogeneidad entre los diversos tipos de nudges existentes. Sunstein se enfoca principalmente
en cuatro: reglas por defecto; provisién de informacion (disclosure); prominencia (salience); y normas socia-
les (pags. 24-36). Un analisis desagregado de los efectos de cada una de estas intervenciones enriquecera
el debate sobre su efectividad, ya que ni todos los nudges son iguales, ni todos producen las mismas pro-
blematicas.

En segundo lugar, es cuestionable la falta de reconocimiento de las limitaciones inherentes a cualquier
tipo de estudio de caracter experimental. La gran mayoria de la evidencia en la que se basan los estudios
sobre nudges son experimentos. A pesar de que este tipo de metodologia es la mas cercana al ideal expe-
rimental de las ciencias puras, incluso los estudios cientificos de este tipo presentan numerosos sesgos y
limitaciones, especialmente debido al bajo nivel de validez externa que presentan estos analisis. En cierta
manera, el principal mérito de estos estudios reside en su capacidad de describir patrones de comporta-
miento que escapan de la esperable racionalidad, pero cabe preguntarse si son elementos suficientes como
para determinar cuestiones tan complejas y en constante cambio como el de un conocimiento realmente
informado sobre el bienestar de las personas.

Los nudges son una herramienta de un enorme atractivo debido a su caracter poco intrusivo y a la ca-
pacidad del individuo de mantener su propia libertad de eleccion. A diferencia de otras intervenciones, como
las prohibiciones o los mandatos, no impone sanciones, sino que simplemente facilitan la toma de decisiones
cuando el individuo carece de la capacidad suficiente para poder alcanzar la preferencia que desea. Este
pequefio libro de Cass Sunstein es una introduccién fantastica al complejo mundo de la ciencia del compor-
tamiento, y mas concretamente, al analisis de los nudges. No solo sienta las bases analiticas y conceptuales
de este novedoso tipo de intervenciones, sino que recorre los principales descubrimientos en materia de
ciencia del comportamiento y abre profundos debates desde un punto de vista normativo. Y todo en tan solo
60 paginas. Por todo ello, Behavioral Science and Public Policy se convertira en un libro de referencia para
todos aquellos interesados en los nuevos avances en psicologia cognitiva, psicologia social y economia del
comportamiento.
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