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Små dytt for store valg: 

Rapport fra et forskningsprosjekt om nudging for økt rekruttering til 

lærerutdanningen 

Kjetil Bjorvatn, Mathias Ekström, Armando J. G. Pires 

Bergen, 2. mars, 2017 

1. Bakgrunn 

Bakgrunnen for prosjektet er at en betydelig andel av de som har lærerutdanning som 

førstevalg og får et tilbud om studieplass, aldri møter til studiestart. Er dette et problem? 

Standard økonomisk teori legger til grunn at individer gjør rasjonelle valg. Med denne 

antakelsen er det ikke noe problem å løse i første omgang. De som ikke møter opp til 

lærerstudiet har rett og slette funnet noe bedre å gjøre!  

Nyere forskning innenfor adferdsøkonomi viser imidlertid at folk ikke alltid handler i 

henhold til sine langsiktige interesser. Det er en tendens til at man holder seg til status 

quo og dermed går glipp av bedre alternativ som krever aktive valg. Kildene til status 

quo skjevhet kan være (i) fristelse; (ii) tapsaversjon; (iii) uoppmerksomhet, (iv) 

konformitet. 

Kunnskapsdepartementet (KD) ønsket derfor å prøve ut ulike former for nudging i 

søknadsprosessen for å øke antall kvalifiserte søkere som møter opp til studiestart. En 

forskergruppe fra NHH/SNF, ledet av undertegnede, inngikk høsten 2015 et samarbeid 

med KD for å belyse dette spørsmålet.1 I samarbeid med fem utdanningsinstitusjoner 

(Høyskolen i Bergen; Universitetet i Bergen; Universitetet i Agder; Høyskolen i 

Stord/Haugesund; Nord universitet) ble tre nudger implementert våren 2016 og effekt 

på oppmøte målt opp mot en kontrollgruppe. Analysen av tallmaterialet ble 

gjennomført høsten 2016. 

                                                 
1 Vi ønsker å takke for Alexander W. Cappelen og Bertil Tungodden for gode innspill i prosjektet, 
og Anja Marie Henriksen Karlsen og Margit Varhaug for god forskningsassistanse. Mer detaljert 
informasjon om prosjektet, og relatert litteratur, kan finnes i masterutredningen ”Kan nudging øke 
oppmøtet til lærerstudiet?” av NHH-studentene Anja Marie Henriksen Karlsen og Margit Varhaug. 
Resultatene fra prosjektet er også presentert i et møte med KD 13.12.2016 og for HiB 5.12.2016.  
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Rapporten er organisert på følgende måte: Seksjon 2 beskriver de ulike kildene til status 

quo skjevhet; Seksjon 3 inneholder en gjennomgang av litteraturen på nudge og 

utdanning; Seksjon 4 viser tidslinjen i prosjektet; Seksjon 5 presenterer utvalget; 

Seksjon 6 gir en oversikt over nudgene som ble brukt; Seksjon 7 beskriver metoden; 

Seksjon 8 resultatene fra analysen; Seksjon 9 konkluderer med lærdommer fra studien 

og forslag til videre forskning. 

 

2. Kilder til status quo skjevhet 

Det at søkere til et studium aldri dukker opp, er ikke noe særnorsk fenomen, og heller 

ikke knyttet spesielt til lærerutdanningen. Det er velkjent fra for eksempel USA at en 

betydelig andel av kvalifiserte college-søkere, som om våren uttrykker intensjoner om 

å studere, ikke møter opp til studiestart om høsten. Dette omtales gjerne som the 

summer melt (Castleman og Page 2014): om våren, når fremtiden skal planlegges, 

ønsker man å starte en utdanning, men når beslutningen faktisk skal fattes, så klarer 

man ikke å følge opp sine intensjoner.  

Summer melt til lærerutdanningen er et klart symptom på status-quo skjevhet, altså 

tendensen å fortsette i samme spor, selv når det ville vært bedre å følge et annet spor 

(Samuelson og Zeckhauser 1988). Søkerne til lærerutdanningen har ved å sette opp 

lærerstudiet som førstevalg om våren signalisert hva de ønsker å gjøre i fremtiden, men 

når tiden er kommet for å følge opp denne intensjonen, så trekker mange seg.  

Problemet er generelt, og forbundet med beslutninger som har en kostand som ligger 

nær i tid, og hvor gevinsten kommer senere, slik som det å trene (DellaVigna og 

Malmendier 2006) eller å spare til pensjonisttilværelsen (Choi et al. 2004). Utfallet blir 

ofte at man ikke gjør det man egentlig burde gjøre, det vil si, man holder seg til status 

quo.  

Vi har identifisert fire mulige årsaker til status-quo skjevhet, basert på etablerte 

innsikter fra adferdsøkonomi: fristelse, tapsaversjon, uoppmerksomhet, og konformitet.  
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2. 1 Fristelse 

Fristelse, eller present bias, som det gjerne omtales som i litteraturen, gjenspeiles i det 

faktum at folk ofte har store planer for fremtiden (begynne å spare, begynne å trene, 

slutte å røyke, etc.), men hvor kortsiktige fristelser gjør at planene alltid utsettes. 

Present bias modelleres ofte ved å anta at diskonteringen mellom nåtid og fremtid er 

høyere enn mellom fremtidige perioder (se for eksempel Laibson 1997). Utdanning er 

et investeringsgode, dvs. det er forbundet med kostnader i dag (strevet med å studere, 

tapt inntekt, etc.), men med belønninger i fremtiden (interessant jobb, lønnsvekst, 

jobbsikkerhet, etc.). Siden utdanning på denne måten er forbundet med kostnader i dag 

(i forhold til status-quo), innebærer present bias at folk kan ha en tendens til å ikke 

velge utdanning. Denne tendensen blir trolig forsterket av det faktum at den typiske 

søkeren er en ungdom, som er mer tilbøyelig til å legge større vekt på kortsiktige 

gevinster:  Det limbiske system, et område i hjernen som aktiverer følelser og gir utløp 

for impulser, er fullt utviklet allerede i 15-års alderen, mens pannelappen, som regulerer 

slike impulser, ikke er fullt utviklet før langt senere (blant jenter i alderen 22-23 og 

blant gutter 25-26) (se Galvan 2012). 

2.2 Tapsaversjon 

Tapsaversjon er en viktig funksjon i prospektteori (Kahneman og Tversky 1979) -- en 

hjørnestein i adferdsøkonomi. Utgangspunktet for denne teorien er at vi ofte vurderer 

alternativer i forhold til et referansepunkt. Status quo er et naturlig referansepunkt. For 

eksempel, når folk vurderer et lønnstilbud, så sammenligner man gjerne med sin 

nåværende lønn (Camerer et al 1997). Det er vist at en reduksjon i inntekt under 

referansepunktet typisk gir et fall i nytte som er dobbelt så stort som nyttegevinsten av 

en tilsvarende økning i inntekt over referansepunktet -- det vil si, en tapsaversjon (se 

DellaVigna 2009 for en gjennomgang). For å illustrere: hvordan ville du oppleve en 

lønnsvekst på tusen kroner? Og så kan du sammenligne den følelsen med et lønnskutt 

på tusen kroner! 

Tapsaversjon spiller trolig en rolle i valget om å begynne på en utdanning eller ikke. 

For eksempel kan man forestille seg en kandidat som har søkt til lærerutdanningen men 

som for tiden jobber. Det å ta fatt på en utdanning kan både gi en gevinst og føre til et 

tap: gevinsten handler om at man får en utdanning som gir inngangsbilletten til en 
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drømmejobb (klart bedre enn status quo), men det er også mulig at man ikke består sine 

eksamener og dermed går tilbake til sin tidligere jobb, men nå med tapte 

arbeidsinntekter og et studielån (klart verre enn status quo). I forventning kan utdanning 

gi en klar gevinst, men tapsaversjon kan gjøre at søkeren likevel velger status-quo.  

2.3 Uoppmerksomhet 

Den tredje kilden til status-quo skjevhet er uoppmerksomhet. En grunn til at man ikke 

møter opp til studiet kan være at man rett og slett var uoppmerksom og gikk glipp av 

en viktig tidsfrist i søknadsprosessen. Flere studier viser at uoppmerksomhet kan være 

et stort problem (for eksempel Hossain og Morgan 2006 og Chetty, Looney, og Kroft 

2009). I Norge gis det flere påminnelser til søkerne om viktige frister i 

søknadsprosessen. Sammen med det faktum at beslutningen involverer et veldig viktig 

valg for fremtiden, så virker det umiddelbart lite sannsynlig at dette skal være en viktig 

faktor for å forstå det lave oppmøtet til lærerutdanningen. Men vi kan selvsagt ikke 

utelukke det helt.  

2.4  Konformitet 

Spørsmål om identitet er fremtredende for ungdoms tenkning og adferd (Akerlof og 

Kranton 2002). Spørsmålene "hvem er jeg?" og "hva gjør andre?" er kraftige drivere 

for adferd, og kan også påvirke utdanningsvalget. For eksempel, hvis mange av ens 

venner tar seg et friår mellom videregående og høyere studier, for å reise eller bare 

slappe av, så kan man føle et press til å gjøre det samme for å bevare harmonien i 

gruppen. Status quo blir dermed å ikke begynne på en utdanning. 

3. Litteraturgjennomgang: nudging og utdanning 

Hva kan gjøres for å redusere kildene til status quo skjevhet i beslutningen om å følge 

opp intensjonen om å ta en lærerutdanning? For å kaste lys over dette spørsmålet, gi vi 

i det følgende en kort litteraturoversikt. Vi begrenser oss til nudges (og ser dermed bort 

ifra studier av mer omfattende inngrep slik som studieveiledning), og fokuserer på 

utdanningssektoren. Informasjonen er til en stor grad hentet fra to nyere 

oversiktsartikler (Lavecchia et al 2014; Koch et al 2015), som gir en god oversikt over 

hele feltet. Fra denne litteraturen, identifiserer vi fire typer nudges av spesiell relevans 

for utdanning; nemlig standardvalg, premier, informasjon, og planlegging. 
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3.1  Standardvalg 

Standardvalg (default options) har vist seg svært effektivt i mange forskjellige 

situasjoner, slik som for eksempel pensjonssparing (Madrian og Shea 2001), 

organdonasjon (Johnson og Goldstein 2003) og miljøtiltak (Egebark og Ekström 

akseptert for publisering). Det finnes imidlertid svært få studier av standardvalg 

innenfor utdanning, faktisk kjenner vi bare til én, nemlig Pallais (2015). Dette er 

egentlig nokså oppsiktsvekkende, siden denne studien faktisk finner store positive 

effekter. Forfatteren studerer en reform i prosedyrene for å søke om studieplass i USA. 

Før 1997 kunne man sende vitnemålet til tre skoler gratis, mens hver ekstra søknad 

utover dette kostet $6 (som jo er en beskjeden sum, gitt betydningen av valget). Nesten 

80 prosent sendte nøyaktig tre søknader. Etter 1997 fikk man lov til å sende en ekstra 

(fjerde) søknad gratis, mens kostnadene for videre søknader forble uendret. Etter 

reformen valgte mer enn 70 prosent å sende nøyaktig fire søknader, noe som indikerer 

at standarden på fire gratis søknader styrte adferden. Det er også interessant å merke 

seg at reformen ser ut til å ha endret hvilken type universitet elevene søkte seg til: 

muligheten for å sende en ekstra søknad gratis, gjorde lav-inntektsstudenter mer 

tilbøyelige til å søke til mer prestisjefulle institusjoner, rett og slett fordi de var nå villig 

til å ta denne risikoen. 

3.2  Belønninger 

En måte å redusere status-quo skjevhet i utdanningsvalg er å tilby premier. Ideen er 

enkel; hvis folk ikke investerer i utdanning på grunn av kortsiktige fristelser, så kan en 

belønning endre kostnads-nytte beregningen i favør av det å ta en utdanning. Den 

typiske intervensjon er å tilby en sum penger når en student registrerer seg til studiet, 

eller forbedrer sine karakterer fra foregående år. Det finnes mange eksempler på denne 

type intervensjon (se for eksempel Angrist, Lang og Oreopoulos 2009; Bettinger 2012, 

Levitt, List, Neckermann og Sadoff 2012). Merk at det å tilby en stor sum vanligvis 

ikke regnes som en nudge (se definisjonen i Thaler og Sunstein 2008). Et innblikk fra 

adferdsøkonomi er imidlertid at når belønningen er små, så kan fysiske gaver gi et 

sterkere insentiv enn kontanter (Kube et al. 2012). Tilsvarende kan lotterier, hvor folk 

har en mulighet til å få en større belønning, være mer effektivt enn en liten, men sikker 

belønning (Landry et al. 2006).  
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3.3 Informasjon 

Et annet grep for å redusere status-quo skjevhet i utdanning er å øke synligheten av den 

langsiktige gevinsten. Denne gevinsten er usikker og kanskje vanskelig å forstå, mens 

den kortsiktige nytten ved status quo er sikker og klar. Hvis unge mennesker har feil 

forventninger om de langsiktige gevinstene ved utdanning, så kan det å kommunisere 

denne informasjonen påvirke kostnads-nytte beregningen i favør av utdanning. To 

tidligere artikler undersøker denne type inngrep i utdanningssektoren. Jensen (2010) 

viser at studenter i Den dominikanske republikk oppfatter avkastningen av utdanning 

som langt lavere enn den faktisk er. Studenter som fikk presentert informasjon om den 

faktiske avkastningen økte sin skolegang med 0,20 år, i gjennomsnitt. Kerr et al (2014) 

rapporterer fra et eksperiment i Finland med 97 tilfeldig utvalgte videregående skoler, 

hvor elevene ble gitt informasjon om gjennomsnittsinntekt og sysselsetting for 

kandidater fra en rekke høyere utdanninger. De finner at elevene oppdaterte sine 

forventninger, men de finner ikke noen tegn til at informasjonen påvirket valg av 

studium. Vi merker oss en viktig forskjell mellom de to ovennevnte studiene. Mens 

Jensen (2010) gir informasjon om avkastningen på høyere utdanning generelt, så gir 

Kerr et al. (2014) informasjon om inntektsfordelingen av ulike typer utdanning (for 

eksempel medisin, bedriftsøkonomi, humaniora, etc.). Siden bare den førstnevnte 

finner en positiv effekt, indikerer dette at det er mer effektivt å gi mer generell 

informasjon. Dette virker også fornuftig i konteksten av manglende oppmøte til 

lærerutdanningen, siden det virker sannsynlig at mange velger en ukvalifisert jobb i 

stedet for lærerstudiet (og altså ikke en annen type utdanning). 

En annen type informasjon som kan påvirke utdanningsvalget, er sosial informasjon. 

Dette kan potensielt påvirke hensynet til status quo vridningen både ved å endre på 

referansepunktet og dermed redusere tapsaversjonen forbundet med det å begynne på 

et studium, og ved å påvirke gruppetilhørighet og dermed konformitet.  Det å starte på 

høyere utdanning innebærer typisk en stor forandring. Det kan bety å flytte til en ny by 

og erstatte gamle venner med nye. Dette kan være en veldig spennende opplevelse, men 

det kan også være skremmende. For å lette denne prosessen, er det viktig at søkerne 

føler seg velkommen, at de føler seg som en del av skolen og klassen, og assosierer seg 

med å være student og utdanningsinstitusjonen. 
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Sosiologer har gjentatte ganger vist at personer oppfører seg annerledes når du blir bedt 

om, eller "primet" til, å tenke på seg selv som del av én gruppe i forhold til en annen. 

For eksempel viser Dee (2014) at det å prime studenter rekruttert primært for sportslige 

ferdigheter til å tenke på seg selv først og fremst som atleter, så påvirkes 

skoleprestasjonene negativt. Walton og Cohen (2011) diskuterer hvordan slike 

tilsynelatende små inngrep kan ha så store effekter. De hevder at intervensjoner, som 

styrker studentenes faglige identitet, kan forbedre resultatene ved å gi studentene større 

selvtillit om akademiske ferdigheter. Tilsvarende kan man tenke seg at et personlig brev 

fra utdanningsinstitusjonen til potensielle lærerstudenter kan gi dem selvtillit til å takke 

ja til studietilbudet. 

3.4 Planlegging 

Siden de aktuelle søkerne faktisk har planlagt å starte lærerutdanningen om høsten, så 

kan det være en idé å gi dem muligheten til å forplikte seg til den planen i løpet av 

våren. Selv om formelle bindingsmekanismer ikke har blitt testet i en 

utdanningssammenheng, så har man eksperimentert med å lage målsettinger. Morisano 

et al. 2010 rapporterer fra en studie hvor et tilfeldig utvalg av studenter ble invitert til 

en to-timers øvelse hvor de skulle beskrive sine langsiktige mål, og steg de måtte ta for 

å nå disse målene. Denne eksersisen ga en signifikant bedring av karakterene for disse 

studentene, sammenlignet med en kontrollgruppe av studenter som ikke fikk det samme 

tilbudet. Selv om denne studien fokuserer på aktive studenter, så mener vi at det å 

invitere potensielle studenter til å skrive om eller tenke på sin fremtid kan være en 

lovende intervensjon for bedret oppmøte til lærerstudiet.  

3.5 Påminnelser 

En siste nudge som har blitt brukt for å motvirke present bias er påminnelser. 

Castleman og Page (2014b) testet om påminnelser kunne redusere den såkalt summer 

melt. Noen elever ble randomisert valgt ut til å motta tekstmeldinger sommeren mellom 

videregående skole og høyere utdanning, hvor meldingene informerte dem om viktige 

tidsfrister. Elevene som fikk påminnelsen hadde tre prosentpoeng større sannsynlighet 

for å melde seg på et toårig høyere studium (men ikke et fireårig studium) enn elever i 

kontrollgruppen (23 versus 20 prosent). Vår vurdering er imidlertid at en slik 

intervensjon har mindre sannsynlighet for å ha stor betydning i en norsk sammenheng, 
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siden det eneste elevene trenger å gjøre er å akseptere tilbudet om studieplass, og møte 

opp på studiestedet om høsten. Ikke bare er disse oppgavene relativt enkle, det gis 

allerede påminnelser som skal sørge for at søkerne er klar over kommende tidsfrister. 

Det kan være et potensial for å forbedre timingen og informasjonen i disse påminnelser, 

men vi tror ikke det er sannsynlig at en påminnelse per se vil ha stor effekt i den norske 

konteksten. 

4. Tidslinjen for prosjektet 

Dataene har blitt samlet inn over en periode på cirka seks måneder, og startet 1. juni 

2016 da fristen for å rangere studier i Samordna opptak utløp.  

Tabell 1: Tidslinje for studien 

Tidslinje for studien 

15. april 2016 Søknadsfrist for Samordna opptak 

01. juni 2016 Frist for å rangere studium 

05. juni 2016 Mottatt informasjon fra studiestedene om førsteprioritetssøkere 

07.  juni 2016 Spørreundersøkelse 1 (baseline)  

08. juli 2016 SMS med nudge ble sendt ut til behandlingsgruppene 

20. juli 2016 Kvalifiserte søkere fikk tilbud om studieplass 

26. juli 2016  Siste frist for å svare på hovedopptaket og suppleringsopptak 

29. juli 2016 Svarfrist for søkere som har fått tilbud fra suppleringsopptaket 

01. september 2016 Siste frist for å betale semesteravgift ved UIB, HIB, UIA og HSH 

16. september 2016 Siste frist for å betale semesteravgift ved Nord universitet 

31. oktober 2016 Spørreundersøkelse 2 (oppfølging) 

7-9. november 2016 Telefonintervjuer  

 

Spørreundersøkelse 1 ble sendt ut til alle søkerne i juni 2016 i form av en tekstmelding. 

I tekstmeldingen var det vedlagt en link til spørreundersøkelsen. Studiens neste fase var 
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datainnsamling fra samarbeidsskolene. Datasettet inneholdt statistikk over hvor mange 

som fikk tilbud om studieplass, hvor mange som takket ja til tilbudet, og hvor mange 

som betalte semesteravgift.  

I slutten av oktober ble det sendt ut en ny tekstmelding til søkerne med link til 

spørreundersøkelse 2, samt ble dem informert om at de kunne vinne NOK 5000 ved å 

delta. 500 av de 1321 søkerne svarte innen 1. november. To dager senere ble det sendt 

ut en påminnelse om å svare på spørreundersøkelsen. Totalt valgte 758 å delta i den 

andre spørreundersøkelsen, svaroppslutning ble dermed på 57%. Til sammenligning 

svarte 47% på den første spørreundersøkelsen. Telefonintervjuene var siste del av 

datainnsamlingsprosessen, hvor vi innhentet 63 svar fra et sample på  115 (de som 

hadde takket nei til studieplass, og som ikke hadde svart på spørreundersøkelse 2). 

5. Utvalget 

Utvalget består av søkere til grunnskolelærerutdanningen for henholdsvis 1.-7. trinn og 

5.-10. trinn ved våre fem samarbeidsinstitusjoner. Totalt består utvalget av 1321 søkere. 

Av disse mottok 822 tilbud om studieplass (noen av dem betinget på bestått 

matematikk-kurs).  

 

Figur 1. Oversikt over søkertall, tilbud, ja-svar, og oppmøte 

 

Vi ser at 623 av de 822 som fikk tilbud om studieplass, altså om lag 75%, begynte på 

studiet. Merk at det blant disse er noen som fikk et tilbud betinget på bestått forkurs i 

matematikk, noe ikke alle klarte. Andre ble innkalt til militærtjeneste, og hadde dermed 

ikke anledning å møte opp til studiestart av den grunn.  
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Figur 2. Motivasjon (fra spørreundersøkelse 1) 

 

Tabellnote: Tabellen gir fordelingen av antall svar på følgende spørsmål: På en skala fra 1 til 10, hvor 

sterkt ønsker du å bli lærer? (1 = «veldig liten grad»; 10 = «veldig stor grad») 

 

Figur 3. De viktigste grunnene til å søke på lærerstudiet 

 

Tabellnote: Denne tabellen viser fordelingen av svar på spørsmålet: Hvilke deler av læreryrket 

er de viktigste grunnene til at du søkte til lærerutdanningen? Deltagerne kunne svare på 

minimum ett og maksimum tre av alternativene. 

 

 

Den reelle oppmøteprosenten, altså blant de som hadde et reelt valg om å begynne på 

studiet, er dermed høyere enn 75%. Den relativt gode oppmøteprosenten kan skyldes 
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at søkerne oppgir å være høyt motiverte til å begynne på lærerstudiet, som det fremgår 

fra Figur 2.  

Den viktigste grunnen til å søke seg til lærerstudiet ble oppgitt å være å inspirere og 

arbeide med barn og unge. Men læreryrket som sikker jobb kom også høyt oppe på 

listen, som det fremgår av Figur 3. 

6. Nudgene  

Følgende tre nudger ble implementert: 

 

1. Hurtigsvar-nudge: Informasjon om at man er med i trekningen av 

pensumlitteratur dersom man takker ja til tilbudt studieplass. 

2. Info-nudge: Informasjon om lærerlønn, jobbmuligheter og at læreryrket er 

en jobb med mening, samt link til inspirasjonsvideo. 

3. Plan-nudge: Søkerne ble bedt om å svare på spørsmål om de har tenkt å 

takke ja eller nei til studieplass. 

 

Bak hurtigsvar-nudgen ligger ønske om å redusere den kortsiktige fristelsen av status 

quo ved å introdusere en annen fristelse; muligheten til å vinne pensumbøker. Ordlyden 

i meldingen var som følger: 

 

«Hei! Vi er glade for at du har grunnskolelærerutdanning ved [valgt 

utdanningsinstitusjon] som førsteprioritet. Du har gjort et godt valg! En liten 

bonus: Dersom du takker JA, blir du med i trekningen av gratis pensumlitteratur 

for første semester. Beste hilsen [valgt utdanningsinstitusjon].» 

 

Info-nudgen går ut på å informere søkerne om jobbsikkerhet (lav arbeidsledighet), 

samfunnsgevinster og lønn. Nudgen som ble sendt, var som følger: 

 

«Hei! Vi er glade for at du har grunnskolelærerutdanning ved [valgt 

utdanningsinstitusjon] som førsteprioritet. Du har gjort et godt valg! Lærerstudiet 

gir deg blant annet:  

1) Lavest arbeidsledighet blant alle yrkesgrupper.  

2) 470.000 kroner i lønn direkte etter mastergrad.  
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3) Og fremfor alt en jobb med mening!  

Se hvordan lærere har inspirert kjente personer i Norge i denne videoen: 

http://bit.ly/28XSIqi. Beste hilsen [valgt utdanningsinstitusjon].» 

 

Videoen inneholder blant annet advokat Geir Lippestad, tidligere statsminister Jens 

Stoltenberg og komiker Pernille Sørensen.  

 

Plan-nudgen er formulert på en slik måte at det skal påvirke søkerne til å tenkte 

igjennom sine langsiktige mål, og på den måten potensielt redusere kortsiktige 

fristelser. Nudgen kan med andre ord påvirke søkere ved å sette i gang en tankeprosess 

hos kandidaten. Meldingen var formulert som følger: 

 

«Hei! Vi er glad for at du har grunnskolelærerutdanning ved [valgt 

utdanningsinstitusjon] som førsteprioritet. Du har gjort et godt valg! Vi ønsker å 

vite om du tenker å takke JA eller NEI dersom du blir tilbudt en plass hos oss. Ditt 

svar er helt uforpliktende. Du svarer ved å klikke JA eller NEI i skjemaet via denne 

lenken: http://bit.ly/28XTnrE. Beste hilsen [valgt utdanningsinstitusjon].» 

 

7. Metode  

Studien er lagt opp som et randomisert felteksperiment, hvor effekten av de ulike typer 

nudgene ble testet ut og målt opp mot en kontrollgruppe. Randomisering betyr her at 

søkerne til de respektive skolene ble fordelt tilfeldig i de ulike behandlingsgruppene, 

fire like store grupper på 330 individer. Randomiseringen gjør at deltakerne de ulike 

behandlingsgruppen i gjennomsnitt ex ante vil være identiske både på observerbare og 

på uobserverbare variable. En eventuell forskjell i oppmøte til studiene skyldes dermed 

behandlingen, altså i vårt tilfelle nudgene.  

Vi estimerer sammenhengen mellom behandling og oppmøte ved bruk av minste 

kvadraters metode (OLS) basert på følgende regresjonsmodell: 

 

𝑌 = 𝛽0 + 𝛽1𝑥𝐻𝑢𝑟𝑡𝑖𝑔 + 𝛽2𝑥𝐼𝑛𝑓𝑜 +  𝛽3𝑥𝑃𝑙𝑎𝑛 + 𝛽4𝑥4 +  ԑ 

hvor Y er utfallsvariabelen (ja-svar på tilbud om studieplass, og betalt semesteravgift), 

β0 er konstantleddet, β1, β2, og β3 gir den estimerte behandlingseffekten av de tre 
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nudgene, β4 er koeffisienten til x4 som er en vektor av bakgrunnsvariable (slik som 

kjønn, alder, etc) og ԑ er feilleddet, det vil si de variablene vi ikke kan observere i 

modellen, men som har en påvirkning på utfallet. 

8. Resultater 

Tabell 2 viser resultatet fra regresjonsanalysen, uten at det blir kontrollert for noen 

bakgrunnsvariable. På denne måten kan konstantleddet tolkes som 

gjennomsnittsverdien for kontrollgruppen. Vi ser at ingen av de estimerte koeffisienten 

for nudgene er signifikante. Bildet endrer seg ikke om vi inkluderer bakgrunnsvariable, 

og den eneste bakgrunnsvariabelen som korrelerer med oppmøte er alder (høyere alder 

predikerer lavere oppmøte); se Karlsen og Varhaug (2016) for flere detaljer.  

Tabell 2: Nudgenes effekt på valget om å begynne på studiet 

 (1) (2) 

 Svart JA på tilbud om 

studieplass 

Begynt på studiet 

Hurtig -0.006 -0.017 

 (0.039) (0.041) 

   

Info -0.010 -0.022 

 (0.040) (0.041) 

   

Plan -0.010 -0.029 

 (0.040) (0.041) 

   

Konstant 0.818** 0.799** 

 (0.028) (0.029) 

Observasjoner 792 792 

R2 0.000 0.001 

 

Tabellnote: Standardfeil in parentes. * p < 0.05, ** p < 0.01 
 

 

Det sentrale spørsmål er: hvorfor har ikke nudgene hatt noen effekt? Én grunn til at vi 

ikke finner noen behandlingseffekt kunne være at nudgene var for svake. Dette synes 

imidlertid ikke å være tilfelle. I spørreundersøkelse 2 ble deltagerne spurt om hvilken 

årslønn en lærer kan forvente å tjene etter endt mastergrad. Svarene på dette spørsmålet 
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gjorde det mulig å undersøke om flere av deltagerne som hadde mottatt info-nudgen 

svarte riktig lønn enn deltagerne fra de andre gruppene.  

Figur 4 viser at andelen som svarte riktig lønn i informasjons-nudge gruppen er ca. 20 

prosentpoeng høyere enn i de andre gruppene. Dette viser at i hvert fall én av nudgene 

har satt spor, men altså uten å føre til endret aksept-rate på tilbud om studieplass eller 

oppmøte til studiet. Det er ingen grunn til å tro at bildet er annerledes for de andre 

nudgene; de er registrert, men har ikke påvirket adferden til mottakeren. 

 

Figur 4. Riktig svar på kunnskapstest om lærerlønn  

 

 

Vår hypotese er at mangel på effekt av nudgene på oppmøte er at søkerne er motiverte, 

informerte og reflekterte. Det at de er motiverte fremkommer av at søkerne rapporterte 

en gjennomsnittsscore på 9 (på en skala fra 1 til 10) på spørsmålet “Hvor sterkt ønsker 

du å bli lærer?”. De er godt informerte gjennom en rekke påminnelser underveis fra SO 

og institusjonene. Faktisk var det bare én respondent som sa at han hadde glømt fristen! 

De er reflekterte ved at det typisk er “gode grunner” for å takke nei, slik som 

militærtjeneste, det å fortsette med andre studier. Bare fem (av 144) sier at de angrer på 

at de takket nei. Gjennom telefonintervjuene foretatt av de to masterstudentene våre 

fikk vi et inntrykk av at samtlige hadde brukt god tid på å bestemme seg om å ikke 

begynne på studiet, og at valgene var gjennomtenkte, og dermed lite følsomme for 

dulting.  
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Vi spurte deltakerne i utvalget vårt som ikke hadde møtt opp hvorfor de ikke hadde 

gjort det, og Figur 5 viser hva de svarte, basert både på svarene innhentet fra 

spørreundersøkelse 2 og intervjuene. 

Figur 5. Årsaker til ikke-møtt til studiestart  

 

Tabellnote: Tabellen viser fordelingen av svar på spørsmålet: ”Hvorfor begynte du ikke på lærerstudiet?” 

Vi ser at de mange har begynt på eller fortsatt med et annet studium. En god del møtte 

ikke mattekravet, og kunne derfor ikke begynne på lærerstudiet. Fra intervjuene 

fremgår det imidlertid at mange av disse har valgt å begynne på pedagogikk på 

universitetet, med sikte på å skaffe seg undervisningskompetanse på annen måte enn 

gjennom den organiserte lærerutdanningen.  

9. Avslutning 

Prosjektet ”Små dytt for store valg” har adressert spørsmålet: Hvorfor er det så mange 

av de som søkere seg til lærerstudiet som ikke møter opp til studiestart? Vi har testet ut 

tre ulike nudger for å øke oppmøtet, og målt effekten opp mot en kontrollgruppe. 

Hovedresultatet er at nudgene ikke har hatt effekt. Spørreundersøkelser og intervjuer 
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viser at søkerne er godt orienterte og treffer veloverveide valg, som vanskelig lar seg 

påvirke av en nudge. 

Både Samordna opptak og utdanningsinstitusjonene bidrar med mye informasjon i 

søknadsprosessen. Videre kan det tenkes at de innskjerpede mattekravene, og et 

vanskeligere arbeidsmarked, har bidratt til å gjøre søkerne i 2016 mer dedikerte og 

mindre mottakelige for små dult enn tidligere generasjoner av søkere.  

Dersom vi flytter blikket fra oppmøte til gjennomføring, så ser vi at om lag en av tre 

lærerstudenter slutter i løpet av de første to årene. Det er betenkelig at så mange slutter. 

Det er et tap for den enkelte, ved at man mister studieprogresjon, for institusjonene, ved 

at studieplasser står tomme, og for samfunnet, ved at det blir vanskeligere å 

imøtekomme behovet for lærere i fremtiden.  

Et viktig spørsmål i denne sammenheng er om de innskjerpede kravene til matematikk-

karakterer fra Videregående skole som opptakskrav til lærerstudiet kan påvirke 

gjennomføringen. Selv om innføringen av disse kravene ikke har vært motivert utfra 

hensynet til gjennomføring i studiet, så er en slik bi-effekt ikke utenkelig: forskning 

viser at matematikk er spesielt, se for eksempel Bjorvatn og Sæthre (2012) om 

siviløkonomstudiet. 

Spørsmålet er om dette også gjelder for lærerstudiet, som jo i mindre grad matematikk-

kunnskaper enn siviløkonomstudiet. Dette har også vært noe av kritikken rundt 

innføringen av matematikk-kravene. Hvorfor ikke et krav om karakteren 4 i norsk eller 

engelsk, for eksempel? Men kan det tenkes at matematikk-karakteren i større grad enn 

andre fag reflekterer kognitive ferdigheter og andre egenskaper som er nyttige for 

gjennomføringen og prestasjoner også i lærerstudiet?  Vi foreslår at dette er et 

interessant tema for videre forskning.   
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