Nudging

Definition
Unter Nudging versteht man die Nutzung kleiner
Veranderungen in der Struktur einer

Entscheidungssituation, die dazu fihren, dass
Individuen ihr Verhalten und ihre Entscheidungen auf
vorhersehbare Art und Weise andern [1]. Dabei
werden keine Entscheidungsalternativen verboten
oder ausgeschlossen und die 6konomischen Anreize
nicht verandert [1].

Das Prinzip des Nudgings basiert auf Erkenntnissen der
psychologischen und verhaltensékonomischen
Forschung. Menschen verhalten sich in vielen
Situationen nicht im Einklang mit den Vorhersagen
rationaler 6konomischer Theorien (Menschenbild des
homo oeconomicus) [2]. Stattdessen nutzen sie in der
Mehrheit der Falle zur Entscheidungsfindung
Heuristiken — mentale Abkiirzungen oder Faustregeln,
die schnellere Entscheidungen ermoglichen. Diese sind
anfallig fir kognitive Verzerrungen, sogenannte Biases
[2], was zu 6konomisch irrationalem Verhalten fihren
kann, das zudem nicht im Einklang mit den
(langfristigen) Praferenzen der Individuen steht.
Nudges zielen auf solche Heuristiken und Verzerrungen
ab, um Verhalten systematisch zu verandern [1].

Durch das Buch ,Nudge: Wie man kluge
Entscheidungen anstoRt” [1] erlangte das Konzept des
Nudging Bekanntheit in der breiten Offentlichkeit. Die
Autoren, Richard Thaler (Nobelpreistrager) und Cass
Sunstein, zeigen darin diverse Anwendungsgebiete
effektiver Nudges und resultierender
Verhaltensianderungen auf. GemaR Thaler und
Sunstein sollen Nudges Verhalten so verandern, dass
das Wohlergehen der betroffenen Individuen
gesteigert wird [1], kbnnen bei Anwendung in groflem
MaRstab aber auch zu Verbesserungen des
Allgemeinwohls fiihren.

Das womaoglich bekannteste Beispiel fur die Effekte von
Nudging ist die Ungleichheit von Organspende-Raten
zwischen Landern [3]. In Landern, in denen
Bilrger:innen standardmaRig fir die Organspende im
Todesfall registriert sind und sich aktiv gegen die
Organspende entscheiden missen, ist der Anteil der
Organspender:innen massiv hoher als in Landern, in
denen Menschen sich aktiv fiir die Organspende
entscheiden missen [1], [3]. Bei derartigen Defaults ist
eine Auswahlmoglichkeit voreingestellt und Betroffene
miussten sich aktiv dagegen entscheiden. Da Menschen
dazu neigen, den Status quo gegenilber einer
Veranderung zu bevorzugen, entscheiden sie sich oft

fur die vorausgewadhlte Option [4]. Der Default-Nudge
ist ein typisches Beispiel fiir einen Nudge, der eine
kognitive Verzerrung ausnutzt [5]. Hier spielt unter
anderem der ,Status-quo-bias” eine Rolle [1].

Anwendung und Beispiele

Nudging kann vielfaltig zum Wohl von Individuen und

der Gesellschaft eingesetzt werden. Modgliche

Anwendungen sind zum Beispiel die Vermeidung von

Essensverschwendung [6], die Forderung von gesunder

Erndhrung [7], mehr Bewegung [8], oder

nachhaltigerer Entscheidungsalternativen [9]. Nudges

finden, wie auch ein wesentlicher Anteil unseres

Alltags, zunehmend im digitalen Umfeld statt, und

kénnen digital auch umgesetzt werden [5].

Zu den etabliertesten (digitalen) Nudges zahlen unter

anderem:

e Defaults: Wie zuvor erldutert, kann bei der Wahl
zwischen verschiedenen Optionen die
Auswahlwahrscheinlichkeit fur die vorausgewahlte
Option erhoht werden, beispielsweise bei der Wahl
einer klimafreundlicheren Lieferung im Online-
Shopping [10], der automatischen Registrierung
von Mitarbeitenden in Altersvorsorge-
Programmen [1], [11], oder durch das
automatische Abwahlen von optionalem Einweg-
Besteck in einer App fiir Essenslieferungen [12].

o Deskriptives Feedback: Besonders bei Routine-
Tatigkeiten sind Menschen die langfristigen
Konsequenzen wie die Nachhaltigkeit des eigenen
Verhaltens, oft nicht bewusst. Ein erleichterter
Zugang zu relevanten Informationen kann dabei
helfen, das Bewusstsein dieser Konsequenzen zu
erhohen. Durch eine einfache Anzeige der bislang
beim Duschen verbrauchten Ressourcen wurde in
Studien beispielsweise eine durchschnittliche
Senkung des Energie- und Wasserverbrauchs um
22% bzw. 1,2 kWh Energieersparnis pro Tag und
Haushalt ermittelt [13], [14].

e Salienz: Allein die Salienz bzw. Sichtbarkeit von
Entscheidungsalternativen kann deren
Auswahlwahrscheinlichkeit  beeinflussen.  Im
Allgemeinen kann dies durch die gezielte
Prasentation von  Entscheidungsalternativen
umgesetzt werden; zum Beispiel durch die
prominente  Positionierung von  gesunden
Alternativen in Essensausgaben von Mensen [1],
[6]. Im digitalen Kontext kann die Salienz auf der
Ebene der Benutzeroberflache verdandert werden.
Eine Studie in einem Online-Supermarkt-Mockup
zeigt zum Beispiel, dass mit der Verringerung der
Farbsattigung der Auswahlfelder von

Text von: Leonie Manzke, Philipp Hartl, Elisabeth Schmidbauer; Teile adaptiert von dem Glossar-Eintrag
»Nudging” von Leonard Michels, 2021 (https://www.bidt.digital/glossar/nudging/)



https://www.bidt.digital/glossar/nudging/

ungesiinderen Produkten, Entscheidungen fir
durchschnittlich geslindere Produkten
einhergehen [15].

e Soziale Normen: Entscheidungen werden durch
Informationen Uber das Verhalten anderer
beeinflusst. In mehreren Studien mit grofen
Probandenstichproben erhielten Kunden von
Energieversorgern Briefe, die nicht nur Gber
Verbrauchszahlen informierten, sondern auch die
Einordnung des eigenen Energieverbrauchs im
Vergleich zu Nachbarn erlaubten. Diese
vergleichsweise sehr kostenglinstige MalRnahme
ging mit einer geringfligigen, aber im groRen
Malstab relevanten Stromeinsparung einher [16],
[17].

Kritik und Probleme

Wahrend Nudges generell darauf abzielen sollten, das
Leben von Menschen zu verbessern, gibt es auch
umstrittenere Anwendungen von Nudging, z. B. im
Marketing, die zum Ziel haben, den Umsatz von
Unternehmen zu steigern und dabei das Wohl und die
Praferenzen der Verbraucher:innen auRer Acht lassen
[18]. Einige dieser Praktiken sind auch als ,Dark
Patterns” bekannt [19]. Ein Beispiel hierfir ist die
Hervorhebung von Nachrichten, die mit sozialen
Normen eine vermeintliche Knappheit von Produkten
vermitteln (z.B. ,200 weitere Kunden sehen sich
derzeit dieses Produkt an!“).

Da Nudges das Potential haben, menschliches

Verhalten zielgerichtet anzupassen und

Entscheidungen zu beeinflussen, hat sich eine lebhafte

Diskussion (iber die ethische Grundlage von Nudging

entwickelt [20], [21]. Drei relevante Kritikpunkte sind

dabei:

e Da betroffene Personen viele Nudges und deren
Einfluss oft nicht bemerken, werden diese in ihrer
Entscheidungsfreiheit eingeschrankt und in ihren
Entscheidungen manipuliert [11]. Das genudgte
Verhalten spiegelt in diesem Fall nicht die
Praferenzen der Individuen wider, sondern die
Strategien der Entscheidungsarchitekten [22].

e Wenn die Organisation, die die Nudges platziert
und gestaltet, keine Moglichkeiten oder
Informationen  hat, die Praferenzen der
betroffenen Individuen zu antizipieren, kann es
sein, dass die Nudges nicht im Einklang mit diesen
Praferenzen stehen [23].

e Nicht nur Unternehmen kénnen durch Nudging
unerwiinschte Wirkungen bei den betroffenen
Individuen  erzielen. Nudges konnen als

bevormundend wahrgenommen werden [23], was
besonders relevant im Kontext von staatlichen
Regelungen ist.

Als Antwort auf diese Kritikpunkte wurden
verschiedene Ansatze formuliert, wie Nudging ethisch
vertretbar gestaltet werden kann. Dazu zdhlt zum
Beispiel eine Erhohung der Transparenz hinsichtlich
des Vorhandenseins und des potenziellen Einflusses
von Nudges [21], [24]. Ein weiterer Ansatz basiert
darauf, Entscheidenden die ausdriickliche Frage zu
stellen, ob sie genudgt werden mochten (self-nudging)
[15]. Beide MaRnahmen hatten in bisherigen Studien
keinen negativen Einfluss auf die Wirksamkeit der
jeweiligen Nudges [15], [24].
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