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Einleitung

1 Einleitung

Jeden Tag treffen wir Entscheidungen, einige bewusst und viele unbewusst. Von
allen glauben wir jedoch, sie selbst getroffen zu haben und neigen zu der
Annahme, dies unbeeinflusst und aus eigenem Willen heraus zu tun. In der
vorliegenden Arbeit wird diese Annahme naher betrachtet und in ein neues Licht
geruckt. Seit der Verodffentlichung des Werkes ,Nudge: Wie man kluge
Entscheidungen anstoRt® von dem Verhaltensbkonomen Thaler und dem
Rechtswissenschaftler Sunstein im Jahr 2008, hat sich dieses Bild grundlegend
geandert. Dieses Buch, das sich weltweit verkaufte hat, eroffnete eine andere,
neue Perspektive auf unsere taglichen Entscheidungsprozesse. Durch die
Popularitat des Themas wurden auch Regierungen und Ministerien auf die
Moglichkeiten von Interventionen auf Basis von Nudges aufmerksam. Darunter
verstehen sich alle MaRnahmen, mit denen das Verhalten von Menschen in
vorhersagbarer Weise verandert werden kann, ohne irgendwelche Optionen
auszuschliel3en oder eine freie Entscheidung zu verhindern. So haben bereits die
USA, GroRbritannien sowie die deutsche Bundesregierung entsprechende
Expertinnenteams gegrundet, um die Erkenntnisse des libertaren Paternalismus
in ihre Regierungsarbeit einzubetten. Diese Arbeit gewahrt einen Einblick in die
vielfaltigen Einsatzgebiete der Nudges und betrachtet deren Chancen und
Risiken fur einzelne Personen und die Gesellschaft.

Eine Auseinandersetzung mit dem Werk von Thaler und Sunstein (2008) folgt
und erlaubt grundlegende Einblicke in die Funktionsweise und
Wirkungsmechanismen verschiedener Nudges. Des Weiteren wird anhand
verschiedener Rahmenmodelle eine Klassifikation der Vielzahl von Nudges
vorgenommen. Diese Klassifikation soll als Grundlage fur einen adaquaten

Umgang mit Nudges in Politik und Gesellschaft dienen.

1.1 Problemstellung

Seit dem Erscheinen des Werkes ,Nudge: Wie man kluge Entscheidungen
anstoRt von Thaler und Sunstein (2008) hat der Themenkomplex des libertaren
Paternalismus eine gro3e Zahl an Studien und Veréffentlichungen ausgeldst (vgl.

Abb. 1). Die Vielzahl der Verodffentlichungen und Studien bringen das Problem
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mit  sich, dass unter libertar paternalistischer Verhaltensregulation
unterschiedlichste Ansatze und Wirkungsweisen zusammengefasst werden und
der sehr umfassenden Literatur zum Thema ein gemeinsames theoretisches
Gerust fehlt, das die unterschiedlichen Forschungsansatze zueinander in
Beziehung setzt. Zudem ist die Wirkweise der durchgeflihrten Interventionen nur
schwer vergleichbar, da eine Vielzahl von Faktoren die Ergebnisse beeinflussen,
die schwer zu kontrollieren sind. Das Ziel der vorliegenden Arbeit ist es, einen
Uberblick Gber die vielfaltigen Formen und Einsatzgebiete von Nudging zu geben
sowie eine grundlegende Klassifizierung vorzunehmen. Auf dieser Grundlage
wird in einem zweiten Schritt diskutiert, inwieweit und unter welchen Umstanden
der Einsatz von Nudges gerechtfertigt ist. Da Nudges eine immer grofRere Rolle
in gesellschaftlichen Prozessen spielen, stellt ein weiteres Ziel dieser Arbeit dar,

einen Leitfaden fur den bestmoglichen Einsatz zu erstellen.

Abb. 1: Suchanfragen auf google nach ,Nudge” ab 2004 (Google Trends,
20.10.2015)

1.2 Forschungsfrage

Aus der eben dargelegten Problemstellung ergeben sich flr die

vorliegende Arbeit folgende Fragestellungen:

a) Welche libertar paternalistischen verhaltensregulierenden Mechanismen
gibt es und welche davon sind auf ihre Effektivitat und Akzeptanz

experimentell untersucht worden?

b) Welche theoretischen und anwendungsorientierten Rahmenmodelle gibt

es, um die verschiedenen Nudges zu erfassen?
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c) Wie und in welchen gesellschaftlichen Bereichen werden libertar
paternalistische  verhaltensregulierende = Mechanismen  wirkungsvoll

verwendet?

d) Lasst sich aus den gewonnenen Informationen ein Leitfaden fur einen
verantwortungsvollen Einsatz der libertar paternalistischen

verhaltensregulierenden Mechanismen entwickeln?

1.3 Methoden

Das Ziel der vorliegenden Arbeit ist es einen Uberblick tber die bestehende
Literatur zum Thema \,libertar paternalistische Verhaltensregulationen® zu
erstellen. Dabei wird ein besonderer Fokus auf bestehende theoretische sowie
anwendungsorientierte Rahmenmodelle gelegt. Desweiteren werden die
ethischen, rechtlichen und theoretischen Aspekte der Thematik umfassend
beleuchtet und ein Uberblick tber praktische Anwendungsbereiche gegeben.
Dabei ist ein Anspruch, aufgrund der stetig wachsenden Anzahl von
Veroffentlichungen zum Themenkomplex Jlibertar paternalistische
Verhaltensregulationen®, die Recherche auf Titel zu beschranken, welche in den
letzten funf Jahren, d. h. ab dem Jahr 2011 erschienen sind um auf diese Weise
ein  moglichst aktuelles Bild des gegenwartigen Forschungsstandes zu
prasentieren. Davon ausgenommen werden die, flr die theoretischen
Grundlagen notwendigen, Standardwerke. Die Literaturrecherche wurde im
Zeitraum von Juni 2015 bis November 2015 durchgefihrt. Dabei kamen
verschiedene wissenschaftliche Kanale im Internet zum Einsatz. Die Suche
wurde Uber die Datenbanken Psychinfo, PSYNDEX, die Recherchefunktion
u:search der Universitatsbibliothek der Universitat Wien, google scholar sowie
den ,Stirling behavioral science blog“, der Teil des Forschungscenters fur
Verhaltenswissenschaften an der Stirling Universitat ist, durchgeftihrt. Da fir jede
Suchanfrage in der Regel Suchergebnisse in zwei- bis dreistelliger Hohe
angezeigt wurden, erwies es sich als notwendig, die Ergebnisse anhand der im
Abstract gegebenen Informationen weiter zu selektieren, sodass am Ende Print-

und Onlinemedien im Umfang von 79 Titeln ausgewertet wurden.
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2 Theoretische Grundlagen

2.1 Libertarer Paternalismus

2.1.1 Definition

Der Begriff libertdrer Paternalismus wurde von Thaler und Sunstein (2003)
gepragt und ist eine Form des weichen Paternalismus. Das Konzept hinter den
scheinbar widerspruchlichen Begriffen libertar, also frei, und Paternalismus, also
einer Vormundschaft, ist, dass eine lenkende Rolle gegenuber einer Person,
Personengruppe oder Gesellschaft eingenommen wird, die trotzdem freie
Entscheidungen zulasst. Das Ziel ist es, das Verhalten zu beeinflussen, aber
trotzdem die Entscheidungsfreiheit des Individuums zu gewahrleisten. Als
hoheres Ziel gilt eine Beeinflussung in eine Richtung, die dazu fuhrt, dass die
Beeinflussten dadurch eine Verbesserung ihrer Situation erfahren, welche sie
selbst nicht erreicht hatten (Thaler & Sunstein, 2008). Die Mdoglichkeit zur
Selbstbestimmung stellt dabei ein Hauptaugenmerk dar, wobei Sunstein und
Thaler betonen, dass es jederzeit mdglich sein muss der Intervention nicht zu
folgen. Diese Moglichkeit aus der Beeinflussung ,auszusteigen“ steht nach
Thaler und Sunstein (2008) fir das Recht auf Selbstbestimmung des
Individuums. Ziel des libertaren Paternalismus ist es demnach Individuen, welche
entgegen ihrer eigenen Ziele handeln, zu helfen, indem ihr Verhalten beeinflusst
und ihnen so zu der Erreichung ihrer Ziele verholfen wird. Diese Art des
Paternalismus wird in der Literatur auch als asymmetrischer Paternalismus
bezeichnet (Camerer, Issacharoff, Loewenstein, O'Donoghue, & Rabin, 2003).
Die Mittel mit welchen das Verhalten der Menschen beeinflusst wird, pragen
Thaler und Sunstein (2008) mit dem Begriff Nudge (engl. flir Schubs). Ein kleiner
Schubs in die ,richtige“ Richtung und zum Wohle des Einzelnen und/oder der
Gemeinschaft. Wie bereits erwahnt, wird libertarer Paternalismus auch als
weicher Paternalismus bezeichnet. Harter Paternalismus ist im Gegensatz dazu
eine bestimmende Macht, welche z. B. mithilfe von Verboten, Geboten oder dem
Auferlegen von materiellen Kosten das Wohl der Bevolkerung verfolgt (Sunstein,

2012b). Weicher Paternalismus ist in seinem Grundsatz libertar, da er die Freiheit
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der Wahl ermdglicht und in diesem Punkt auch mit dem von Mill postulierten
harm-principle vereinbar ist (Mill & Schlenke, 1974), auf welches an spaterer
Stelle nochmals explizit eingegangen wird (siehe Abschnitt 2.4.2 Mill’'s Harm
Principle). Wenn Freiheit bedeutet, dass die ursprunglich gegebenen
WahImoglichkeiten nicht eingeschrankt sind, dann waren Nudges libertar (Yeung,
2012). Diese Betrachtungsweise ist allerdings sehr eng, weil dabei die
Bedeutung der personlichen Unabhangigkeit verloren geht. Deswegen sollte
Freiheit nicht nur als Freiheit eigene Entscheidungen treffen zu konnen
verstanden werden, sondern umfassender als Respekt vor der personlichen
Unabhangigkeit eines jeden Individuums (Yeung, 2012). Die Beflirchtung vieler
Kritikerlnnen des paternalistischen Vorgehens ist auch darin begrindet, dass
paternalistische Planerinnen, die Moglichkeiten von libertar paternalistischen
Interventionen im schlimmsten Fall als Projektionsflache verwenden, auf der
Entscheidungen umgesetzt werden, von denen die Planerinnen ausgehen, dass
sich die Menschen so verhalten sollten (Schnellenbach, 2015). Schnellenbach
begrindet dieses Argument mit Studien welche zeigen, dass Menschen mit
hoher Selbstkontrolle dazu neigen, ihre Entscheidungsmuster anderen Menschen
aufzuerlegen (Pedersen et al. 2014 zitiert nach Schnellenbach, 2015, S.13).
Doch selbst wenn von idealen Planerlnnen ausgegangen wird, die im Sinne
eines individuellen und kollektiven Wohles handeln, stellt sich die Frage, wer die
Planerlinnen vor genau diesen Entscheidungsfehlern schitzt, vor denen sie durch
ihre Interventionen andere schutzen mochten. Wenn dem Individuum unterstellt
wird, nicht rational handeln zu kénnen und dass es auf dem Weg zum Erreichen
seiner Ziele Entscheidungen trifft, welche nicht im eigenen Interesse sind, da es
die Situation nicht zur Ganze Uberblicken kann, was schlief3t ebene solche Fehler
bei der libertar paternalistischen Planerin aus? Denn Politikerlnnen und
Entscheidungstragerinnen konnen einer Art antizipierender
Verfugbarkeitsheuristik (anticipatory availability bias) unterliegen. Annahmen
uber die Moglichkeit eines ungunstigen Ergebnisses und die damit verbundene
Verantwortlichkeit kann auch ihr Urteilsvermogen beeinflussen.

Aus diesem und anderen Grunden kann von keiner fehlerfreien Entscheidung

von Politikerlnnen ausgegangen werden (Sunstein, 2012b).
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Ein weiterer Kiritikpunkt an dem Konzept der lenkenden Planerin ist die
Tatsache, dass durch das Eingreifen in das Verhalten einer Person dieser die
Mundigkeit abgesprochen wird.

Dieser Punkt wird in der Literatur sehr kontrovers diskutiert (Barton & Griune-
Yanoff, 2015; Rebonato, 2012; Zhang, Xu, Jiang, & Huang, 2011).
Hauptkritikpunkte sind die eingeschrankte Autonomie, auf welche, aufgrund des
Umfangs der Diskussion an gesonderter Stelle (siehe Abschnitt 2.4.3 Autonomie)
noch eingegangen wird, sowie der Verlust der Mdoglichkeit, aus den eigenen
Fehlern zu lernen, sowie der Annahme, dass nur das Individuum selbst wissen
kann was es wirklich braucht. Sunstein (2012) weist darauf hin, dass ein Mensch
selbst am besten weil}, was seine Ziele sind und was er braucht, damit sein

Leben in der gewunschten Richtung verlauft.

2.1.2 Means und Ends Paternalismus

Wenn Regierungen paternalistisch handeln, dann ist es wichtig zwischen means,
also den Mitteln einer Zielerreichung und ends den eigentlichen Zielen zu
unterscheiden. Means Paternalismus akzeptiert die Ziele (ends) der Blrgerinnen,
vertritt jedoch die Meinung, die getroffenen Entscheidungen (means) der
Burgerlinnen wurden nicht zu diesen Zielen fuhren. Ends Paternalismus hingegen
setzt sich Uber die Ziele hinweg und definiert neue Ziele, welche denen der
Blrgerlnnen Ubergeordnet sind (Sunstein, 2012). Means Paternalismus hilft
Menschen Geld zu sparen indem Kuhlschranke energiesparender sein mussen,
wenn Geldsparen das Ziel ist. Ends Paternalismus hingegen verbietet z. B. eine
bestimmte sexuelle Vorliebe, obwohl genau diese auszuleben das Ubergeordnete
Ziel des Menschen ist (Sunstein, 2012b). Demnach kénnen nur Interventionen
als libertar paternalistisch gelten, welche die selbstgesteckten Ziele des
Individuums respektieren. Libertarer Paternalismus erlegt keine Ziele auf,
sondern akzeptiert und respektiert die Ziele der Menschen und lenkt ihr Handeln
so, dass sie diese Ziele erreichen. Sie lenken das Verhalten also so, dass es
dem eigenen Wohl des Individuums sowie den personlichen Praferenzen
entspricht (Sunstein, 2012b). Allerdings stellt Sunstein auch fest, dass, wenn es

das Ziel eines Menschen ist, ein mdglichst gesundes Leben zu flhren, jede Art
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von gesundheitsforderlichen Interventionen wunter means féllt, auch die
invasivsten, da diese auf das Ubergeordnete Ziel eines gesunden Lebens zielen.
Wenn es sich bei dem Ziel hingegen um ein absolut gegenwartiges handelt, z. B.
Zigaretten zu konsumieren, dann entsprechen alle Interventionen die dieses
Bedurfnis erschweren, dem Ends Paternalismus. Je spezifischer das Ziel, umso
kleiner ist der Spielraum um die means zu beeinflussen ohne bevormundend zu
werden (Sunstein, 2012b). Dieses Beispiel fuhrt direkt zu einem weiteren
Kritikpunkt, der oft den Anspruch des libertaren Paternalismus, lediglich den Weg
zu einem uUbergeordneten Ziel zu ebnen, in Frage stellt. Sunstein (2012)
vergleicht in seinem Werk verhaltensregulierende Interventionen mit einem
Navigationsgerat, welches das Ziel kennt und nun den bestmdglichen Weg sucht.
Davon abzuweichen ist jederzeit moglich aber nicht zwangslaufig im eigenen
Interesse da man infolgedessen sein Ziel nicht oder spater erreicht. Menschen
wissen selbst am besten was ihre Ziele sind und was es braucht, damit ihre
Leben in der gewlnschten Richtung verlauft (Sunstein, 2012b). Aber selbst wenn
es libertar paternalistischen Planerinnen madglich ware die means und ends eines
Individuums zu erschlieBen und das Verhalten in die vom zu Nudgenden
gewlnschte Richtung zu beeinflussen, ergabe sich daraus das Problem, dass
solche Praferenzen keine universelle Giultigkeit besitzen. Bedurfnisse
unterscheiden sich von Mensch zu Mensch und konnen in keiner grofieren
Gruppe als homogen betrachtet werden (Barton & Gruine-Yanoff, 2015). Sunstein
(2012a) argumentiert hingegen, dass sich dieses Problem durch personalisierte
Nudges l6sen lasst, allerdings nur unter sehr grolRem Aufwand und unter
enormen Einschrankungen hinsichtlich der Privatsphare (Calo, 2014b). Barton
und Grune-Yanoff (2015) merken an, dass, wenn libertdre Paternalistinnen
davon ausgehen, dass sie das Verhalten von Menschen im Sinne ihrer
ubergeordneten Ziele lenken, diese nicht berucksichtigen, dass diese Ziele nicht
zwangslaufig gut Uberlegt sind. Zudem mussen die uUbergeordneten Ziele von
Individuen nicht mit denen von Planerinnen Ubereinstimmen. Es kann sogar sein,
dass es gar keine zugrundeliegende Praferenz gibt, da sich der Mensch noch nie
Gedanken uber ein bestimmtes Problem oder Ziel gemacht hat. Damit ist es
unmdglich, die zugrundeliegende Praferenz zu erahnen (Barton & Grine-Yanoff,
2015). Die Frage, ob eine Entscheidungsarchitektin die means der Menschen
entsprechend ihrer ends steuern kann und ihnen somit dabei hilft ihre

7
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Ubergeordneten Langzeitziele zu erreichen, hangt nicht nur davon ab, ob die
Entscheidungsarchitektin diese Praferenzen und Ziele wissen kann. Vielmehr ist
die Frage entscheidend, ob jene Ziele als solche Uberhaupt existieren. Je nach
Menschenbild kann auch von einem sich stetig wandelnden Subjekt
ausgegangen werden, d. h. von einer fortwahrenden intraindividuellen
Weiterentwicklung, die sich an jede Erfahrung und neu angesammelte
Informationen anpasst. In diesem Fall ware es unmdglich Entscheidungen zu
beeinflussen, um Menschen auf ihr Ubergeordnetes Ziel hin zu lenken
(Schnellenbach, 2015).

2.2 Nudges und Entscheidungsarchitektur

2.2.1 Definition nach Thaler und Sunstein

Das Buch ,Nudge: Wie man kluge Entscheidungen anstoRt“ von Thaler und
Sunstein (2008) qilt als Standardwerk, pragte den Begriff Nudge, und I6ste wie
bereits erwahnt eine grofle Welle an Veroffentlichungen rund um die Optimierung
von Entscheidungsverhalten aus. Es schuf somit die Grundlage fur diese Arbeit.
Entsprechend werden an dieser Stelle die Konzepte Nudging sowie choice

architecture nach Thaler und Sunstein genauer beleuchtet.

"Unter Nudge verstehen wir also alle Mallnahmen, mit denen
Entscheidungsarchitekten das Verhalten von Menschen in vorhersagbarer
Weise verandern koénnen, ohne irgendwelche Optionen auszuschliel3en
oder wirtschaftliche Anreize stark zu verandern. Ein Nudge muss zugleich
leicht und ohne groRen Aufwand zu umgehen sein." (Thaler & Sunstein,
2011, S. 15)

Alle Entscheidungen die wir treffen, werden immer in einem bestimmten Kontext
getroffen. Diesen Kontext bezeichnen Sunstein und Thaler als choice
architecture also Entscheidungsarchitektur. Wobei die Person die auf diesen
Kontext Einfluss hat, als Entscheidungsarchitektin bezeichnet wird. Das
bedeutet, dass sie den Kontext modellieren kann in dem Entscheidungen von

Menschen getroffen werden, z. B. bei der Anordnung von Lebensmitteln in einem
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Supermarkt. Allerdings ist jede Person in verschiedensten Situation eine
Entscheidungsarchitektln, oft ohne dass sie es bemerken. Darauf aufbauend
postulieren Thaler und Sunstein (2008), dass es in vielen Situationen fast
unmoglich ist, keinen Nudge vorzugeben. Eine Situation die eine Entscheidung
verlangt ist fast immer in eine Richtung gepragt, so muss z.B. eine Entscheidung
daruber getroffen werden, wo das Obst im Supermarkt liegt. Diese Entscheidung
hat gleichzeitig immer auch Auswirkungen auf das Konsumverhalten der
Kundinnen. Thaler und Sunstein (2011, S.310) schreiben dazu: "Genauso wie es
keine Gebaude ohne Architekten gibt, gibt es auch keine Entscheidung ohne
Kontext." Entscheidungsarchitektur ist unabdingbar flur das alltagliche Leben.
Jede Entscheidung ist auf irgendeine Weise gepragt und somit ist eine neutrale
Entscheidungsarchitektur nicht moglich. Das bedeutet, dass, egal wie der
Kontext der Entscheidung gestaltet ist, die Entscheidungsarchitektur immer die
Entscheidungen der Menschen beeinflusst (Thaler & Sunstein, 2008). Eine gute
Entscheidungsarchitektur erleichtert das mapping der Situation, also die
Zuordnung von Entscheidungen zu dem daraus resultierenden Nutzen fur das
Individuum (Thaler & Sunstein, 2008). Ziel eines Nudges hingegen ist es, das
Verhalten einer Person zu beeinflussen, allerdings in einer Art und Weise die
keine Optionen verbietet oder ihren Okonomischen Wert verandert. Die
beeinflusste Person soll also weiterhin autonom in ihrer Entscheidung bleiben,
auch wenn sie dabei in eine bestimmte Richtung gewiesen wird.
Entscheidungsarchitektur beschreibt einen Kontext in dem Entscheidungen
getroffen werden mussen, und ist somit als solche unvermeidbar. Wie aber
bereits beschrieben, unterscheidet sie sich von einem Nudge insofern, dass bei
Entscheidungsarchitektur keine intendierte Richtung fir eine Entscheidung
vorgegeben ist, wohingegen eine Nudge eine Intervention mit einer Tendenz
darstellt (Barton & Grune-Yanoff, 2015). Der wichtigste Unterschied zwischen
Entscheidungsarchitektur und einem Nudge ist also die Intentionalitat mit der ein
Nudge verbunden ist. Denn es ist ethisch bedeutsam, ob mit einer Intervention
ein bestimmtes Ziel verfolgt wird oder nicht (Sunstein, 2015). Daraus lasst sich
schlieBen, dass ein nicht intendierter Einfluss auf eine Entscheidung durch die
Entscheidungsarchitektur ethisch weniger problematisch ist, als eine gezielte

Beeinflussung durch einen Nudge (Barton & Griine-Yanoff, 2015).
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Aufgrund der Wirkungsweisen der oben beschreibenden Nudges, also auf einer
Seite beeinflussend und auf der anderen Seite Freiheit bewahrend, bezeichnen
Thaler und Sunstein diese Verhaltensregulationsmechanismen als libertar
paternalistisch. Die Bezeichnung libertarer Paternalismus klingt im ersten
Moment widersprtchlich, doch Thaler und Sunstein (2008) argumentieren, dass
Nudges einerseits zwar paternalistisch sind, denn die Person die den Nudge
einsetzt, setzt voraus zu wissen, was die richtige und fir die genudgte Person
vorteilhafte Entscheidung ist. Andererseits bietet ein Nudge per Definition die
Médglichkeit sich frei zu entscheiden was als libertar einzustufen ist (Van
Oorschot, K, Haverkamp, B., van der Stehen, M. & van Twist, M, 2013). Nach
Meinung von Thaler und Sunstein (2008) ist libertarer Paternalismus notwendig,
da Menschen nicht immer Entscheidungen treffen, die in ihrem eignen Interesse
liegen. Denn viele Verhaltensweisen basieren auf Heuristiken, also kognitiven
Abklrzungen, die es ermdglichen in einer komplexen Situation aufgrund der
vorliegenden Informationen und gesammelten Erfahrungswerten, eine schnelle
Entscheidung treffen zu konnen. Diese Heuristiken ermdglichen schnelles
Handeln im Alltag und haben aufgrund der genutzten Erfahrungswerte eine hohe
Effizienz. Allerdings flhren diese Heuristiken auch zu Urteilsfehlern, die fir das
Individuum zu ungunstigen Ergebnissen fuhren konnen. Diese Urteilsfehler
werden Bias genannt (Kahneman, 2011). Nudges setzten genau an dieser Stelle
an und sind entweder so konzipiert, dass sie das Individuum vor diesen Bias
schutzen, oder sich Heuristiken zunutze zu machen, um das Individuum schneller
dem gewunschten Ziel naher zu bringen (siehe Abschnitt 2.5.4 Heuristik
bezogene Nudges).

Unabhangig davon kann Paternalismus oft nicht vermieden werden, da es viele
Situationen gibt, in denen Organisationen oder Politikerinnen Entscheidungen
treffen missen, welche Einfluss auf das Verhalten der Menschen haben. Thaler
und Sunstein erklaren dieses Phanomen anhand einer Schulkantine in der die
Managerin festgestellt hat, dass die Reihenfolge der Anordnung des angeboten
Essens das Konsumverhalten und somit die Erndhrung der Schilerlnnen
beeinflusst. Daraus ergeben sich drei Optionen: (1) man ordnet das Essen so an,
dass am meisten gesunde Nahrungsmittel konsumiert werden, (2) man ordnet es
nach dem Zufallsprinzip, oder (3) es wird so arrangiert, dass am haufigsten jene

Nahrungsmittel konsumiert werden, welche den meisten Profit verursachen. In
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jedem Fall hat die Entscheidung Einfluss auf das Verhalten der Schulerinnen.
Thaler und Sunstein (2008) argumentieren, dass solange jede Wahl mdglich ist,
auch die Freiheit zu wahlen nicht eingeschrankt wird.

Das fuhrt uns zum nachsten bereits erwahnten Argument von Thaler und
Sunsteins (2008, S. 15) Definition: ,...ohne irgendwelche Optionen
auszuschlief3en oder wirtschaftliche Anreize stark zu verandern®. Das bedeute,
dass keine der vorherigen Auswahlmdglichkeiten durch den Nudge
ausgeschlossen werden durfen. Galizzi (2014) fugt hinzu, dass finanzielle
Anreize im Rahmen des Nudges ausgeschlossen sein mussen. Der Nudge
bedeutet also nicht, dass Menschen fur ihre richtige Entscheidung bezahlt
werden. Ein weiterer wichtiger Punkt ist, dass die Entscheidung die verandert
wurde zielgerichtet beeinflusst wird. Das bedeutet also, dass ein Nudge nicht
einfach eingesetzt werden darf ohne zu wissen welchen Effekt er hat, sondern
nur zielgerichtet basierend auf wissenschaftlichen Erkenntnissen.

An diesem neuen und Vvielversprechenden Forschungsfeld, haben viele
Regierungen Interesse gefunden. Wahrend der letzten Jahre hat angewandte
Verhaltensforschung in vielen Ministerien Einzug gehalten. In England wurde das
Behavioural Insights Team (BIT) ins Leben gerufen um sich mit den
Moglichkeiten der angewandten Verhaltensforschung auf Landesebene zu
befassen, vor allem im Bereich pro-soziales Verhalten, wie Wahlbeteiligung,
Spenden, Steuerehrlichkeit, Umweltschutz und gesunde Lebensweise, sowie zu
Verringerung  von  anti-sozialem  Verhalten  wie  Verbrechen und
Umweltverschmutzung (Dolan, Hallsworth, Halpern, King, & Vlaev, 2010).
Ahnliches gilt fir das Social and Behavioral Sciences Team der Obama
Regierung, Initiativen auf EU-Ebene sowie Initiativen in den Regierungen von
Deutschland, Danemark, Frankreich, den Niederlanden und Schweden (Galizzi,
2014).
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2.2.2 Arten von Nudges

Im Folgenden werden verschiedene in der Literatur diskutierte Nudges vorgestellt
und diskutiert. Bei den hier aufgezahlten handelt es sich um die am weitesten
verbreiteten libertar paternalistischen Entscheidungsregulationen, wobei kein

Anspruch auf Vollstandigkeit erhoben wird.

I.  Simplification / Vereinfachung

Eine Vereinfachung von Informationen reduziert die Belastung des kognitiven
Aufwandes, der notwendig ist um verfligbare Informationen zu verarbeiten und
erhdht dadurch den Nutzen von verfligbaren Informationen. Simplification kann
so das Verstandnis erhohen und gegebene kognitive Kapazitaten besser
ausnutzen. Aulierdem kann simplification Entscheidungsprozesse wesentlich
erleichtern, da oft Informationen theoretisch zur Verfigung stehen, aber aufgrund
ihrer Komplexitat in der Entscheidungssituation nicht verwendet werden kénnen
(Minscher, Vetter, & Scheuerle, 2015).

[I.  Framing

Durch framing werden Informationen in einen neuen Bezug gesetzt. Das heil3t,
dieselbe Information wird auf eine neue Art prasentiert. Der neue Kontext muss
dabei aquivalent zum urspringlichen sein und fuhrt zu einer Veranderung der
subjektiven Bewertung der Entscheidungsoptionen. Dies kann das Ergebnis einer
Entscheidung wesentlich beeinflussen (Weber, 2012). Diese Veranderung des
Bezuges kann formaler, logischer oder mathematischer Art sein. Die
zugrundeliegende Information darf jedoch nicht verandert werden (Munscher et
al., 2015).

Ill. Feedback

Feedback ermdglicht, das eigene Verhalten sichtbar und erfahrbar zu machen.
Dadurch kann es einen starken Einfluss auf nachfolgende Entscheidungen

ausuben. Durch die Widerspiegelung des eigenen Verhaltens konnen
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Hemmschwellen der Aufmerksamkeit und Informationsverarbeitung Gberwunden
werden (Mlnscher et al., 2015; Thaler & Sunstein, 2008).

IV. Messenger

Menschen, die einem ahneln, Uben einen starkeren Einfluss aus, als solche die
einem unahnlich sind. Der Ursprung einer Information ist, neben dem
eigentlichen Inhalt, fur ihre Bewertung sehr wichtig. Respektierte Quellen wie

z. B. Vorbilder, Expertinnen oder Beriihmtheiten haben einen groRen Einfluss auf
die Bewertung der Ubermittelten Information und somit auch direkt auf das
Verhalten das darauf folgt. Vor allem in komplexen Situationen werden
Meinungsfuhrerlnnen als Orientierungspunkt fur Entscheidungsfindungen genutzt
(Cialdini, 2006; Munscher et al., 2015).

V. Soziale Normen
Das Verweisen auf soziale Normen kann einen starken Einfluss auf das
Verhalten haben, da die Orientierung am sozialen Umfeld eines Menschen ein
tief verwurzelter Prozess ist. Ambigue Situationen sowie Unentschlossenheit
gegenuber dem als richtig empfundenem Verhalten, sowie dem Verlangen sich
richtig verhalten zu wollen, Anerkennung zu erlangen und ein positives Selbstbild
zu wahren, fuhren zu einer starken Orientierung an der sozialen Norm (Cialdini,
2006). Soziale Normen kdnnen unterschieden werden in beschreibende soziale
Normen, welche das bei anderen Menschen beobachtbare Verhalten bezeichnen
und vorschreibende soziale Normen, also jene, die ein gewunschtes Verhalten
vorgeben (Munscher et al., 2015). Der Wunsch zu einer Peergroup zu gehdren,
sowie die Angst ausgeschlossen zu werden, sind weitere starke Motivatoren sich
an soziale Normen zu halten. Diese Verhaltensmechanismen liegen dem Nudge
soziale Norm zugrunde und die Aktivierung dieser Prozesse bildet einen sehr

machtigen Mechanismus der Verhaltensregulation.
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VI. Incentives / Anreize

Incentives funktionieren Uber Gewinn- oder Verlustanreize und haben einen
direkten Einfluss auf das Verhalten. Dabei kdnnen solche incentives monetarer,
sozialer oder materieller Art sein. Wenn ein gewunschtes Verhalten mit
Gewinnen oder ein ungewlnschtes mit Kosten verknupft ist, kann das die
Richtung einer Entscheidung beeinflussen (Thaler & Sunstein, 2008). Dabei ist
es wichtig, dass diese Gewinne oder Kosten nur sehr minimal sind, d. h.
sogenannte micro-insentives (Munscher et al., 2015). Grollere Kosten oder
Gewinne konnen negative langfristige Auswirkungen auf das gewlnschte
Verhalten haben, da sie dann als Bezahlung oder als Strafe wahrgenommen
werden konnen. Im Falle einer wahrgenommen Bestrafung kann es zu Reaktanz
fihren. Wenn incentives als Bezahlung wahrgenommen werden kénnen sie nicht
mehr als Nudge gelten, da es dazu fuhren kann, dass das Verhalten nicht
aufgrund der Motivation ausgefuhrt wird, eine gewlnschtes Ziel zu erreichen,
sondern lediglich um eine Bezahlung daflr zu erhalten (Thaler & Sunstein, 2008).
Die Grenze zwischen micro-incentives und Bezahlung bzw. Bestrafung ist schwer
zu verallgemeinern und muss kontextabhangig durch

Entscheidungsarchitektinnen erwogen werden.

VIl.  Defaults / Voreinstellungen

Defaults sind eingerichtete Voreinstellungen bei Entscheidungsoptionen, die dem
oder der Betroffenen die Mdglichkeit geben, eine andere Einstellung zu wahlen.
Menschen tendieren allerdings dazu, eine gegebene Voreinstellung
beizubehalten. Diese Tendenz, Voreinstellungen nicht zu hinterfragen, fuhrt zu
einer sehr kontroversen Diskussion Uber die Anwendbarkeit von Default-
Einstellungen als libertar paternalistische Entscheidungsregulation. Die Tendenz
Defaults zu akzeptieren basiert auf verschiedenen psychologischen Prozessen
wie z. B. Aufwandsvermeidung, Bekraftigung, dass die voreingestellte Option die
beste sein muss, sowie dem Status-quo-Bias d. h. Situationen so zu belassen,
wie sie sind (Munscher et al.,, 2015). Diese Effekte gelten sowohl fur kleine,

unwichtige Entscheidungen als auch flr schwerwiegendere mit relevanten
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Folgen fir das Individuum, wie z. B. das Andern des eigenen Status als

Organspenderin.

Defaults unterscheidet man in folgenden Kategorien:

a) No-action default

No-action defaults regeln, welche Wahl getroffen wird, wenn die betroffene
Person selbst keine aktive Wahl trifft (Dinner, Johnson, Goldstein, & Liu,
2011).

Es kann zwischen einem opt-in default und einem opt-out default
unterschieden werden. Bei einem opt-out default sind die Betroffenen
automatisch Teil einer Intervention oder eines Programms, kdnnen sich aber
jederzeit dagegen entscheiden und austreten (opting out). Ein opt-in bedeutet
hingegen, dass die betroffene Person nicht Teil der Intervention ist, solange
sie sich nicht aktiv dafir entscheidet (opting in).

Der default kann dabei Voreinstellungen im Spektrum von einer ganzen
Population bis hin zum einzelnen Individuum abdecken. Jene defaults die flr
eine ganze Population gelten, gehen von einem homogenen Bedlrfnis in der
gesamten Population aus, die es ermdglicht fur alle die gleiche Voreinstellung
vorzunehmen. Ein Beispiel fur einen klassischen no-action opt-out default ist
der Organspenderinnenstatus in Osterreich, der jede Blrgerln automatisch
als Organspenderln klassifiziert solange er oder sie sich nicht aktiv dagegen

ausspricht.

Im Gegensatz zu unpersonlichen defaults, welche die gesamte Population
betreffen und von homogenen Bedlrfnissen ausgehen, unterscheidet
Sunstein (2012a) die personalisierten Defaults, welche genau auf die
Bedurfnisse eines einzelnen Individuums zugeschnitten sind.

Personalisierte defaults streben an, fur jedes Mitglied einer Population eine
mafdgenschneiderte Voreinstellung vorzunehmen, die genau den Interessen
und Bedurfnissen des Individuums entspricht (Sunstein, 2012a).
Personalisierte Defaults bertcksichtigen die Heterogenitat der Population
ohne dass sie das Individuum zum Handeln auffordern. Allerdings sind sie

aufwendig zu erstellen und kénnen leicht missbraucht werden. Indem die
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b)

Interessen des Individuums bekannt sind, koénnen diese durch eine
Entscheidungsarchitektin  sehr  leicht  verandert werden. Solche
personalisierten Defaults nehmen dem Individuum die Entscheidungen aus
der Hand. Dies kann fur das Individuum zu gro3en kognitiven
Kostenersparnissen fuhren. Allerdings ist ein wesentlicher Kritikpunkt, dass
durch personalisierte Defaults Lerneffekte verhindert werden. Die Mdglichkeit
aus den begangenen Fehlern zu lernen besteht nicht mehr. Ein weiterer
problematischer Punkt ist die Verletzung der Privatsphare. Um einen
effizienten Grad an personalisierten defaults zu erreichen, der die wirklichen
Interessen jedes einzelnen Individuums widerspiegelt, ist eine ungeheure
Menge an personliche Daten notwendig. Hier besteht eine grolde Gefahr fur
Missbrauch, die sehr sorgsam gegen die Vorteile von personalisierten

Defaults abgewogen werden muss (Sunstein, 2012a).

Prompt default

Prompt defaults sind Entscheidungssituationen, die so gestaltet werden, dass
eine aktive Entscheidung getroffen werden muss. Die Person wird muss
selbst aktiv werden. Der Vorteil von prompt defaults oder aktiven
Entscheidungen ist der hohe Grad an Autonomie der Entscheidung. Zum
einen verhindert dies, dass bei sehr heterogenen Gruppen eine Default
angewandt wird, der nicht allen entspricht und zum andern gewahrleisten sie
eine Absicherung bei schlecht informierten oder nicht vertrauenswirdigen
Entscheidungsarchitektinnen. Durch prompt defaults konnen default Effekte
wie z. B. Tragheit oder dem status-quo-bias entgegen gewirkt werden und
erhdht den Grad der Reflexion Uber eine zu treffende Entscheidung
(Minscher et al., 2015). Desweitern ist es moglich, dass durch die aktive
Entscheidung die Lerneffekte, welche sonst oft durch Nudges verhindert
werden, weiter bestehen konnen. So ist mit jeder selbst getroffenen
Entscheidung eine Weiterentwicklung des Individuums maoglich.

Der Nachteil ist allerdings ein womadglich héherer kognitiver Aufwand fir das
Individuum bei der Entscheidungsfindung. Wenn wenige Ressourcen (wie Zeit
oder Informationen) zur Verfligung stehen, kdnnen hohe kognitive Kosten
entstehen, die zu einer Uberforderung und letztendlich zu einer, fir das
Individuum ungtinstigen, Entscheidungen fihren (Sunstein, 2012a).
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Sunstein (2012a) argumentiert, um einen sinnvolle Entscheidung zwischen den
verschiedenen Default-Optionen treffen zu kénnen, mussen
Entsscheidungsarchitektinnen die Kosten der Entscheidungen und die Kosten
der defaults gegeneinander abwagen. Sunstein stellt daftur folgende Prinzipien

auf:

a) Unpersonliche non-action defaults sollten in unbekannten Situationen
gewahlt werden, wenn die Menschen keine Entscheidung treffen wollen
und es nicht wichtig ist, Lerneffekte zu erzielen oder wenn die Population
in keiner relevanten Dimension heterogen ist.

b) Prompt defaults sollten vor unpersénlichen defaults gewahlt werden, wenn
Informationen fehlen, wenn der Kontext dem Individuum vertraut ist, wenn
die Population gerne selbst entscheiden mochte, Lernen moglich und die
Gruppe heterogen ist.

c) Personalisierte defaults sollten unpersénlichen generell vorgezogen
werden.

d) Personalisierte defaults erweisen sich, wenn sie genau sind, gegenuber
prompt defaults als vorteilhaft, da sie Vorteile fur die Individuen ergeben
ohne ihnen Zeit oder andere Ressourcen abzuverlangen.
Voraussetzungen fur diese positive Wirkung sind, dass die
Entscheidungsarchitektinnen ausreichend Informationen haben,
vertrauenswiurdig sind und es Sicherheitsmechanismen zur Wahrung der

Privatsphare gibt (Sunstein, 2012a).

VIIl. Salienz

Durch die tagliche Flut von Informationen geht von solchen Informationen, die
eine hohe Salienz besitzen, eine hohe Wahrscheinlichkeit aus, das Verhalten und
die Entscheidungen zu beeinflussen (Munscher et al., 2015). Salienz hat das
Ziel, eine Information oder ein Verhalten in den Vordergrund zu riicken und auf
diese Weise wahrnehmbar zu machen. Salienz bedeutet, dass sich die
Information abhebt. Dies kann erreicht werden durch Personalisierung, Kontrast

oder Relevanz fir die betreffende Person oder durch den Zeitpunkt (timely) zu
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dem die Information oder ein bestimmtes Verhalten prasentiert wird. Durch eine
saliente Botschaft ist es moglich eine Information an die betreffende Person
heranzutragen, was ein sehr wichtiger Schritt fur eine verhaltensregulierende
Intervention ist. Salienz funktioniert, da Menschen durch neue, personlich
relevante oder lebhafte Beispiele oder Informationen leicht beeinflusst werden.
Die dadurch ausgeldsten Emotionen bleiben in der Regel im Gedachtnis und sind
mit der prasentierten Information verknupft. Dadurch ist die Information leicht
abrufbar, was zukunftiges Verhalten und Entscheiden beeinflusst (Blumenthal-
Barby & Burroughs, 2012).

Durch Personalisierung von Informationen, d. h. eine Person mit ihrem Namen
anzusprechen, wird eben dieses Ziel erreicht. Ganz im Sinne des Cocktailparty-
Effekts, demnach wir unseren eigenen Namen auch in einem Raum mit vielen
Konversationen horen konnen, erreicht eine Nachricht die an uns personlich
gerichtet ist mit héherer Wahrscheinlichkeit ihre Empfangerin. Diese Methode
wird oft im Bereich des Marketings eingesetzt, da sie eine hohe Erfolgsquote
verspricht (Halpern, Service, & Thaler, 2015). Von grol3er Bedeutung ist dabei
den richtigen Zeitpunkt flr Interventionen abzupassen, Halpern et al. (2015)
nennen das timely. Es gibt Momente, in denen Menschen unflexibel sind und
solche, in denen ihnen Veranderungen ihrer antrainierten Muster leicht fallen.
Laut Halpern et al. (2015) sind drei Punkte flr den Zeitpunkt einer Intervention zu
beachten, damit diese erfolgreich ist. Die Intervention sollte passieren bevor ein
Verhalten fest verwurzelt ist, sie sollte an einen Zeitpunkt geknlpft sein in dem
sie moglichst salient ist oder das normale Verhaltensmuster unterbrochen wird.
AuRerdem sollte sie der Person helfen ihre eigene Zeit-Inkonsistenz, also die
Bevorzugung von akutem Verlangen nach der Befriedung gegeniber dem
Ubergeordneten Langzeitziel, zu uUberwinden und mehr im Interesse ihres
zukunftigen Selbst zu handeln (Halpern et al., 2015).

Salienzeffekte grenzen sehr nah an Manipulation, da die Beeinflussung fur
betroffene Personen schwer zu erkennen und dementsprechend auch schwer zu
vermeiden ist. Salienz hemmt die Madglichkeit alle verfigbaren Optionen zu
erkennen und abzuwagen, sie bedroht somit die Fahigkeit Entscheidungen
bewusst zu treffen. Es ist sehr wichtig genau abzuwagen, welche Interventionen

vertretbar sind und welche nicht (Blumenthal-Barby & Burroughs, 2012).
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IX. Commitment / Bekenntnis

Eine Intervention auf Basis von commitment funktioniert durch das Bedurfnis
nach Konsistenz des Selbstbildes und wirkt Problemen mit der Selbstkontrolle
entgegen. Durch ein Bekenntnis zu einem Ziel gegentber sich Selbst oder einer
anderen Person, erzeugt das Abweichen von diesem Ziel eine kognitive
Dissonanz oder die Notwendigkeit sich gegeniber Anderen flr das Abweichen
zu rechtfertigen. Um diese Rechtfertigung bzw. die kognitive Dissonanz zu
vermeiden, wird die Selbstkontrolle flir das angestrebte Ziel erhdht. Blumenthal-
Barby & Burroughs (2012) bezeichnen commitment als das AbschlieRen einer Art
Odysseus-Vertrag, indem ein momentanes Bedurfnis zurtickgestellt wird, um ein
Ubergeordnetes Ziel zu erreichen. Ahnlich verhielt sich Odysseus, als er sich an
den Mast seines Schiffes band, um dem selbstzerstorerischen Drang, zu den
Sirenen zu gelangen, zu wiederstehen und seine Reise fortsetzen zu kénnen, um
die schone Helena zu befreien.

Bei commitment kann demnach zwischen self-commitment und social-
commitment unterschieden werden. Individuen erkennen in der Regel ihre
Probleme mit Prokrastination und Mangel an Selbstkontrolle und versuchen
diesen mithilfe von selbst gesetzten Deadlines und Vertragen entgegenzuwirken.
Diese Verhalten nennt Munscher et al. (2015) self-commitment. Dabei ist der
Hauptwirkungsfaktor die bereits erwahnte Inkonsistenz zwischen Ziel und
Verhalten und die daraus resultierende kognitive Dissonanz.

Social-commitment hingegen schlie3t einen freiwilligen Vertrag, der zwischen
einer muandlichen Zusicherung oder einem schriftlich aufgesetzten Vertrag
verschiedenste Formen annehmen kann, mit einer anderen Person oder Gruppe,
die das Erreichen des gesetzten Zieles Uberwacht. Bei Verletzung des Vertrages
droht dem Individuum ein Gesichtsverlust, also sozialer Abstieg, oder zumindest
die Notwendigkeit, sich fur sein Handeln zu rechtfertigen (Munscher et al., 2015).
Dabei ist es wichtig zu betonen, dass jede Form von commitment freiwillig
geschehen und die Entscheidungsfreiheit gewahrt bleiben muss.

Von Seiten der Entscheidungsarchitektinnen ist es winschenswert, self- und
social-commitment zu fordern, allerdings sollte zuerst der Versuch unternommen

werden das gewunschte Verhalten durch rationale Argumentation und die
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Bereitstellung von Informationen zu erreichen (Blumenthal-Barby & Burroughs,
2012).

2.3 Neuropsychologische Grundlagen

Die Neuropsychologie ermdglicht einen systematischen und fundierten Zugang
zu der Funktionsweise von Nudges. So koénnen auf der Ebene der
Neurowissenschaften die zugrundeliegenden Mechanismen von Entscheidungen
betrachtet werden. Das neuropsychologische Modell von Felsen und Reiner
(2015) ermoglicht ein tieferes Verstandnis und erklart wie Nudges funktionieren.
Mithilfe des diffusion-to-bound Modells, welches urspringlich beobachtbares
Verhalten bei einfachen Entscheidungsaufgaben, welche in Form von
motorischen Handlungen (einen Knopf driicken) erfasst wurden, messen sollte,
untersuchen die Autoren die neurologischen Grundlagen von Nudges.
Entscheidungen werden von mehreren Faktoren beeinflusst, unter anderen von
fur das Individuum relevanten Umwelteinflissen, Erinnerungen und subjektive
Bedeutungen von Entscheidungsoptionen. Die Grundidee des diffiusion-to-bound
Modells ist, dass Einflisse in eine vereinheitlichte Entscheidungsvariable
eingebunden werden, welche sich in einem Raum begrenzt durch die
Entscheidungsmaglichkeiten befindet. Die Entscheidungsvariable bewegt sich in
diesem Raum, und nahert sich den Optionen einmal starker und einmal
schwacher an, je nach den Unterschiedlichen Umgebungseinfliissen, bis sie eine
der Entscheidungsoptionen trifft. An diesem Punkt wird eine Entscheidung
getroffen (siehe Abb. 2). Dieses Modell bertcksichtigt die Einflisse auf die zu
treffenden Entscheidungen. Je nach Starke und Ausmal} der duReren Einflisse
wird also die eine oder die andere Entscheidung begunstigt. Ein Nudge kann
daher als eine Verschiebung des Startpunktes der Entscheidungsvariable in die
Richtung einer Entscheidungsoption verstanden werden (Felsen & Reiner, 2015).
Allerdings besteht auch die Moglichkeit, durch top-down Kontrolle den Nudge zu
Uberwinden, da durch reflektiertes Abwagen die Entscheidungsgrenzen weiter
auseinander geschoben werden und der Entscheidungsraum vergrofRert wird.
Dieses Vorgehen wirde einen etwaig eingesetzten Nudge abschwachen. Wenn
der Ausgangspunkt der Entscheidungsvariable aufgrund eines Urteilsfehlers nicht

neutral zu beiden Entscheidungsgrenzen liegt, dann kann ein Nudge den
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Ausgangspunkt zuriick an eine neutrale Position setzen und so einem Bias also

kognitiven Fehler entgegen wirken.
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Abb. 2: diffusion to bound Modell (Felsen & Reiner, 2015, S. 473)

Die Autoren Felsen & Reiner (2015) verdeutlichen ihr Modell an dem durch
Sunstein und Thaler bekanntgewordenen Beispiel der Speisenauswahl in einer
Cafeteria in konkreterer Weise an einem Salat und einem Brownie. Die
Verlaufsgraphen in Abbildung 2 zeigen die Funktionsweise eines Nudges in dem
diffusion-to-bound Modell. Die Abbildung 2 a zeigt eine Situation ohne Nudge.
Der Startpunkt der Entscheidungsvariable wird durch einen schwarzen Punkt
markiert. Uber die Zeit hinweg bewegt sich die Entscheidungsvariable zwischen
den beiden Entscheidungsgrenzen ,Salat” und ,Brownie® hin und her, wobei die
verschiedenen Einflusse der Entscheidungsoptionen in die Bewegung einflieRen.
Sobald jedoch eine der beiden Grenzen (strichlierte Linie) erreicht wird, ist der
Prozess beendet und die erreichte Option wird gewahlt (hier der Brownie).

In Grafik b der Abbildung 2 kann der Nudge als eine Verschiebung des

Ausgangspunktes der Entscheidungsvariablen verstanden werden. In diesem
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Fall in Richtung Salat, z. B. indem der Salat am Buffet zuerst prasentiert wird,
was seine Wahl wahrscheinlicher macht.

In Grafik ¢ befindet sich der Salat immer noch an derselben bevorzugten Stelle
am Buffet, doch die Positionierung des Salates sowie des Brownies wird bewusst
analysiert. Das fuhrt zu einer Verschiebung der Entscheidungsgrenzen (grau)
nach aullen sodass der Entscheidungsraum grof3er und die Wirksamkeit des
Nudges schwacher wird.

In Grafik d wirkt der Nudge einem Urteilsfehler entgegen, z. B. dem akuten
Verlangen nach einem bestimmten Nahrungsmittel und der damit verbundenen
Inkonsistenz gegenuber dem Langzeitziel einer gesunden Ernahrung. Wenn dem
Bias durch eine Verschiebung der Entscheidungsgrenzen entgegengewirkt wird,
erreicht die Entscheidungsvariable nicht wie urspringlich zuerst die Brownie

Option, sondern die Salat Option.

2.4 Der Staat, Recht und Ethik

2.4.1 Das Prinzip der Offentlichkeit

Das Prinzip der Offentlichkeit von Rawls (1979), wonach eine Regierung keine
Politik verfolgen darf, die sie nicht offentlich vor den eigenen Burgerlnnen
verteidigen kann oder will, nutzen Thaler & Sunstein (2008) als ein Argument fur
den Schutz vor Missbrauch durch Nudges im offentlichen Sektor. Sie meinen,
wenn eine Regierung eine Handlung verfolgt, die sie nicht 6ffentlich vertreten
kann, wird sie in eine Lage kommen, die fur sie selbst gefahrlich sein kann.
Weshalb eine Regierung nur solche Nudges einsetzen wird, die sie auch
offentlich verteidigen kann. Rebonato (2012) merkt dazu an, dass dieser
Argumentation folgend, eine Regierung lediglich fahig sein muss ihre
Handlungsweise im Nachhinein zu verteidigen, das Prinzip der Offentlichkeit aber
keinen Diskurs der Offentlichkeit im Voraus fordert und somit keinen
kontrollierenden Effekt hat. Eine Handlung oder o&ffentliche Entscheidung im
Nachhinein zu rechtfertigen und zu verteidigen ist jederzeit mdglich. Die Frage
die sich allerdings stellt ist, ob die Rechtfertigung von der Offentlichkeit als
ausreichend anerkannt wird. Hier zeigt Rebonato (2012) auf, dass das Prinzip
der Offentlichkeit keinen hinreichenden Schutz vor Missbrauch durch
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Regierungen bietet. Calo (2014a, S. 786) formuliert dies treffend: "... one official’s
comfort zone could be many citizens’ dystopia." Laut Thaler und Sunstein (2008)
ist es eine Frage des Respektes, sich an das Prinzip der Offentlichkeit zu halten,
denn wenn man eine Politik verfolgt, die man o6ffentlich nicht vertreten kann, ist
das ein Zeichen von Geringschatzung gegeniber den zu Regierenden. Denn wo
der Respekt fehlt, missbraucht eine Regierung ihre Burgerinnen fir die eigenen
Zwecke (Thaler & Sunstein, 2008). Wenn man davon ausgeht, dass die
Entscheidungstragerlnnen nach besten Wissen im Sinne der Bevolkerung
handeln und das Prinzip der Offentlichkeit achten, so kann trotzdem nicht
ausgeschlossen werden, dass sie unwillentlich dagegen verstolien.
Politikerlnnen und Entscheidungstragerinnen konnen einer Art ,antizipierender
Verfugbarkeitsheuristik"  (anticipatory  availability  bias) unterliegen. Ihre
Vorahnung eines ungunstigen Ergebnisses und die Verantwortlichkeit daftir kann
ihr Urteilsvermogen beeinflussen. Deswegen kann keine fehlerfreie Entscheidung
von Politikerinnen angenommen werden (Sunstein, 2012b). In Anlehnung an
Sunstein (2012b) argumentieren (Lepenies & Matecka, 2015), dass viele Nudges
das Prinzip der Offentlichkeit nicht erfiillen, da sie nicht Teil eines
gesetzgebenden Verfahrens waren und somit keinen gesetzlichen Vorschriften
unterliegen. Das Konzept der Nudges befindet sich im Moment noch auf einer
gesetzlich-konzeptuellen Ebene, welche aber bereits institutionelle Anwendung
findet (Lepenies & Matecka, 2015). Wilkinson (2013) schlagt eine Gruppe von
kritischen Expertinnen vor, welche den entscheidungsregulierenden Vorgang
Uberwachen wund ihre Ergebnisse unabhangig von den Politikerlnnen
veroffentlichen sollen. Auf diese Art und Weise sieht er das Prinzip er
Offentlichkeit als Sicherheitsmechanismus gewahrt. Auf weitere Méglichkeiten fur
Kontrollmechanismen der Entscheidungsarchitektinnen wird an spaterer Stelle

noch eingegangen.
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2.4.2 Mill's Harm Principle

Das harm principle, welches Mill bereits in seinem Werk On Liberty von 1859
formulierte, besagt, der einzige Grund, dass gerechtfertigt aber gegen den Willen
Macht Uber irgendein Mitglied der Gesellschaft ausgelbt wird, ist um Bedrohung
von anderen abzuwenden (Mill & Schlenke, 1974).

In dem Punkt wo Burgerlnnen aber nur selbst betroffen sind, hat ihre Freiheit
jedoch das absolute Recht. Solange also keine Bedrohung flr andere besteht,
hat die Regierung kein Recht, Macht auf irgendjemanden auszulben (Sunstein,
2012b). Wie bereits erlautert, gibt es verschiedene Auspragungen des libertaren
Paternalismus, beispielsweise jener, der der die ends respektiert und die means
modifiziert. Soft Paternalismus ist schwacher und grundlegend libertar, in dem
Sinn das er die Wahlfreiheit bewahrt. Aufgrund dieser Eigenschaft argumentiert
Sunstein (2012), dass soft paternalism das harm principle von Mills nicht

verletzt.

2.4.3 Autonomie

Einer der groften Kritikpunkte, der bereits in Punkt 2.1 Libertarer Paternalismus
angesprochen wurde, ist das Verhaltnis von entscheidungsregulierenden
Mechanismen zu der Autonomie des Menschen. Dieses Thema wurde in seiner
Gesamtheit den Rahmen dieser Arbeit Ubersteigen, da eine Diskussion bis zu
den philosophischen Grundsatzen gefuhrt werden musste, ob eine
Entscheidungsfreiheit Uberhaupt existiert, oder das Handeln durch unsere
Umgebung determiniert ist. Deswegen wird im Zuge dieser Arbeit der Versuch
unternommen, die in der Literatur am meisten diskutierten Uberlegungen
zusammenzufuhren. Auf die Einwande, die Entscheidungsregulationen wurden
die Freiheit des Menschen einschranken, argumentiert Sunstein (2012b): Wenn
wir im Leben alle Entscheidungen immer aktiv selbst treffen missten, wirde das
unsere Freiheit und Autonomie nicht erweitern, sondern einschranken. Das ist
der Grund weshalb unsere Informationsverarbeitung mithilfe von Heuristiken
kognitive Prozesse abkiirzt und vereinfacht, eine Uberlastung durch

Ubermaligen Input wird verhindert. Eine Entscheidungsarchitektur, die zu
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Entscheidungen im eigenen Interesse fuhrt und somit Zeit und Energie spart
ermdglicht es uns auf Dinge zu konzentrieren, die wirklich wichtig sind und
erlaubt somit einen hoheren Grad an Autonomie (Sunstein, 2012b). Noch
deutlicher in ihrer Argumentation sind Castelo, Reiner und Felsen (2012). lhrer
Meinung nach gelten Entscheidungen bereits als beeinflusst, da der Mensch
taglich Heuristiken nutzt um das Leben zu beschreiten. Deswegen ist die
Autonomiediskussion obsolet. Eine volle Autonomie kann nicht erhalten bleiben,
da Entscheidungen bereits au3erhalb des Bewusstseins stattfinden. Die Autoren
betrachten daher die Diskussion uber die Autonomie als nicht mehr relevant
(Castelo et al., 2012). Dieser Richtung folgend, betrachtet Sunstein (2015), die
Einsicht, dass Entscheidungsarchitektur in vielen Formen unvermeidlich ist, als
essentiell. Es ist nicht moglich diese einfach zu entfernen, egal wie sehr sich das
Individuum der Freiheit verschreibt und auf seine Autonomie beruft. Jede
Situation hat eine bestimmte Gestalt, in einem Supermarkt sieht man manche
Produkte fruher als andere und auf Speisekarten im Restaurant muss eine
Speise an erster Stelle stehen (Sunstein, 2015).

Yeung (2012) diskutiert eine differenziertere Herangehensweise, sie definiert
eine autonome Entscheidung als eine Entscheidung, die von einem Individuum
getroffen wird, das alle verfigbaren Informationen besitzt und aufgrund rationaler
Selbsterwagung seine Entscheidung absolut rechtfertigen kann. Daraus
schlussfolgert sie, dass viele Nudges dem Individuum die Fahigkeit absprechen
uber sich selbst zu urteilen, wohingegen jene Nudges, welche dem Individuum
zu einer rationalen Entscheidung verhelfen, also jene die Heuristiken hemmen,
eher als libertar gelten konnen und die Autonomie des Individuums wahren
(Yeung, 2012). Daran anschlieRend kann auf die Uberlegungen von Felsen und
Reiner (2015) verwiesen werden, die argumentieren, dass der Grad der
Autonomie einer Entscheidung davon abhangig ist, ob sie rational, frei von
ubermafigen aulleren Einflussen und vereinbar mit den Ubergeordneten Zielen
einer Person ist. Die Autoren beanspruchen nicht eine Entscheidung als autonom
oder nicht autonom zu kategorisieren, vielmehr gehen sie von einer Skala aus,
auf welcher eine Entscheidung durch einen Nudge autonomer oder weniger
autonom wird.

Wenn man von einem intransparenten Nudge ausgeht, der eine Entscheidung

beeinflusst, in welcher beide Entscheidungsoptionen genau ausgewogen sind, in
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denen sich also nach dem neurologischen Modell von Felsen und Reiner (2015)
(siehe Abschnitt 2.3 Neuropsychologische Grundlagen) die
Entscheidungsgrenzen gleich weit von der Entscheidungsvariable entfernt
befinden, dann wurde dieser Nudge die Bedingung einer autonomen
Entscheidung brechen, da es keinen Ubermalligen Einfluss geben darf. Somit
wurde die Autonomie der Entscheidung eingeschrankt werden. Die Autoren
betonen, dass selbst ein ganz leichter Nudge eine signifikanten Effekt auf eine
von zwei ausgewogenen Entscheidungsoptionen haben kann (Bode et al., 2004
zitiert nach Felsen und Reiner, 2015, S. 475). Ware der Nudge hingegen
transparent, konnte die betroffene Person durch top-down Kontrolle der
Entscheidung jener Beeinflussung entgegenwirken, indem die Grenzen der
Entscheidungsoptionen verschoben werden.

Wenn allerdings der Nudge dazu ausgelegt ist einer Fehleinschatzung entgegen
zu wirken, wurde der Nudge den Ausgangspunkt der Entscheidungsvariablen
wieder starker in die Richtung verschieben, welche einer Entscheidung im
Interesse des Ubergeordneten Ziels entspricht. Die Abstéande zu den Grenzen der
Entscheidungsoptionen wirden ausgeglichener werden. In diesem Fall wurde der
Nudge die Autonomie der Entscheidung begtinstigen (Felsen & Reiner, 2015).

An dieser Stelle ist allerdings erneut der Kritikpunkt zu beachten, dass eine
Population nicht uniform ist und eine Losung nie alle Interessen aller Beteiligten
abdecken kann. Nudges mussen demnach personalisiert werden um einen
Zugewinn an Autonomie gewahrleisten zu kénnen. Felsen, Castelo und Reiner
(2013) postulieren die folgenden drei Kriterien einer Entscheidung, die ihrer

Meinung nach notwendig sind, damit diese als autonom betrachtet werden kann:

a) Sie muss konsistent mit den Ubergeordneten Zielen einer Person sein.
b) Sie muss rational und mit ausreichend zugrundeliegenden Informationen
und ausreichend Zeit getroffen werden, um Reflektion zu gewahrleisten.

c) Sie muss frei sein von verdeckten aul3eren Einflissen.
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Mills (2015) stellt ahnliche Prinzipien auf, in denen er fordert, dass ein Nudge

Autonomie eines Individuums erhalt, wenn er vier Bedingungen erfullt:

a) Ein Nudge muss darauf ausgelegt sein die eigenen Ziele des Individuums
zu unterstutzen.

b) Es muss mit einem mdoglichst geringen Aufwand moglich sein, den Nudge
zu vermeiden.

c) Ein Nudge muss das Prinzip der Offentlichkeit erfiillen.

d) Ein Nudge muss als solcher erkennbar und in seiner Funktionsweise

transparent sein.

Mills (2015) ist der Meinung, dass vor allem personifizierte defaults, aktive
Entscheidungen (prompt defaults) und geframte Informationen diese
Bedingungen erfullen. Er vertritt die Auffassung, solche Nudges wirden dem
Individuum mehr Freiheit und Autonomie zugestehen, da auf diese Weise
Entscheidungen erleichtert werden konnten und somit mehr kognitive Kapazitat
fur andere Dinge zur Verfugung stehen wirden (Mills, 2015).

Allerdings deuten laut Felsen und Reiner (2015) die Ergebnisse der
Neurowissenschaften darauf hin, dass eine Entscheidung frei von duf3eren und
inneren Einflissen nicht mdglich ist. AuBere Einfliisse sind eher die Norm als die
Ausnahme. Daraus wird geschlussfolgert, dass die Autonomie von
Entscheidungen, so wie sie allgemein definiert wird, in der Regel begrenzt ist. Die
Autoren stellen deswegen den Stellenwert der Autonomie in der
wissenschaftlichen Diskussion um den Einfluss von Nudges in Frage. Damit
sehen sie das Argument widerlegt, dass Nudges ethisch nicht vertretbar sind weil

sie Autonomie beeinflussen (Felsen & Reiner, 2015).

2.4.4 Parlamentarische Legitimation

Der haufigste Blick fallt in der wissenschaftlichen Diskussion auf den individuellen
Zugang, das heil3t auf die Beziehung zwischen genudgten Individuum und dem
Nudger. Lepnenies und Malecka (2015) haben sich hingegen zusatzlich mit der

institutionellen Perspektive und den damit verbundenen Herausforderungen, wie
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beispielsweise auf rechtlicher und politischer Ebene, in welche die Nudges
eingebettet sind, auseinandergesetzt.

Das Ziel der Nudges auf institutioneller Ebene ist die Effizienzsteigerung und das
Erreichen von gesellschaftlich erwinschten Inhalten wie zum Beispiel die
Gesundheitsforderung der Burgerinnen. Da diese Ziele mit weitreichenden
Auswirkungen verbunden sind, fordern die Autoren ein demokratisch
legitimiertes Modell, welches Nudging zu einem institutionellen Werkzeug von
Entscheidungstragerinnen macht (Lepenies & Matecka, 2015).

Defaults sind oft bereits Teil der Gesetzgebung wie zum Beispiel bei dem
Organspendestatus in Osterreich. Andere Nudges wie beispielsweise
Vereinfachungen oder soziale Normen sind hingegen nicht gesetzlich verankert.
Das bedeutet, sie sind in keiner Weise vom Gesetzgeber reglementiert. Sie
bedlrfen keiner parlamentarischen Abstimmung und keiner Expertengremien,
was wiederrum bedeutet, dass sie leicht und umstandslos angewandt werden
konnen. Dies fuhrt wiederum zu einem geringen Interesse an einer gesetzlichen
Regelung, da Nudges schnell verfugbare und effektive
Regulierungsmechanismen darstellen (Lepenies & Matecka, 2015).

Die Verwendung dieser parlamentarisch nicht legitimierten
Verhaltensregulationstechniken durch Regierungsvertreter wirft die Frage auf,
inwieweit bestehende Gesetze einen Sicherheitsmechanismus gegen den
Missbrauch dieser Techniken darstellen (Alemanno & Spina, 2014).

Das Rechtswesen ist laut Lepenies und Malecka (2015) in der Lage, Nudges
sichtbarer und verfligbarer fUr die Burgerlnnen zu machen und dadurch den
intransparenten Einfluss auf jene zu minimieren.

Um Missbrauch von Nudges zu vermeiden schlagen sie die Einrichtung eines
parlamentarisch legitimierten Aufsichtsgremiums vor, zusammengesetzt aus
Expertlnnen verschiedener Disziplinen, welches Uber die Konformitat von
Nudges mit burgerrechtlichen, verfassungsrechtlichen sowie ethischen Prinzipien
wacht. Desweitern sollte ein Register angelegt werden, in dem alle durch die
Regierung angewendeten Nudges erfasst und abrufbar sind. Dieser Schritt wirde
die Transparenz wesentlich erhdhen. Als dritten Punkt schlagen sie vor, jegliche
Interventionen die auf den verhaltensregulierenden Mechanismen begrindet
sind, nach zwei Jahren auslaufen zu lassen, um dann neu Uber eine

Verlangerung zu entscheiden. So wirde eine regelmafige Evaluation der
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Interventionen erreicht werden (Lepenies & Matecka, 2015). Auch DiSilvestro
(2012) sieht ein Hauptbedenken in der Transparenz von Nudges, also in wie weit
sie als solche erkennbar sind. In seiner Kritik kommt er zu dem Schluss, dass
Transparenz die beste Waffe gegen Missbrauch durch Gesetzgeber, Politiker,
Unternehmen und die Werbeindustrie ist. Er schlie3t sich der Forderung von
Lepenies und Matecka (2015) nach einer Kennzeichnungspflicht von
angewendeten Nudges an. Somit soll die Transparenz fur den Bulrger erhoht
werden. Er fordert ebenfalls eine Datenbank in der Nudges registriert werden
muassen, allerdings in Form eines Wikis das offen zuganglich und auch
bearbeitbar ist. So soll es mdglich sein einen nicht verzeichneten Nudge an einer
zentralen Stelle zu verodffentlichen, so dass bei einem Verdacht jederzeit
nachprufbar ist, ob auf ein Nudge angewendet wurde (DiSilvestro, 2012).
Alemanno und Spina (2014) figen hinzu, dass es ohne eine transparente und
systematische Integrierung der Forschungsergebnisse uber libertar
paternalistische Mechanismen in das o6ffentliche Recht, wahrscheinlich ist, dass
das angesammelte umfangreiche Wissen weiterhin nur punktuellen und
anekdotenhaften oder auf Dauer sogar kontraproduktiven Einfluss hat (Alemanno
& Spina, 2014).

Um eine gesetzliche Grundlage zu schaffen, mussten libertar paternalistische
Verfahren zuerst mit anderen regulierenden Instrumenten der Gesetzgebung
(Bildung oder klassische paternalistische Verfahren wie Gebote und Verbote) auf
ihre Effektivitdt und Sinnhaftigkeit verglichen werden. Vor allem in Hinblick auf
ethisch fragwurdige Themen wie ihre Transparenz und Anwendungsfelder. Eine
empirische Grundlage ist dabei von gro3er Bedeutung. Viele Nudges werden im
offentlichen Sektor nach dem ,Trail and Error Prinzip® getestet. Diese
Vorgehensweise ist nicht rechtfertigbar. Mdgliche Nebenwirkungen missen a
priori empirisch untersucht und die genau Wirkungsweise des anzuwendenden
Nudges bekannt sein, bevor er im groRen Rahmen in der Gesellschaft
angewandt werden darf.

Um einen Nudge auf gesellschafticher Ebene anzuwenden, muss also
sichergestellt werden, dass der Verhaltensfehler gegen den die
verhaltensregulierende Intervention abzielt, auch wirklich in der Zielpopulation
vorhanden ist und das die Intervention ausschlieRlich die gewlnschte Effekte in
der Zielpopulation auslost (Barton & Grine-Yanoff, 2015).
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2.4.5 Chancen und Risiken von Big Data

Durch die Weiterentwicklung der Technik der digitalen Datensammlung und
Datenauswertung eroffneten sich in den letzten Jahren neue Moglichkeiten diese
gesammelten Informationen zu verwerten. Die Produktion von digitalen Daten ist
enorm angestiegen, diese Menge an Daten und die damit verbundene
automatisierte Auswertung pragt den Begriff Big Data. Dabei handelt es sich um
die Auswertung sehr grof3er Datensatze hinsichtlich sich wiederholender Muster
oder auffalliger Unregelmaligkeiten. Durch die Big Data lassen sich zum Beispiel
Verkehrsstrome einer Stadt analysieren und daraus resultierend ein Schaltplan
fur alle Verkehrsampeln erstellen, um die Staugefahr in den Hauptverkehrszeiten
maoglichst gering zu halten. Big Data fallt vermehrt in allen Lebensbereichen an.
Das tagliche Internetverhalten lasst umfangreiche Rickschlisse auf Nutzerlnnen
zu, da nicht anonymisierte Daten personenbezogen ausgewertet und so
Verhaltens- und Personlichkeitsprofile erstellt werden. An dieser Stelle muss Big
Data sehr kritisch betrachtet werden, weil diese Art der nicht autorisierten
Speicherung und Auswertung von Daten eine Verletzung der
Personlichkeitsrechte darstellen kann. Dennoch bietet Big Data auch Chancen,
bei grolRen Datensatzen lassen sich beispielsweise Korrelationen von kleinsten
Variablen analysieren und hinsichtlich ihrer Auswirkungen Uberprufen. So konnte
in einer Studie des BIT die Wirkung von Variationen von Formulierungen
einzelner Satze in Mahnungen der britischen Steuerbehdrde auf ihre Effektivitat
untersuchen. Die reguldren Mahnungen der Steuerbehdrde wurden randomisiert
mit  verschiedenen Nudges versehen. Wahrend der Groldteil der
Steuerschuldnerlnnen am starksten auf soziale Normen als Nudge ansprach,
wirkte jener Nudge bei einem kleinen aber relevanten Prozentsatz, namlich jenen
mit einer Steuerschuld Uber 30.000 Pfund, kaum. Bei dieser Gruppe von
Steuerschuldnerlnnen wirkte vielmehr der Verweis, dass die Qualitat der
offentlichen Guter von der Hohe der Steuern abhangt. Solche Unterschiede
lassen sich auf einer statistisch signifikanten Ebene allerdings nur durch grof3e
Datensatze gewinnen. Diese Analyse ermdglichte das Malischneidern richtiger
Formulierungen fur die entsprechenden Zielgruppen, Halpern et al. (2015)
pragten dafur den Begriff tailored nudges. Dabei handelt es sich um

personalisierte Nudges auf Basis der Analyse groRer Datensatze. Diese

30



Theoretische Grundlagen

ermdglichen, in groRen heterogenen Populationen die Bedurfnisse von kleinen
Subgruppen zu erkennen und Nudges auf die jeweilige Gruppe anzupassen
(Halpern et al., 2015).

Das eben genannte Beispiel folgt einem top-down Zugang um grolde
Datenmengen zu nutzen und auf diese Weise ein bekanntes Problem zu I6sen.
Noch vielversprechender fir Verhaltensarchitektinnen ist allerdings die
Moglichkeit, kognitive Verhaltensfehler durch einen bottom-up Zugang zu
erschlief3en. Dies erlaubt die Moglichkeit, groRe Mengen an Daten zu verarbeiten
und auf Anomalien zu prufen. Entgegen dem momentan ublichen Verfahren, erst
Vermutungen Uber Verhaltensfehler und Ursachen anzustellen, um dann zu
testen, ob sich die Hypothesen bestatigen, ermdglicht der bottom up Zugang von
Big Data die Moglichkeit, die Verhaltensfehler aufgrund von Abweichungen in
den Datensatzen zu identifizieren. Calo (2014b) postuliert daftir zwei notwendige

Schritte, um kognitive Verhaltensfehler mithilfe von Big Data zu identifizieren.

I.  Zuerst muss fur die relevante Situation festgestellt werden, was eine
rationale Entscheidung ware, durch die das Individuum seinen eigenen
Nutzen maximieren kann.

II. VerflUgbare Datensatze der relevanten Population mussen auf
Abweichungen von diesem rationalen Verhalten hin analysiert werden.
Dabei wird man je nach GroRe des Datensatzes eine unendliche Zahl an

Abweichungen vom rationalen nutzenmaximierenden Verhalten finden.

Calo (2014b) erwartet hier einen Paradigmenwechsel in der Wissenschaft, mit
dem Resultat, dass den Rohdaten der automatisierten digitalen
Datenspeicherung eine hohere Bedeutung beigemessen wird, selbst wenn man

die gefundenen Anomalien als solche nicht erklaren kann.

Die Nutzung von Informationen aus Big Data ist in vielerlei Hinsicht sehr kritisch
zu betrachten. Zum einen verletzten Unternehmen, welche ihr Geld mit data
mining, also dem Sammeln und Auswerten personenbezogener Daten,
verdienen, unentwegt die Personlichkeitsrechte der Betroffenen. Zum anderen
basiert die von Calo (2014b) postulierte Vorgehensweise flr das Feststellen von
kognitiven Verhaltensfehlern auf dem neoklassischen Modell des homo
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oeconomicus, welches heute als Menschenbild keine Glltigkeit mehr
beanspruchen kann. Doch auch abgesehen von der Forderung nach strikter
Rationalitat, kann ein Analyst nicht wissen, welches Verhalten ein Individuum far
die Erreichung seiner Ziele zeigt. In der jeweiligen Situation kann das Verhalten
irrational erscheinen, flihrt das Individuum aber ndher an sein Ubergeordnetes
Ziel heran(siehe Abschnitt 2.1 libertarer Paternalismus).

Ein weiterer Kritikpunkt an Big Data ist die Verknupfung von Korrelationen
verschiedener Ereignisse und Verhaltensweisen mit Kausalitdten. Ein Grundsatz
der Statistik ist, dass Korrelationen nicht zwangslaufig Kausalitaten bedeuten.
Trotzdem wird bei Big Data genau dieser Schluss gezogen. Wenn die Korrelation
hoch genug und die Datensatze grof3 genug sind, wird ein Kausalschluss auf das
Verhalten gezogen, ohne jeden inhaltlichen Bezug. Han (2014, S. 100-101) meint

dazu:

,Big Data macht vor allem kollektive Verhaltensmuster sichtbar. [...] Die
Korrelationen, die es freilegt, stellen das statistisch Wahrscheinliche dar.
Errechnet werden statistische Durchschnittswerte. So hat Big Data keinen

Zugang zum Einmaligen. Big Data ist ganz ereignisblind.®

Nudging basierend auf personenbezogenen Daten kann vieles erleichtern, so
sind wir beispielsweise dankbar, wenn ein personalisierte Suchanfrage uns direkt
auf die flr uns relevanten Internetseiten fihrt, da dies mit einer Ersparnis von
Zeit und Muhen einhergeht. Doch auch hier ist kritisch anzumerken, dass die
Verwendung von gesammelten personenspezifischen Interessenprofilen im
Internet nicht nur positive Effekte wie Zeitersparnis mit sich bringt. Das Risiko das
hier entsteht, ist eine Ausdinnung von Informationen aus einem breiten
Spektrum von verfugbaren Meinungen und Informationen. Dadurch stoRen die
Suchenden immer wieder auf Informationen, die ihre Praferenzen bestatigen. Es
kommt zu einer self-fulfilling prophecy, die eigene Annahme bestatigt sich selbst,
denn das Finden kritischer Informationen zu der eigenen Meinung ist kaum noch
moglich. Dies kann im schlimmsten Fall zu einer Polarisierung der Gesellschaft
fuhren, da Interessensgruppen keinen Zugang mehr zu Informationen haben,

welche eine andere Perspektive als die eigene aufzeigen (Calo, 2014b).
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2.5 Theoretische Klassifizierungen / Modelle

2.5.1 System 1 — System 2

Die dual-process-theory von Kahneman (2003) gilt als eine der grundlegenden
Theorien der Verhaltensforschung und Verhaltensékonomie. Laut dieser Theorie
ist die Informationsverarbeitung auf zwei Ebenen angesiedelt, der schnellen
assoziativen Ebene, die Informationen automatisiert verarbeitet (System 1) und
der langsameren reflektierten Ebene, die vom Bewusstsein abhangig ist (System
2) (Kahneman, 2011). System 1 wird beansprucht, wenn schnelle instinktive
Entscheidungen getroffen werden mdissen, beispielsweise wenn wir einen
Gegenstand auffangen der uns zugeworfen wird oder beim Gangwechsel
wahrend des Autofahrens. Das System 1 arbeitet schnell, untersteht keiner
direkten Kontrolle. Es funktioniert ohne Anstrengung und unbewusst und flhrt zu
automatischen Reaktionen. System 2 funktioniert bewusster und in reflektierter
Weise. Dieses System kommt zum Einsatz wenn schwierige Aufgaben geldst
werden mussen, die voller Aufmerksamkeit bedlrfen, wie beispielsweise das
Flhren einer Konversation in einer fremden Sprache oder das Navigieren durch
eine unbekannte Stadt wahrend der Rushhour. Dieses System ist kontrolliert,
anstrengend, schlussfolgernd, langsam, bewusst und von Thesen geleitet
(Kahneman, 2011). Die dual-process-theory mit dem System 1 und System 2
nach Kahnemann ermdoglicht eine Kategorisierung der Nudges in lower order
nudges die dem System 1 angehdren und higher order nudges welche zum
System 2 zu zahlen sind. Nudges niederer Ordnung sind zum Beispiel Salienz
die Autoren zahlen auch Priming hinzu, welches jedoch nicht als Nudge zu
werten ist. Allerdings spiegelt diese Einteilung genau jenes Problem wider. Lower
order nudges funktionieren unbewusst und sind deswegen generell als
anwendbarer Nudge schwer vertretbar. Nudges die laut der Autoren zu beiden
Kategorien zuzuordnen waren, sind z. B. defaults. Higher order nudges hingegen
werden dem System 2 angerechnet und laufen somit weitestgehend bewusst ab.
Dazu zahlen z. B. incentives oder commitment. Diese Nudges schranken die

Autonomie einer Person nicht ein (Castelo et al., 2012).
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2.5.2 Transparenz / Verarbeitungstyp — Modell

Aufgrund der Relevanz Nudges nach ihrer ethischen Anwendbarkeit zu
klassifizieren, postulierten Hansen und Jespersen (2013) ein Rahmenmodell, in
dem sie Nudges nach den Dimensionen ,Verarbeitungstyp“ und ,Transparenz®
kategorisieren.

Die Dimension Verarbeitungstyp basiert auf der dual-process-theory von
Kahneman (2003), in dem Modell von Hansen und Jespersen (2013) werden die
Nudges in ,Typ 1“ (System 1 nach Kahneman (2003)) und ,Typ 2 (System 2
nach Kahneman (2003)) eingeteilt. Die Autoren argumentieren, dass zwar alle
Nudges in irgendeiner Form Prozesse der automatischen
Informationsverarbeitung ansprechen, aber von diesen wiederum nicht alle
zwangslaufig reflektiertes Denken involvieren.

Wie bereits oben diskutiert, ist das Prinzip der Offentlichkeit von Rawls (1979)
eine wichtige Grundlage fir die Entwicklung und Etablierung von
Regierungserlassen, dessen wichtiger Punkt die Transparenz der
Entscheidungen ist. Thaler und Sunstein (2008) erweiterten diesen Grundsatz
um den Punkt, dass nicht nur die Absicht und der Erlass selbst vertretbar sein
mussen, sondern auch die Mittel und Wege dorthin. Diese Perspektive fuhrte zu
einer Forderung nach der Uberpriifbarkeit der Nudges und somit nach deren
Sichtbarkeit und Transparenz (Hansen & Jespersen, 2013).Daraus folgt, dass bei
einem transparenten Nudge sowohl die Absicht als auch die Mittel mit denen die
Verhaltensveranderung erreicht werden soll, flir die Person, die durch die
Verhaltensanderung betroffen ist, erkennbar sein muss. Bei einem nicht
transparenten Nudge ware die betroffenen Person weder in der Lage Absicht
noch die Mittel, mit denen eine Veranderung erzielt werden soll, zu erkennen.

Die Autoren entwickelten ihr Modell aufbauend auf der Aussage von Thaler und
Sunstein (2008), dass es kein neutrales Design geben kann. Demnach gibt es
sowohl transparente als auch nicht transparente Nudges, selbst wenn diese der
Definition eines Nudges nach Thaler und Sunstein (2008) widersprechen. Denn
um einfach vermeidbar zu sein, muss ein Nudge auch als solcher erkennbar ergo
transparent sein. Dennoch lassen sich Nudges nicht ohne weiteres in transparent

oder nicht transparent kategorisieren. Diese Klassifizierung ist als Kontinuum zu
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verstehen. Prinzipiell erwachst aus der Existenz der nicht transparenten Nudges
eine erhdhte Verantwortung fur den Verursacher des Nudges.

Hansen & Jespersen (2013) kombinieren die beiden eben diskutierten
Dimensionen Verarbeitungstyp und Transparenz zu einem Rahmenmodell
(Abbildung 3). Wie bereits erwahnt ist die Klassifizierung einzelner Nudges
aufgrund der Vielschichtigkeit der zugrundeliegenden Prozesse oft uneindeutig.
Das Rahmenmodell bietet jedoch eine Kategorisierungsmaoglichkeit, auf deren
Basis Charakterisierungen, Einordnungen, Richtlinien oder Evaluationen
durchgefuhrt werden kénnen.

Typ 2

.

Transparent < > nicht - Transparent

N

Typ 1

Abb. 3: Verarbeitungstyp / Transparenz — Modell (Hansen & Jespersen, 2013)

Transparent — Typ 2 Nudge

Bei einem Nudge, der im linken oberen Quadranten der Grafik angesiedelt ist,
sind sowohl die Mittel also auch die Ziele des Nudges flir den Betroffenen vor der
Entscheidung ersichtlich. Es kann bewusst verarbeitet werden, was passieren
soll und wie es passieren soll, daraus folgt die Moglichkeit dem Nudge zu folgen
oder sich gegen die Intervention zu entscheiden und einen eigenen Weg zu
wahlen. Ein klassisches Beispiel ware hier der zeitlich begrenzte akustische und
visuelle Alarm in Kraftfahrzeugen, welcher den/die Fahrerin darauf aufmerksam

macht, dass er oder sie den Sicherheitsgurt nicht angelegt hat.
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Transparent — Typ 1 Nudge

Bei einer Intervention die einen transparenten Typ 1 Nudge verwendet, findet die
Informationsverarbeitung automatisiert statt, sodass die betroffene Person keine
Médglichkeit hat, darauf Einfluss zu nehmen, ob sie ihr Verhalten andern mdchte
oder nicht. Allerdings ermaoglicht die Transparenz des Nudges eine Evaluation,
warum das Verhalten geandert wurde wund welches Ziel mit der
Verhaltensanderung verfolgt wird. Ein Beispiel ware hier das Abspielen von
beruhigender Musik bei Start- und Landevorgangen von Flugzeugen. Die
Passagiere werden automatisch ruhiger, sind aber in der Lage zu evaluieren,

welchen Einfluss die Musik auf sie haben soll.

nicht-transparent — Typ 2 Nudge

Ein solcher Nudge ermoglicht eine bewusste Verarbeitung der Entscheidung,
verbirgt aber die Mittel und das Ziel welches erreicht werden soll. Die Person
bemerkt nicht, dass die bewusst getroffene Entscheidung einer Beeinflussung
unterliegt. Dieser Nudge kommt zum Beispiel zum Einsatz, wenn bei einer
Entscheidung mitgeteilt wird, dass ein/e Freundin oder Nachbarln sich fir die

eine oder andere Option entschieden hat.

nicht-transparent — Typ 1 Nudge

Nudges dieser Kategorie geben der genudgten Person keine Moglichkeit, Ziele
oder Mittel der Verhaltensregulation zu erkennen, oder selbst Einfluss auf die
Verhaltensanderung zu nehmen. Selbst wenn die Person auf den Nudge
aufmerksam gemacht wird, ist es flr den Betroffenen schwer die Beeinflussung
nachzuvollziehen (Hansen & Jespersen, 2013). Die Anordnung von Speisen auf
einem Buffet oder einer Speisekarte fallt in diese Kategorie, denn die Position der
Speisen hat einen Einfluss auf die Wahrscheinlichkeit ihrer Wahl, der/die Kundin
geht allerdings von einer bewussten und unbeeinflussten selbststandigen Wahl
aus. Wenn Nudges Teile der Entscheidungsarchitektur betreffen, welche
Menschen nicht wahrnehmen und ihnen somit keine Bedeutung beimessen, dann
liegen die Interventionen aufderhalb der Wahrnehmung der Menschen und sind
kritisch zu betrachten (Rebonato, 2012).
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Ein Rickblick auf die Diskussion uber libertaren Paternalismus lasst den Schluss
zu, dass nach der Definition von Hansen & Jespersen (2013) lediglich
transparente Typ 2 Nudges die geforderten Eigenschaften erflillen. Jede andere
Form der Einflussnahme wirde die Kriterien des libertaren Paternalismus
verletzten, da in diesen Fallen keine freie Entscheidung mehr moglich ware. Alle
Nudges die in den anderen drei Quadranten verortet werden konnen, sind
prinzipiell manipulativer Natur. Diesbezlglich gibt es allerdings Abstufungen.
Transparente Typ 1 Nudges aktivieren automatische Reaktionen und haben
somit direkten Einfluss auf das Verhalten eines Menschen. Der genudgten
Person ist es allerdings mdglich die Beeinflussung zu erkennen. Diese Art der
Intervention ist deswegen mit einer erhohten Verantwortung verbunden und muss
unter Berlicksichtigung des Prinzips der Offentlichkeit (Rawls, 1979) angewandt
werden.

Nicht-transparente Typ 1 Nudges sind hingegen sowohl technisch, als auch
psychologisch manipulativ, da sie nicht zu erkennen sind. Fur betroffene
Personen ist es nicht erkennbar, dass sie beeinflusst wurden und ihr Verhalten
andern. Durch die automatische Verarbeitung erreicht der Vorgang nicht das
Bewusstsein. Dieser Nudge fallt nicht mehr unter die Definition von Thaler und
Sunstein (2008), da es nicht mdglich ist dem Nudge auszuweichen. Mindestens
genauso kritisch mussen nicht-transparente Typ 2 Nudges betrachtet werden, da
hier den Betroffenen suggeriert wird, sie wirden eine bewusste und
selbstbestimmte Entscheidung treffen, welche aber de facto durch den Nudge
gelenkt wird und somit eben nicht selbstbestimmt ist. Wenn ein Nudge so
gestaltet ist, dass er nicht wahrnehmbar, also nicht transparent ist, kann dies
nicht nur dem einzelnen Individuum schaden, welches den Nudge nicht
vermeiden kann, sondern hat aul’erdem Auswirkungen auf die parlamentarische
bzw. politische Interventionsmaoglichkeit. Ein Nudge der nicht erkennbar ist, wird
eventuell nicht bemerkt und kann somit nicht in der Offentlichkeit auf seine
Rechtfertigbarkeit diskutiert werden. Dies entspricht also nicht dem Prinzip der
Offentlichkeit (Barton & Griine-Yanoff, 2015)
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2.5.3 pro-self — pro-social Nudges

Wie von Hagman, Andersson, Vastfjall und Tinghog (2015) vorgeschlagen,
lassen sich mindesten zwei Arten von Nudges identifizieren, die Verhalten in
verschiedene Richtungen steuern. Die Autoren erstellten dazu die Kategorien
pro-self und pro-social. Nudges der ersten Kategorie lenken das Verhalten der
Menschen in eine Richtung sodass ihr personliches Wohl gesteigert wird. Die
Nudges der zweiten Kategorie hingegen sind darauf ausgelegt, prosoziales
Verhalten zu férdern und verandern das Verhalten zum Nutzen des Gemeinwohls
(Hagman et al., 2015).

Pro-self Nudges stellen Interventionen dar, in denen das Verhalten der
Betroffenen insofern beeinflusst wird, als dass Hindernisse auf dem Weg zu
personlichen Zielen Uberwunden werden. Irrationales Verhalten im Bezug auf ein
langfristiges Ziel wird also vermieden, indem das Hindernis der eingeschrankten
Rationalitat auf dem Weg zu persoénlicher Gewinnmaximierung tuberwunden wird.
Dies wird erreicht, indem situative Bedurfnisse die im Augenblick wichtig
erscheinen, zurlckgestellt werden, um zu verhindern, dass man dem Zukunfts-
Ich durch dieses Handeln (z.B. durch Rauchen) Schaden zuflugt.

Dabei haben die Autoren festgestellt, dass Einwande gegen Nudging geringer
sind, wenn sie den Menschen dabei helfen ihre Urteilsfehler zu Uberwinden.
Zudem wurde festgestellt, dass viele Menschen bereit sind eine dritte Partei zu
involvieren und zu bezahlen, um bessere Entscheidungen zu treffen. Das
bedeutet, jene Entscheidungen so zu treffen als hatten sie ausreichend Zeit,
Informationen und Ressourcen zur Verfligung also entsprechend dem
Menschenbild des homo oeconomicus (Hagman et al., 2015; Herbert, 1957).

Mit dem Ziel, Nudges vermehrt fur Interventionen im Regierungskontext zu
verwenden ergab sich ein starkerer Fokus auf jene Nudges, welche prosoziales
Verhalten unterstitzen und somit das Augenmerk auf der Steigerung des
Gemeinwohls haben. Sie unterscheiden sich nach Hagman, Andersson et al.
insofern von jenen pro-self nudges, indem sie entgegen der neoklassischen
Wirtschaftstheorie die Menschen dazu bewegen das Allgemeinwohl Uber ihre
eigene Nutzenmaximierung und Gewinnorientierung zu stellen.

Die Autoren bezeichnen pro-social Nudges als eine nicht zwangsausibende

Macht, welche die Menschen dazu bewegt, 6ffentliche Glter zu vermehren und
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zum Gemeinwohl beizutragen. Dabei betonen sie die Mdglichkeit, dass dies der
Maximierung des eigenen privaten Wohls entgegenstehen kann. Denn wenn man
der neoklassischen Wirtschaftstheorie folgen wirde, entsprache eine rationale
Handlung der Maximierung des eigenen Gewinns und Reduzierung von eigenen
Kosten, dann ware jegliche Investition, sei es Zeit oder Geld, in die Gemeinschaft
eine Minderung des eigenen Profits. Die Autoren schlussfolgern daraus, dass
pro-social Nudges das Gegengewicht zu rationaler Gewinnmaximierung der
Individuen darstellt, indem es das Ausnutzen oder Unterfinanzieren der
gemeinschaftlichen Guter verhindert (Hagman et al., 2015). Obwohl Nudges
nach der Definition von Thaler und Sunstein flr sich beanspruchen, durch die
Wahrung der Bedurfnisse des Einzelnen sich ethisch rechtfertigen zu kdnnen, ist
es doch in den meisten Fallen so, dass Nudges primar das Gemeinwohl fordern
(Raihani, 2013). Desweitern meint Raihani (2013), wenn das kollektive Ziel Gber
dem des Individuums steht, ist ein Nudge der dies ermdglicht, nicht mehr als
libertar paternalistisch zu betrachten. Allerdings ware ein solcher Nudge der das
Allgemeinwohl Uber das des Individuums stellt vertretbar, wenn das Individuum

an dem gewonnen Gemeinwohl Anteil hat (Raihani, 2013).

2.5.4 Heuristik bezogene Nudges

Bei der Uberlegung wie man Nudges so gestalten kann, dass Entscheidungen,
die getroffen werden, zu besseren Ergebnissen fihren, wird der Fokus darauf
gelegt, welche Entscheidungen unter welchen Bedingungen getroffen werden
und welche kognitiven Fehler diese Entscheidungen beeinflussen (Felsen &
Reiner, 2015, S. 470). Barton und Grine-Yanoff (2015) schlagen ein Modell vor,
in dem Nudges aufgrund ihres Einflusses auf Heuristiken klassifiziert werden.
Nudges konnen Heuristiken gezielt aktivieren um eine gewlnschte
Verhaltensanderung zu erreichen. Im Gegensatz dazu unterscheiden die Autoren
Heuristik-hemmende Nudges sowie solche Nudges die ausschlielich
informieren.

Eine Intervention kann alle drei Arten von Nudges enthalten, wie zum Beispiel

der Warnhinweis auf Zigarettenpackungen, welcher Uber Gesundheitsrisiken
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informieren soll, aber zugleich auch Verfugbarkeitsheuristiken aktiviert, die
suggerieren, dass man leicht davon betroffen sein kann.

Die Unterscheidung zwischen aktivierend, hemmend und informierend bezieht
sich auf die Mittel mit denen ein Nudge das gewunschte Ziel erreichen kann
(Barton & Grine-Yanoff, 2015). Wenn man mit einem systematisch irrational
agierenden Menschen zu tun hat, liefert das die Argumentationsgrundlage fur die
Anwendung von Heuristik-aktivierenden Nudges, da diese der Person helfen ihre
eigenen Ziele zu erreichen. Der Nudge ware dann also zielorientiert und der Weg
dorthin wird gesteuert, die means werden also reguliert um die angestrebten
ends zu erreichen. Die Befriedigung dieser Ziele steht im Vordergrund (Barton &
Grune-Yanoff, 2015). Ein Beispiel fur diesen Nudge sind die, bereits erwahnten
Hinweisbilder auf Zigarettenpackungen, welche dem Raucher vermitteln, dass
die Wahrscheinlichkeit an z. B. Krebs zu erkranken durch den Konsum von
Zigaretten erheblich steigt. Dabei wird bei dem Konsumenten durch die
Verfugbarkeitsheuristik eine verzerrte Wahrscheinlichkeit fur das tatsachliche
Eintreten des Ereignisses erzeugt. Heuristik-hemmende Nudges sind hingegen
prozessorientiert, wobei die means im Mittelpunkt stehen. Bewusste
Entscheidungen und Informationsverarbeitung werden gefdrdert, indem
Heuristiken gehemmt werden die zu Urteilsfehlern fuhren kdénnen. Hemmend
wirkende Nudges intervenieren also, wenn irrationale Heuristiken angewandt
werden, welche durch scheinbare kognitive Abkurzung das Individuum von der
Zielerreichung abbringen. Allerdings ist zu bedenken, dass die Beurteilung des
Nutzen rationalen Handelns gegenuber irrational scheinenden Heuristiken sehr
schwierig ist, da bei oberflachlicher Analyse manche Verhaltensweisen irrational
erscheinen, in der entsprechenden Umwelt jedoch zu den angestrebten
Ergebnissen fihren (Barton & Grine-Yanoff, 2015). Ein prompt default Nudge,
der dazu auffordert sich fir oder gegen einen Organspendeausweis zu
entscheiden wenn man einen Flhrerschein beantragt, hemmt den Satus-quo-
bias der sonst dazu fihren wirde keine Entscheidung zu treffen. Dadurch wird
die Entscheidung ins Bewusstsein geholt und eine reflektierte Entscheidung flr
oder gegen einen Organspendeausweis ist moglich.

Ein informierender Nudge nimmt keinen Einfluss auf die, Heuristiken, welche

vielen Entscheidungsprozessen zugrunde liegen, und stellt lediglich
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Informationen zur VerflUgung. Auf einer Zigarettenpackung ware das

beispielsweise ein Warnhinweis der darauf hinweist ,Rauchen ist ungesund®.

2.5.5 Nudges in Konsumgutern

Die Anwendung von libertaren paternalistischen Verhaltensregulationen
beschrankt sich in der Literatur primar auf den Bereich der Gesetzgebung und
auf gesellschaftsrelevante Themen. Dabei wird der Bereich der Konsumguter
bzw. der marktwirtschaftlichen Verwertung der entwickelten Verfahren
weitestgehend auller Acht gelassen. Dies konnte mit den Definitionen von

Nudges und libertarem Paternalismus zusammenhangen.

....SOft paternalism" would refer to actions of government that attempt to
improve people's welfare by influencing their choices without imposing

material costs on those choices...“ (Sunstein, 2012b, S.58)

Die genannten Mechanismen werden auch im Bereich des Marketings und vor
allem des Produktmarketings erfolgreich eingesetzt, hier jedoch weniger zur
Steigerung des Wohles der Konsumentinnen oder des Allgemeinwohls. Es gibt
verschiedene Parteien, welche die Funktionsweisen des Nudging-Ansatzes fur
gewinnmaximierende oder kriminelle Zwecke nutzen mochten. Halpern pragt den
Begriff des behavioural predators fur jene Instrumentalisierung der
Verhaltensforschung flr egoistische Interessen (Halpern et al., 2015). Sunstein
und Thaler (2008) bezeichnen missbrauchlich verwendete Nudges als evil-
nudges. Bereits lange bevor Nudges und libertarer Paternalismus durch Thaler
und Sunstein bekannt wurden, waren die Wirkungsweisen und vor allem die
okonomische Verwertbarkeit verschiedener Heuristiken bekannt und wurden
durch die Verhaltenstkonomie erforscht. Ein solches Beispiel stellt die market
manipulation dar, welche das Ausnutzen der kognitiven Leistungsgrenzen von
Konsumentlnnen durch Unternehmen beschreibt, beispielsweise wenn ein
Produkt mit 9,99 € ausgepreist wird und Konsumentinnen den Preis naher an 9 €

als an 10 € wahrnehmen (Hanson & Kysar, 1999).

41



Theoretische Grundlagen

Die von Haug und Busch (2014) vorgenommene Klassifizierung bezieht sich
allerdings weniger auf die eben beschriebenen, missbrauchlich im Marketing
verwendeten Mechanismen der libertaren paternalistischen Verhaltensregulation.
Die Autoren haben sich viel mehr mit der Notwendigkeit eines Rahmenmodells
fur die Anwendung von Nudges im Zusammenhang mit Konsumgitern im
Allgemeinen auseinandergesetzt. Dabei beschreiben sie in welcher Weise die
Implementierung von Nudges dazu beitragen kann, Konsumguter so zu
gestalten, dass sie dem Wohl der Konsumentlnnen oder dem Gemeinwonhl
zutraglich sind. Das Rahmenmodell basiert auf dem von Hansen & Jespersen
(2013) postulierten Modell von Transparenz und Verarbeitungstyp. Die Autoren
argumentieren, dass die Dimension ,nicht-transparent® in der Kategorie der
ethischen Konsumguter keine Relevanz hat. Sie vertreten die Meinung, dass ein
nicht-transparenter Nudge bei der Zielsetzung ein moglichst ethisch vertretbares
Produkt zu verkaufen nicht funktionieren wirde, da es weder im Interesse der
Verbraucherlnnen noch der Produzenteninnen liegen wirde, einen ethischen
Nudge zu verbergen. Sie gestehen zwar ein, dass es Eigenschaften eines
Produktes geben kann, welche die Verbraucherlnnen nicht bemerkt und fihren
hier als Beispiel Nahrungserganzungsmittel an, welche Sattigung simulieren. Sie
unterstreichen aber, dass auf solche Zusatze durch die Produzenten
hingewiesen wird, da es in ihrem eigenen Interesse ist Verbraucherlnnen auf
diesen Nebeneffekt hinzuweisen, zum Beispiel bei Diatnahrung. Zwar ware es
laut den Autoren moglich beispielsweise eine Waschmaschine so einzustellen,
dass das Standardprogramm der Okologischste Waschgang ist, aber es ware fur
die Wirkung des Nudges nachhaltiger, wenn dieser Nudge salient ware, denn die
Konsumentinnen wirden eine solche Einstellung friher oder spater bemerken
und somit sei der Nudge transparent (Haug, A., & Busch, J. A., 2014). Aufgrund
ihrer Argumentation gegen die Relevanz der Kategorisierung nach Hansen und
Jespersen (2013) schlagen Haug und Busch (2014) eine Kategorisierung in far
Kaufentscheidungen forderlich (decisive) und fur Kaufentscheidungen nicht-
forderliche (non-decisive) Nudges vor. Im Fall von decivise Nudges entspricht der
Nudge dem Zusatznutzen des Produkts, stellt also eine fur die Kaufentscheidung
relevante aber nicht zwingend notwendige Eigenschaft des Produktes dar
(Kirchler, 2011). Im Fall der non-decivise Nudges ist dieser ein nicht

wahrnehmbarer Zusatznutzen und somit, in Gegensatz zu anderen
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Eigenschaften des Produktes, ohne Auswirkung auf die Kaufentscheidung des
Konsumenten.

Mit dieser Kategorisierung adaptieren die Autoren das Rahmenmodell von
Hansen & Jespersen (2013), indem sie die Dimensionen Verarbeitungstyp
(reflektiert fir Typ 2 und nicht reflektiert fur Typ 1) und Kaufentscheidung

miteinander kombinieren.

Typ2
reflektiert

3

forderlich < nicht-férderlich

v

Typ 1
nicht-reflektiert

Abb. 4: Rahmenmodell nach Haug und Busch (2014)

Daraus ergeben sich folgenden Typen von Nudges:

Kaufforderlich — Typ 2

Nudges dieser Form beeinflussen das reflektierte Denken und schaffen einen
Zusatznutzen, der Einfluss auf die Kaufentscheidung hat. Ein Beispiel fur ein
entsprechendes Produkt ware eine Energieverbrauchsanzeige die mit roten und
grunen Licht den aktuellen Energieverbrauch im Verhaltnis zum oOkologischen

Durchschnitt anzeigt.

Nicht-kaufférderlich — Typ 2
Diese Nudges werden bewusst verarbeitet, haben aber keinen wahrnehmbaren

Zusatznutzten, der sich auf die Kaufentscheidung auswirkt. Ein klassisches
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Beispiel fur einen solchen Nudge ist das visuelle und akustische Warnsignal

wenn die Passagiere in einem Auto die Sicherheitsgurte nicht angelegt haben.

Kaufforderlich — Typ 1

Der Nudge wird beim Benutzen des Produktes nicht bewusst verarbeitet, aber
hat einen Zusatznutzen der kaufentscheidend ist. Ein Beispiel sind
gesundheitsforderliche  Zusatze oder ein reduzierter Fettgehalt in

Nahrungsmitteln.

Nicht-kaufférderlich — Typ 1
Der Nudge wird beim Benutzen des Produktes nicht bewusst verarbeitet und hat
keinen Zusatznutzen mit Einfluss auf eine Kaufentscheidung. Ein Beispiel ware

ein Drucker, der die abschaltbare Voreinstellung hat, beidseitig zu drucken.

Die Autoren stellen fest, dass die Verankerung von Nudges die ethisches
Verhalten fordern, bei Konsumgutern negative Effekte auf deren Absatz haben
kénnen, da Kundlnnen von den zusatzlichen Optionen oder Einschrankungen
abgeschreckt sein kénnten. Sie betonen auch, dass das Thema Nudging im
Produktdesign zu wenig Beachtung findet, da Designerlnnen oft nicht
berucksichtigen, dass unwissentlich durch ein Design ein bestimmtes Verhalten
provoziert werden kann. Fur die moégliche Einflussnahme auf das Verhalten der
Konsumentinnen durch Design sollte unter Produzentinnen und Entwicklerinnen
ein Bewusstsein geschaffen werden, um negatives Nudging zu vermeiden (Haug,
A., & Busch, J. A., 2014).

2.5.6 Kategorisierung nach Munscher et al.

Um einen Uberblick Uber die vielfaltigen Interventionsmechanismen zu
ermdglichen und ein Rahmenmodel zu schaffen, fihrten Minscher et al. (2015)
mit 127 Interventionen eine Clusteranalyse durch. Bei der Kategorisierung war es
das Ziel, die verschiedenen und heterogenen Verhaltensregulations-
mechanismen oder Nudges in sich abgeschlossene und die Variabilitat der

Nudges mdglichst ausschépfende Gruppen, zu gliedern. Diese Gruppen sollten
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dabei mdglichst viele Gemeinsamkeiten der verschiedenen Mechanismen der
Nudges erfassen. Die sich aus der Analyse ergebenden Gruppen unterzogen die
Autoren einem Interrater-Reliabilitatstest um zu bestimmen, wie gut die gegeben
Kategorien die verschiedenen Eigenschaften der Interventionen
zusammenfassen. Eine vollstandige Interrater Ubereinstimmung wurde in 43%
der Falle erreicht. Bei 73% der Falle stimmten mindestens drei der

Beurteilerinnen Uberein. Desweitern wurde Choen‘s Kappa fur jedes Paar
berechnet und ergab einen mean-Kappa von k = .60 (SD = .03), was auf eine

solide Interrater-Reliabilitat hindeutet. Dadurch konnten aus den verschiedenen

Interventionen drei Hauptkategorien extrahiert werden (Mlnscher et al., 2015).

a) Entscheidungsinformation:
Hier werden jene Entscheidungsregulationstechniken zusammengefasst, welche
sich auf die Verarbeitung von verfigbaren Informationen beziehen. Das betrifft
also jene, die sich auf die Prasentation von entscheidungsrelevanten
Informationen beziehen ohne die Optionen, die zur Wahl stehen, zu verandern,
z. B. indem Informationen neu angeordnet werden.
Dies umfasst

I.  Ubersetzen von Informationen

sodass die Informationen fur den Entscheidungstreffenden verstandlich werden
z.B. indem das Format ein Information verandert wird.

e Reframing
Veranderung der Wahrnehmung der Information indem sie in einen anderen
Kontext gesetzt bzw. der Blickwinkel auf die Information geandert wird. Das
beinhaltet den formalen, logischen und mathematischen Kontext. Ein Beispiel
ware Blutspenden zu erhdhen indem man sagt, dass X % weniger Menschen
sterben anstatt zu sagen dass Y % das Leben gerettet wird.

o Simpflification
Vereinfachung von Informationen fuhrt zu geringerem kognitiven Aufwand bei
Entscheidungen und macht so unter anderem Entscheidungen flr bildungsferne
Sichten fairer, da die Komplexitat der Entscheidung abnimmt. Dabei darf jedoch
nicht Anzahl der Optionen eingeschrankt werden.
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Il. Informationen sichtbar machen

e Feedback - eigenes Verhalten sichtbar machen
e Salienz - Externe Informationen sichtbar machen - sind oft nicht
sichtbar und konnen bei Entscheidungen helfen

Ill.  Sozialen Referenzpunkt zur Verfiigung stellen

e auf beschreibende soziale Normen verweisen

¢ auf eine/n Meinungsfuhrerin verweisen (messenger effect)

b) Entscheidungsstruktur
Wenn es nicht mdglich ist die Prasentation der Informationen zu beeinflussen,
muss auf Techniken zurlickgegriffen werden, welche die Struktur beeinflussen.
Dies umfasst die Anordnung von Optionen und das Format in dem
Entscheidungen getroffen werden

.  Voreinstellungen

e opt-out default (no-action default)
e opt-in default (no-action default)

e prompt default

II.  Veranderung der optionsbezogenen Anstrengung

Welche Wahl getroffen wird hangt von den kognitiven, physischen und
monetaren Kosten ab, die aufgebracht werden mussen, um die entsprechende
Wahl zu treffen.

e physischer Aufwand (erhdhen oder senken)

e monetarer Aufwand

Ill. Veranderung des Umfangs oder der Zusammenstellung von Optionen

Entscheidungsarchitektinnen kdnnen nicht nur entscheiden wie etwas prasentiert
wird, sondern auch was prasentiert wird, denn Entscheidungen hangen stark von
den Alternativen ab.
e Kategorien verandern oder Gruppen / Topfe bilden
(dadurch wird mental accounting geférdert)
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IV. Konsequenzen von Optionen verandern

Es werden die Konsequenzen von Entscheidungen fur das Individuum verandert
¢ Entscheidungen mit Gewinnen und Verlusten verknlpfen (Incentives)

e soziale Konsequenzen andern (Ruhm oder Scham)

c) Entscheidungshilfe
Hierbei handelt es sich um Hilfestellungen, die beim Treffen der Entscheidung
unterstutzen.

.  Erinnerungen geben

e durch Salienz daran erinnern
[I.  Commitment
e Selbstverpflichtung unterstutzen
o Offentliche Verpflichtungen unterstitzen (durch die Verpflichtung

gegenuber jemand anderem entsteht sozialer Druck)

Dieses Rahmenmodell soll ermdglichen, mehr Struktur in die bestehenden
Konzepte der Entscheidungsarchitektur zu bringen. Seine Starke liegt dabei im
bottom up Zugang, also den mithilfe einer Clusteranalyse entwickelten
Hauptkategorien. Dennoch betonen die Autoren, das Feld sei zu heterogen um
einen einzelnen generalisierten Werkzeugkasten zu erstellen (Munscher et al.,
2015).

2.6 Die zwei Standbeine des Nudging

2.6.1 Effektivitat

Die Messung der Effektivitat gestaltet sich schwierig, da die meisten Studien
einen sehr anwendungsorientierten Zugang verfolgen. Dabei kann zwischen
Laborexperimenten, welche versuchen einzelne Nudges zu testen und
Feldexperimenten bzw. durchgefuhrten Interventionen, die im Nachhinein einen
Evaluationsprozess durchlaufen unterschieden werden. Viele dieser Studien und
Interventionen verzeichnen positive Ergebnisse und verweisen auf gute Erfolge.
Das Problem dabei ist allerdings, dass diese Studien keine Allgemeingultigkeit fur

sich beanspruchen konnen. Vor allem bei unter Laborbedingungen
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durchgefuhrten Studien ergibt sich das Problem der externen Validitat. Es stellt
sich die Frage ob sich die Wirkung und Effektivitat auf eine groRere
Zielpopulation Ubertragen lasst, oder ob es zu zuvor nicht wahrgenommen
Nebenwirkungen kommt (Barton & Grune-Yanoff, 2015). Jedes Feldexperiment
und jede Intervention hat sehr spezifische Ansatze und oft verschiedene Nudges,
die miteinander in Wechselwirkung stehen. Desweiteren spielt der
Publikationsdruck der Forscherlnnen eine wesentliche Rolle. Studien in denen
keine positiven Effekte feststellbar waren werden oft nicht veroffentlicht, woraus
sich ein sehr positives Bild bei der Effektivitat von Nudges in der Literatur
abzeichnet. Metastudien, welche gezielt die Effektivitat einzelner Nudges anhand
der bereits durchgefuhrten Studien vergleichen, gibt es zum momentanen
Zeitpunkt kaum. Hier besteht noch grof3er Forschungsbedarf. Im Folgenden wird
die Effektivitat einzelner Nudges anhand verschiedener Studien beleuchtet

Das von Felsen und Reiner (2015) vorgestellte Rahmenmodell Uber neuronale
Grundlagen von Nudges ermoglicht Aussagen Uber die relative Effektivitat von
Nudges, unter dem Aspekt des Informationsverarbeitungstyps sowie der
Transparenz zu treffen. Nach diesem Modell sollten Nudges effektiver sein, wenn
sie weniger top-down Verarbeitung von Informationen einbeziehen, also weniger
bewusste Informationsverarbeitung. Denn ohne bewusste Verarbeitung des
Nudges, kann dem Nudge nicht, durch die Verschiebung der Grenzen der
Entscheidungsoptionen, entgegen gewirkt werden. Das impliziert, dass Nudges,
welche auf weniger bewussten Prozessen (nicht System 2) basieren oder
intransparent sind, effektiver sein sollten als solche, die bewusst verarbeitet
werden und als solche erkennbar sind (Felsen & Reiner, 2015).
Dementsprechend argumentieren Felsen et al. (2013), verdeckte Nudges
wulrden besser wirken als offene. Dabei stellt sich die Frage welche Form von
Nudges die grofdte Akzeptanz erfahrt. Denn wenn verdeckte Nudges auch am
meisten akzeptiert waren, dann wurde sich daraus eine klare Argumentationslinie
fur den Einsatz verdeckter Nudges ergeben (Felsen et al., 2013). Da jedoch
(siehe Abschnitt 2.6.2 Akzeptanz) verdeckte Nudges keine hohe Akzeptanz
haben, stehen Wirkung und Akzeptanz zueinander im Widerspruch. An diesem
Punkt ist das Konzept des libertaren Paternalismus zu hinterfragen und neue

Losungswege sind zu suchen. Denn in diesem Fall warde sich Uber die
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Interessen des/der Einzelnen zugunsten eines hoheren Wirkungsgrades

hinweggesetzt werden (Felsen et al., 2013).

In Grol3britannien wurde eine Untersuchung von Haynes, Green, Gallagher, John
und Torgerson (2013) angestellt, in der getestet wurde, wie ausstehende
Gebuhren moglichst effizient eingetrieben werden kdonnen. Dabei standen eine
Effektivitatssteigerung sowie eine Kostensenkung im Vordergrund. Ziel war, die
Einsatze von Gerichtsvollzieherlnnen, zu minimieren. Vorrangegangene
Untersuchungen zeigten, dass viele Schulden nicht ausblieben, weil die
Schuldnerlnnen nicht zahlen wollten, weitaus 6fter wurden die Fristen versaumt
oder Briefe mit Mahnungen nicht gelesen.

Eine Kurznachricht ermdéglicht es, die notwendige Information in pragnanter Form
direkt an den/die Schuldnerlnnen heranzutragen. Dabei wurden verschiedene
Versuchsdesigns durchgefuhrt, in welchen Gruppen zwischen keiner Nachricht,
Nachricht mit dem Geldbetrag, Nachricht mit dem Namen und Nachricht mit
Geldbetrag und Namen variiert wurden. In allen Nachrichten wurde darauf
hingewiesen, ein nicht Bezahlen der Gebuhren hatte die Konsequenz der
Ubergabe des Falles an ein/e Gerichtsvollzieherln sowie einem Hinweis wie die
GebUlhren zu bezahlen waren.

Generell verdreifachte sich die Begleichung von ausstehenden Geblhren durch
den Einsatz von Textnachrichten. Personalisierte Nachrichten zeigten bei der
Untersuchung die hochste Effektivitdt. Ob die Effekte Uber eine langere
Anwendung hinweg anhalten, missen weitere Studien untersuchen. Dennoch
zeigte sich durch diese Anwendung die Effektivitdt von personalisierten
Nachrichten, Simplification und vor allem der Salienz auf ausstehende Zahlungen
(Haynes et al., 2013). Bei dieser Untersuchung handelt es sich allerdings wieder
nur um eine Fallstudie, weshalb deren Ergebnisse keinen Anspruch auf
Allgemeingultigkeit erheben konnen.

Eine von Swartz, Braxton, & Viera (2011) durchgefihrte Metaanalyse zeigt
hingegen ein gegenteiliges Ergebnis im Bezug auf die Wirkung von Salienz. Die
Metastudie vergleicht 7 Studien, welche den Zusammenhang von gesetzlich
vorgeschriebenen Kalorienbezeichnungen in Fastfood-Restaurants untersuchen.
Dabei ergaben lediglich zwei Studien signifikante Zusammenhange zwischen der

Salienz der Kalorienwerte in den Nahrungsmitteln und der verminderten
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Kalorienaufnahme der Kundenlnnen. Die restlichen Studien zeigten keinen
Zusammenhang zwischen der Auszeichnung der Kalorien und dem Konsum der
Lebensmittel (Swartz et al., 2011).

Eine weitere Studie, welche an das Gedankenexperiment von Sunstein und
Thaler (2008) angelehnt ist, flhrte in drei Bahnhofs-Cafeterias eine
Untersuchung durch, um den Einfluss der Anordnung der Lebensmittel auf die
Ernahrung der Konsumentlnnen 2zu untersuchen. Dabei wurden in der
Versuchsanordnung im Gegensatz zur Kontrollanordnung gesunde Lebensmittel
an der Kasse positioniert und ungesunde in einer abgelegeneren Ecke platziert,
in der dritten Anordnung wurde neben die gesunden Lebensmittel an der Kasse
ein Hinweisschild auf den Nudge aufgestellt (Information und Salienz). Das
Positionieren der gesunden Lebensmittel neben der Kasse (Vereinfachung,
Salienz) verdoppelte deren Verkaufszahlen innerhalb einer Woche. Die
Information Uber den Nudge brachte keine zusatzlichen Verkaufszahlen, aber
hatte auch keinen negativen Einfluss auf die Effektivitat des Nudges. Trotzdem
hatte diese den Zweck Transparenz zu schaffen und die Ergebnisse zeigen, dass
Transparenz nicht zwangslaufig die Effektivitat von Nudges einschrankt.
Zusatzlich sei noch angemerkt, dass der Verkauf von ungesunder Nahrung durch
den Nudge nicht zurtickging, es kann also vermutet werden, dass der Nudge zu
einem zusatzlichen Impulskauf von gesunden Nahrungsmitteln fuhrte (Kroese,
Marchiori, & de Ridder, 2015). Eine andere Metaanalyse, durchgefiihrt von John,
Sanders und Wang (2014), untersuchte die  Effektivitdt von
verhaltensregulierenden Interventionen auf Basis sozialer Normen. Die Autoren
fuhrten dazu eine Metaanalyse von Feldstudien, deren verhaltensregulierenden
Mechanismen auf sozialen Normen basierten, durch. Dabei konnte festgestellt
werden, dass soziale Normen in allen betrachteten Themenbereichen
EffektegroRen zwischen 1% und 10% erzielten. Der Bereich in dem soziale
Normen die starksten und ausgewogensten Auswirkungen hatten sind
Interventionen den Energieverbrauch betreffend, hier konnten Effektgréien
zwischen 2% und 10% festgestellt werden. Haushalten wurden Informationen
Uber den eigenen Energieverbrauch und den Energieverbrauch einer
Vergleichsgruppe zur Verfigung gestellt und so der tatsachliche

Energieverbrauch gesenkt. Ahnliche Ergebnisse fand die Metaanalyse bei

50



Theoretische Grundlagen

Interventionen die auf Themen des Umweltschutzes wie zum Beispiel der
Verringerung des Wasserverbrauchs oder der Mulltrennung abzielten.

Bei der Einhebung von ausstehenden Steuern und Geblhren zeigte das
Einsetzen von Interventionen basierend auf sozialen Normen sehr gute Effekte
von 2% bis 5%, wobei einzelne Studien sogar von Effekten tber 11% bzw. Uber
20% berichteten. Das Nutzen sozialer Normen als verhaltensregulierende
Mechanismen haben sich Beamte und Ministerien zunutze gemacht, da dies die
Moglichkeit bietet, anhand bereits existierender Informationen billig effektive
Veranderungen herbeizufihren. Dabei wird das Informationsgefalle zwischen der
Regierung und den Birgerlnnen genutzt. Der Staat wirkt, aufgrund der ihm zur
Verfugung stehenden Daten, gegenuber den Burgerinnen als vertrauenswirdige
Informationsquelle und diese sind dementsprechend bereit ihr Verhalten
endsprechend der gegebenen Informationen auszurichten (John et al., 2014).

Zu dem Einfluss von sozialer Norm auf die Wahlbeteiligung konnte die Analyse
nur einen Effekt bei der Wahlmobilisierung auf dem Postweg feststellen, jedoch
keine Effekte bei der Mobilisierung Uber das Internet. Allerdings fuhrten Bond et
al. (2012) eine Studie zu sozialen Normen und Wahlmobilisierung auf sozialen
Netzwerken durch und erzielten damit sehr gute Effekte (siehe Abschnitt 3.2.2
Wahlermobilisierung). Nur wenige der Studien der Metaanalyse testeten auf
Langzeiteffekte. Die wenigen welche Langzeiteffekte erfassten, zeigen jedoch
eine deutlichen Trend zu andauernden Wirkungen (John et al., 2014).

Daraus resultiert die grundsatzliche Frage, ob Nudges, welche wiederholt
angewendet werden, wie zum Beispiel eine personalisierte Anrede in einer
Nachzahlungsaufforderung des Finanzamtes, nach wiederholtem Anwenden ihre
Wirkung verlieren. Ein bekannter psychologischer Effekt, verdeutlicht, dass sich
wiederholende Reize ihre Salienz verlieren und im Alltagsgeschehen
ausgeblendet werden. Halpern et al. (2015) sieht dies als wichtige empirische
Frage, auf die es noch keine handfeste Antwort gibt. Er vermutet jedoch, dass
einige der angewandten Interventionen mit steigender Popularitat und
Verbreitung ihre Wirkung einbif3en werden. So kann als Beispiel die
Verwendung von personalisierter Anrede im Offentlichen Raum betrachtet
werden, wobei hier auch die Werbung einen nicht unerheblichen Anteil zu der
Abnutzung des Effektes beitragt. Unabhangig davon ist Halpern et al. (2015)
aber der Meinung, dass die zugrunde liegenden psychologischen Effekte und die
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angewandten Methoden sehr langlebig sind. Diese Langlebigkeit der
Interventionen kann durch geringfugige Modifikationen noch weiter verlangert
werden. Abgesehen davon mussen viele Interventionen nur ein einziges Mal
funktionieren. Andere Interventionen, die auf ein sich wiederholendes Verhalten
abzielen, sind oft nachhaltig. Dies ist auch der Kern der meisten Interventionen,
Verhalten nachhaltig zu beeinflussen, sodass neue Interventionen nicht
notwendig sind. Dies zeigte sich auch in Studien beispielsweise zur
Wahlbeteiligung, welche nach einer durchgefuhrten Intervention langfristig auf
einem gehobenen Level blieb. Wenn eine Intervention zugleich auf eine grolde
Menge von Menschen angewandt wird, fihrt das oft dazu, dass das gewollte
Resultat zur allgemein anerkannten Einstellung wird und sich selbst vervielfacht.
Dies lie® sich zum Beispiel bei der sozialen Umdeutung des Rauchens
beobachten. Das Nachlassen der Wirksamkeit einer Intervention ist wiederum
sehr wahrscheinlich, wenn das Resultat fir die Betroffenen retrospektiv nachteilig
ist und die Handlung im Nachhinein bereut wird. Dies kann allerdings bei ethisch
korrekten Nudges nach Thaler und Sunstein (2008) nicht geschehen, da diese
transparent und leicht erkennbar sein mussen und somit das Resultat auch im

Sinne des genudgten Menschen ist (Halpern et al., 2015).

2.6.2 Akzeptanz

Aufgabe der Gesetzgebung ist es, das Gemeinwohl der Burgerinnen zu erhdhen.
Dieser Grundsatz ist in vielen Verfassungen festgeschrieben. Hagman et al.
(2012) weisen darauf hin, dass sich in vielen Situationen das private Wohl vom
Gemeinwohl unterscheidet. Sie sind der Meinung, aus diesem Grund wirden
sich die Einstellungen zwischen Interventionen die das private Wohl steigern von
jenen unterscheiden die auf eine Steigerung des Gemeinwohls abzielen.
Aufbauend auf dieser Uberlegung schlagen sie eine Kategorisierung von Nudges
in pro-self (das private Wohl steigernd) und pro-social (Gemeinwohl orientiert) vor
(siehe oben). Die Autoren vermuteten, dass Einstellungen gegentber Nudges die
das private Wohl steigern, positiver sind als gegenuber jenen, die auf eine
Steigerung des Gemeinwohls abzielen (Hagman et al., 2015).
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Pro social nudges zielen auf eine Reduzierung des Handelns nach persoénlicher
Nutzenmaximierung ab, wahrend pro self nudges genau dieses fordern.

Eine Studie von Hagman et al. (2015) hat ergeben, dass pro-social Nudges uber
beide Versuchsgruppen hinweg als wesentlich intrusiver auf die Autonomie
wahrgenommen wurden als pro-self Nudges. Auch bei der generellen Akzeptanz
Uber die Anwendung solcher Nudges ergibt sich ein ahnliches Bild. Die pro-self
Nudges werden eher akzeptiert als die Anwendung von pro-social Nudges.
Desweiteren fuhren sie an, dass unterschiedliche Weltanschauungen und Werte,
ebenso wie Neigungen zwischen intuitivem (System 1) und analytischem
(System 2) Denken (Kahneman, 2011) einen groflen Einfluss auf das
Entscheidungsverhalten von Menschen haben. So hat ihre Forschung
Unterschiede zwischen analytischem und intuitivem Denken als direkten
Einflussfaktor auf Einstellung und Verhalten ergeben. Personen mit einem
individualistisch gepragten Weltbild haben eine geringere Risikowahrnehmung
gegenuber Ereignissen wie z. B. globaler Erderwarmung, als Menschen mit
kollektivistischen Weltbildern (Peter & Slovic, 1996; Kahan, 2006; Kahan et al.,
2010 zitiert nach Hagman, Andersson et al., 2015 S.442). Wenn man ein
individualistisches Weltbild vertritt, empfindet man Nudges als weniger vertretbar.
Allerdings gibt es keinen erkennbaren Zusammenhang zwischen einem
individualistischen Weltbild und der Wahrnehmung, dass Nudges die
Entscheidungsfreiheit einschranken.

Generell gab es im Vergleich sowohl im individualistischen Weltbild (das in der
USA stark ausgepragt ist) als auch im kollektivistischen (unter das Schweden
fallt) Unterstizung fur Interventionen die Nudges verwenden. Paradoxerweise
wurden allerdings auch dieselben Interventionen die beflirwortet wurden, als
Eingriff in die Freiheit der eigenen Entscheidungen wahrgenommen. Vor allem
bei Nudges die auf no-action defaults mit opt-out beruhten (siehe Abb. 5)
(Hagman et al., 2015).
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(a) Acceptability — pro-social vs. (b) Intrusive to freedom of
pro-self choice — pro-social vs. pro-self
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Abb. 5: Einstellung zur Akzeptanz von Nudges in Schweden und den USA im
Vergleich (Hagman et al., 2015, S. 448)

Die Autoren nehmen an, dass Menschen mit einem kollektivistisch gepragten
Weltbild eher dazu neigen, Nudges zu akzeptieren als individualistisch gepragte,
welche Nudges als intrusiv wahrnehmen. Dies untersuchten sie in einer
Erhebung in Schweden, welches schon Ilange ein kollektivistisches
Regierungskonzept hat und den USA, welche bekanntermalien eher
individualistisch gepragt sind.

Allerdings hat analytisches Denken keinen Einfluss auf die Akzeptanz von
Nudges im Allgemeinen. Menschen die zu analytischem Denken tendieren,
erfahren Nudges als weniger einschrankend auf ihre Entscheidungsfreiheit als
Menschen, die zu intuitivem Denken neigen.

Sowohl die Akzeptanz als auch die Wahrnehmung vom Eingriff in die
Entscheidungsfreiheit waren systematisch mit individuellen Unterschieden in
Bezug auf die Weltanschauung sowie die Bevorzugung von analytischem
Denken verknupft. Dies erganzt die bestehenden Entscheidungsarchitektur-
Modelle um den Faktor, dass nicht nur die Prasentation von Informationen
Entscheidungen beeinflusst, sondern auch individuelle Faktoren eine Rolle
spielen. So ist die Wahrnehmung von Autonomie abhangig von der individuellen
Neigung fur analytisches Denken, die Autoren betonen jedoch, dass der Umfang
des Einflusses der eigenen Neigung auch davon beeinflusst ist, inwieweit der
Nudge auf System 1 oder 2 beruht (Hagman et al., 2015).

In einer Studie haben Branson, Duffy, Perry und Wellings (2012) die Akzeptanz

von verhaltensandernden Interventionen durch die Regierung erhoben. Sie
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befragten dafir rund 18500 Erwachsene in 24 Landern im Jahr 2010. Die
Autoren erhoben die Akzeptanz anhand von verschiedenen Interventionen von
denen allerdings, der Definition von Thaler und Sunsteins (2008) folgend,
lediglich zwei bedingt als Nudge zu bezeichnen sind. Zum einen wurde die
Bereitstellung von Information bewertet und als zweite Intervention, die als
Nudge betrachtet werden kann, wurde die Akzeptanz von incentives gemessen.
Diese waren allerdings monetarer Art und konnen somit nur bedingt als Nudge im
klassischen Sinn gezahlt werden. Erhoben wurden die Meinungen zur Akzeptanz
von Interventionen bei den Themen gesunder Ernahrung, privater Altersvorsorge,
Umweltschutz und Rauchen.

Die Autoren haben dabei festgestellt, dass es grundsatzlich unterschiedliche
Einstellungen in verschiedenen Landern hinsichtlich der Akzeptanz von
Interventionen durch die Regierung gibt. Interventionen die eine Handlung
erschweren beziehungsweise die Kosten fir das angestrebte Verhalten (z. B..
Rauchen) erhdhen, variieren zwischen 88% Zustimmung in China und 46% in
den USA. Grundsatzlich war eine sehr hohe Zustimmung zu regulierenden
Malnahmen in allen drei Lebensbereichen feststellbar, welche auch gesetzliche
Verbote miteinschlossen. Allerdings nimmt diese allgemeine Zustimmung mit der
Starke der Intervention ab. Ein interessantes Ergebnis stellte der Fakt dar, dass
laut der Studie die positive Einstellung zu verhaltensregulierenden Interventionen
abhangig von dem Wohlstand des Landes und der Burgerlnnen ist. Die positive
Einstellung ist in Landern mit einem hohen BIP geringer als bei armeren. In den
wohlhabenden Landern unterstitzen hingegen wiederum die reicheren
Bevodlkerungsschichten verhaltensregulierende Interventionen eher als armere.
Ein weiterer auffalliger Unterschied ist, dass in Staaten mit zentralistischer
Regierungsform die Bevolkerung eher starke Interventionen wie Verbote oder
gesetzliche Regelungen akzeptieren als Staaten mit einer basisnahen
Demokratie.

Die Ergebnisse haben nur eingeschrankte Relevanz, da Nudges als solche
gegenuber der befragten Population nicht spezifiziert erlautert wurden. Trotzdem
zeigt der Fakt, dass auch hartere Interventionen durch Regierungen akzeptiert
werden, eine Tendenz, welche auch auf Nudges zutreffen konnte. Allerdings
beschranken sich diese Ergebnisse wiederum nur auf die hier getesteten
Themenbereiche (Branson et al., 2012).
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Aus dieser Studie lasst sich also schlielden, dass die Akzeptanz zu Nudges in
starker Abhangigkeit zum vorherrschenden Gesellschaftsbild steht. Diese
Ergebnisse verdeutlichten sich im Jahr 2014 in Deutschland, als die
Bundesregierung drei Stellen im Bundeskanzleramt ausschrieb und
Verhaltensékonominnen und Psychologlnnen suchte um Strategien fur
.wirksameres Regieren“ zu entwickeln, gefolgt von einem groRen ,Aufschrei”
durch die deutsche Medienlandschaft. Das Echo war grofdteils negativer Natur
und reichte von kritischen Kommentaren bis hin zu der Vermutung, Angela
Merkel mochte jetzt im ,Guru-Stil“ regieren (Plickert & Beck, 26.08.2014). Dies
mag aber auch damit zusammenhangen, dass die deutsche Bevolkerung
aufgrund der historischen Erfahrungen mit dem Nationalsozialismus und der
DDR auf Beeinflussungsmechanismen durch die Regierung sehr sensibel
reagiert.

In einer weiteren Studie, durchgefiihrt von Felsen et al.( 2013), wurde anhand
eines between-subject-designs und mithilfe von kontrastierenden Fallvignetten
die Einstellung zu verdeckten und offenen Beeinflussungen von Entscheidungen
erhoben. Verdeckte und offene Nudges sind dabei gleichzusetzen mit der
Kategorisierung transparente und nicht-transparente Nudges nach Hansen und
Jespersen (2013). Die Auswertung ergab signifikante Ergebnisse im Sinne der
Hypothese in den Bereichen Ernahrung, Einkaufen, kdrperliche Ertiichtigung und
Finanzen, nicht hingegen fur Produktivitat. In allen jenen Kategorien wurde also
die offene Beeinflussung der verdeckien vorgezogen. Bei der Auswertung der
Daten ergab sich ebenfalls das Bild, dass Teilnehmerlnnen, welche angegeben
hatten an Entscheidungshilfen interessiert zu sein dazu neigten signifikant
haufiger die Firma zu wahlen in der eine Beeinflussung stattfand, im Gegensatz
zu der neutralen Option. Es wurde also festgestellt, dass
Entscheidungsbeeinflussungen die bewusst angeboten werden signifikant mehr
anerkannt wurden als unbewusste allerdings nur in vier der funf Bereiche.
Desweitern wurde festgestellt, dass es in allen Szenarien signifikant positive
Korrelationen zwischen der Wahrnehmung der Entscheidung als authentisch
eigene und der Akzeptanz des Programmes vorliegen. Dies bestatigt die
Hypothese der Autoren, dass individuelle authentische Entscheidungen die
Akzeptanz von Entscheidungshilfen erhéhen (Felsen et al., 2013). Felsen et al.
(2013) verweisen auf weiteren Forschungsbedarf, der aus den Ergebnissen der
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Studie resultiert. So stellt sich die Frage, ob Entscheidungen in manchen
Situationen nicht als die eigenen wahrgenommen werden, weil das Gefuhl
besteht, die Entscheidung nicht selbststandig treffen zu kdnnen. Dann ware es
moglich, dass Menschen in solchen Kontexten in denen sie von Beginn an keine
Selbstbestimmung erfahren auch offener fir entscheidungsregulierende
Interventionen sind. Desweitern zeigen sie auf, dass Individuen in manchen
Situationen das Gefuhl haben, dass sie ihre Entscheidungen nicht rational treffen
sondern durch unbewusstes Verhalten immer wieder ungewollte Entscheidungen
treffen. Felsen et al. (2013) bringen dazu das Beispiel der Gewichtsreduktion, bei
dem es den Betroffenen oft nicht mdglich ist ihr Essverhalten zu kontrollieren.
Diese Population ware gegenuber Verhaltensregulationsmechanismen die nicht
bewusst ablaufen eventuell aufgeschlossener als gegenuber bewussten, die sie

selbst leichter umgehen kénnen (Felsen et al., 2013).

2.7 Der ideale Nudge — das Pfadmodell

Wenn man die in dieser Arbeit gewonnenen Erkenntnisse von Hansen
und Jespersen (2013) und Hagman et al. (2015) sowie die neuropsychologischen
Erkenntnisse von Felsen und Reiner (2015) miteinander verschrankt, ist es
moglich, eine Rahmenmodell zu erstellen, das Effektivitat und Akzeptanz
verschiedener Klassifizierungen miteinander verbindet. Dadurch ist es mdglich,
eine Bewertung von Nudges anhand ihrer Effektivitdt und Akzeptanz
durchzufiihren. Die Uberlegungen dazu sind in der folgenden Abbildung 6

zusammengefugt.
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Typ 1 Typ 2
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Abb. 6: Pfadmodell zu Effektivitat und Akzeptanz (eigene Abbildung)

Aus der Abbildung 6 des Pfadmodells lasst sich ablesen, welche
Voraussetzungen die Effektivitat sowie die Akzeptanz eines Nudges beeinflussen
konnen. Die Symbole Plus und Minus zeigen die Tendenz an, welche die
jeweiligen Eigenschaften auf die Akzeptanz oder die Effektivitat eines Nudges

haben.
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In das Modell inkludiert ist die Einteilung von Nudges nach Hansen und

Jespersen (2013) in:

- Transparente Typ 2 Nudges
- Nicht-Transparente Typ 2 Nudges
- Transparente Typ 1 Nudges
- Nicht-Transparente Typ 1 Nudges

Durch Felsen und Reiner (2015) ist bekannt, dass der Verarbeitungstyp eines
Nudges wesentlichen Einfluss auf seine Wirksamkeit hat. Typ 2 Nudges, die auf
einer bewussten Ebene verarbeitet werden, haben eine geringere Effektivitat als
Typ 1 Nudges, da sie einer bewussten top-down Verarbeitung unterliegen und
somit starker reflektiert werden (Felsen & Reiner, 2015). Typ 1 Nudges werden
hingegen automatisiert verarbeitet und erzielen so einen hoheren Wirkungsgrad.
Fur den Bezug von Typ 1 und Typ 2 Informationsverarbeitung und Akzeptanz gibt
es im Moment noch keine Untersuchungen, allerdings kann die Vertretbarkeit
anhand der Definition eines ethisch korrekten Nudges nach Thaler und Sunstein
(2008) fur diese Beurteilung herangezogen werden. Demnach ist ein Nudge, der
nicht bewusst verarbeitet werden kann, manipulativ und als solcher ethisch nicht
akzeptabel. Das gleiche gilt fur den Einfluss der Transparenz von Nudges auf
deren Effektivitat, je leichter Nudges als Beeinflussung erkannt werden kénnen,
desto geringer ist ihre Wirksamkeit (Felsen & Reiner, 2015). Genau umgekehrt
verhalt es sich bei der Akzeptanz von Nudges im Bezug auf ihre Transparenz.
Wie Felsen et al. (2013) in einer Studie feststellen konnten, ist die Akzeptanz fur
Nudges, die als solche erkennbar sind, héher als fur nicht-transparente.

Um eine differenziertere Bewertung von Akzeptanz zu erreichen, wurden die
Ergebnisse der Studie von Hagman et al. (2015) berucksichtigt. Die Autoren
untersuchten den Unterschied in der Akzeptanz zwischen pro-self und pro-social
Nudges. Dabei konnten sie feststellen, dass jene Nudges die auf eine
Verbesserung des eigenen Wohls ausgelegt sind, eine hdhere Akzeptanz
erfahren als solche die dem Allgemeinwohl zugutekommen.

Aus der Kombination dieser Bewertungen konnte eine Ubersicht (iber die
tendenziellen Auspragungen von Effektivitat und Akzeptanz verschiedener
Kombinationen von Voraussetzungen erstellt werden. Dies ermdglicht bei der
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Planung von Interventionen darauf zu achten, Nudges so auszuwahlen, dass
sowohl ein mdglichst hohes Mall an Effektivitat als auch an Akzeptanz erfillt
wird. Allerdings verdeutlicht die Abbildung des Pfadmodells, dass sich Akzeptanz
und Effektivitat indirekt proportional zueinander verhalten, es also nicht mdglich
ist, Nudges mit einer hohen Auspragung in Effektivitat und zugleich hoher
Akzeptanz einzusetzen. Die Ampelfarben als Zeichen fir die Hohe der
Auspragung (rot=niedrig; orange=moderat; grin=hoch) ermdglichen, eine Basis
fur eine Intervention auszuwahlen, die den besten Kompromiss zwischen
Effektivitat und Akzeptanz in der jeweiligen Situation darstellt. So kann man z. B.
davon ausgehen, dass eine nicht-transparente Typ 2  pro-self
Verhaltensregulation moderate Effekte bei hoher Akzeptanz erzielen wirde. Um
dieses Pfadmodell zu bestatigen, waren allerdings noch weitreichende Studien
notwendig. Trotz allem verspricht eine solche Einteilung von zugrundeliegenden
Mechanismen eine bessere Kontrollierbarkeit der angewandten Interventionen. In
Kombination mit dem Modell von Mlnscher et al. (2015), das Nudges aufgrund
der Starke ihrer Beeinflussung klassifiziert, ist eine, auf die jeweilige Situation
abgestimmte, Auswahl von libertar paternalistischen Mechanismen zur
Verhaltensregulation moglich. Um diese Einteilung vorzunehmen ist eine genaue
Analyse der Situation noétig. Dazu bietet sich das Behavioural Bottleneck Modell
von Datta und Mullainathan (2012) an, welches darauf ausgerichtet ist, den
Kontext einer Situation auf bereits genannte behavioural stress points hin zu
untersuchen. Darunter versteht man Punkte, an denen das gewunschte
Verhalten aufgrund eines Mangels an Selbstkontrolle, Aufmerksamkeit,
Verarbeitungskapazitat oder Verstandnis nicht gezeigt wird. Von diesen
behavioural stress points gibt es in der Regel mehrere, wobei einige relevanter
sind als andere. Durch das mapping, also die Bewertung und somit Reduzierung
der stress points auf einige wenige, ergeben sich behavioural bottlenecks, d. h.
relevante behavioural stress points, die verhindern, dass in der jeweiligen
Situation das gewinschte Verhalten ausgefihrt wird (siehe Abschnitt 3.1.3
Behavioural Bottleneck Modell). An dieser Stelle ist es sinnvoll eine Intervention
durchzufiuhren, da hier das grofdte Wirkungspotential besteht. Um bei der
Intervention nur den noétigsten Grad an Beeinflussung vorzunehmen und
trotzdem mdglichst hohe Effektivitdt und Akzeptanz zu erreichen, sollten die
Nudges mithilfe des oben postulierten Pfadmodells (siehe Abbildung 6) und dem
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Rahmenmodell von Munscher et al. (2015) ausgewahlt werden. Sie teilen
Nudges in drei Hauptkategorien ein (siehe Abschnitt 2.5.6 Kategorisierung nach
Minscher et al.) wobei die Kategorie Entscheidungsinformation jene Nudges
umfasst, die sich auf Prasentation der entscheidungsrelevanten Informationen
beziehen, ohne Einfluss auf die zur Wahl stehenden Optionen zu nehmen. Die
Kategorie Entscheidungshilfe soll beim Treffen von Entscheidungen unterstutzen
und nimmt ebenfalls keinen Einfluss auf die verfugbaren Optionen. Nudges aus
jenen Kategorien sind deswegen am wenigsten bedenklich. Als erster Schritt
sollte gepruft werden, ob der bestehende behavioural bottleneck mithilfe eines
Nudges dieser Kategorien Iosbar ist. Folgt man dabei dem oben
vorgeschlagenen Entscheidungspfad bezuglich der Auspragung von Effektivitat
und Akzeptanz, kann eine Intervention mit geringer Beeinflussung und guten
Verhaltnis zwischen Akzeptanz und Effektivitdt gefunden werden. Ist es nicht
madglich, den behavioural bottleneck mithilfe von Nudges dieser beiden
Kategorien aufzuldésen, konnen intrusivere Nudges aus der Kategorie
Entscheidungsstruktur herangezogen werden. Diese Nudges nehmen Einfluss
auf die Struktur der Entscheidungen, also die Anordnung von Optionen sowie das
Format in denen Entscheidungen getroffen werden. Wird bei dieser Kategorie
ebenfalls der oben postulierte Entscheidungspfad herangezogen, konnen trotz
Einflussnahme auf die Entscheidungsstruktur Nudges mit hoher Auspragung in
Effektivitat und Akzeptanz angewandt werden.

In einer Situation in der ein behavioural bottleneck einen Mangel an
Selbstkontrolle darstellt, kann mithilfe des Pfadmodells gepruft werden, welcher
Nudge der Kategorien Entscheidungsinformation oder Entscheidungshilfe das
beste Verhaltnis zwischen Akzeptanz und Effektivitat bietet. Wenn sich keine
passende Intervention findet, kann der Vorgang fur die Kategorie
Entscheidungsstruktur wiederholt werden. Die vielversprechendsten Nudges
konnten ausgewahlt und nach dem Durchlaufen von Test- und
Evaluationsphasen angewandt werden.

Zum besseren Verstandnis der Anwendbarkeit dieses Modells soll das folgende
Beispiel dienen: Angenommen, in einem Wohnviertel legen die Anwohnerlnnen
kurze Strecken, die sie auch mit dem Rad oder zu Ful® bewaltigen kdnnten, mit
dem Auto zuruck. Dies ist einerseits nicht forderlich fir die Gesundheit und
beeintrachtigt aullerdem aufgrund des erhéhten Verkehrsaufkommens, die
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Lebensqualitat innerhalb des Wohnviertels. Eine Intervention soll geplant werden,
um diesem Verhalten entgegen zu wirken. Zu Beginn musste das behavioural
bottleneck identifiziert werden. Angenommen, neben mangelndem Bewusstsein
der negativen Auswirkungen dieses Verhaltens, wurde mangelnde
Selbstkontrolle, das Auto stehen zu lassen und zu Ful® zu gehen, als Hauptgrund
fur das Verhalten identifiziert. In einem weiteren Schritt kann Uberlegt werden,
welche Interventionen der Kategorien Entscheidungsinformation oder
Entscheidungshilfe angewendet werden konnen. Dabei kdnnte man sich z. B. fur
die Verwendung der Nudges ,soziale Normen*“ oder ,Feedback” entscheiden. Bei
einer Intervention basierend auf sozialen Normen, kdnnte allen Anwohnerlnnen
ein Informationsschreiben zugestellt werden, das sie dartber in Kenntnis setzt,
dass eine Umfrage in der Nachbarschaft ergeben hat:
a) ,Der Groldteil der Anwohnerinnen des Wohnviertels legen Strecken unter
einem Kilometer zu Fuly zurlck, da es ihrer Gesundheit gut tut.”
b) ,Der Grofteil der Anwohnerlnnen des Wohnviertels legen Strecken unter
einem Kilometer zu Fuld zurtck, aus Rucksicht auf die Nachbarn.”

Diese Angaben mussten allerdings tatsachlich stimmen.

Ein Feedback Nudge konnte durch eine Werbetafel an einer Ampelkreuzung, mit
der Aufschrift
c) ,Hatten Sie diese Strecke auch zu Fuly zuricklegen kénnen? Bewegung
ist gesund!”
d) ,Hatten Sie diese Strecke auch zu Ful3 zurlcklegen kénnen? Autos
verunstalten unser Viertel!
gegeben werden. Diese beiden Interventionen kénnen dann auf den Grad ihrer
Akzeptanz und Effektivitat getestet werden, um jene mit hoheren Werten

auszuwahlen und in der Praxis zu testen.

Die Interventionen, basierend auf sozialer Norm folgen in diesem Fall den
Pfaden:
a) Typ 2 - nicht-transparent - pro-self = moderater Effekt und hohe
Akzeptanz
b) Typ 2 - nicht-transparent - pro-social = moderater Effekt und geringe
Akzeptanz
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Die Interventionen basierend auf Feedback folgen den Pfaden:
c) Typ 2 - transparent - pro-self = geringer Effekt und hohe Akzeptanz
d) Typ 2 - transparent - pro-social = geringe Effekt und hohe Akzeptanz

Aus dieser Betrachtung ergibt sich ein Vorzug fur den pro-self Nudge basierend
auf sozialer Norm (Bsp. a), da hier die hochsten Tendenzen fur Effektivitat und
Akzeptanz zu verzeichnen sind. Wie bereits erwahnt, ware allerdings eine Test-
und Evaluationsphase notwendig bevor der Nudge dann tatsachlich Anwendung
finden kdnnte.

Das hier vorgestellte Modell ist zum jetzigen Zeitpunkt nur ein hypothetisches

und bedarf weiter Forschung um es auf seine Glltigkeit hin zu testen.
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3 Anwendung

3.1 Anwendungsorientierte Modelle

3.1.1 MINDSPACE

Das MINDSPACE Rahmenmodell wurde entwickelt, um einen Fahrplan zu
schaffen, wie die verschiedenen verhaltensregulierenden Mechanismen im
Einzelnen wirken und vor allem, wie sie in die Praxis implementiert werden
kénnen. Es fungiert als Gedachtnisstitze fur politische Entscheidungstragelnnen,
um aufzuzeigen, welchen Beeinflussungen das Verhalten in den jeweiligen
Situationen unterliegen koénnte. MINDSPACE ist als eine Erweiterung der
verschiedenen politischen Instrumente gedacht und zielt auf eine breite
Anwendbarkeit von Gesundheitsforderung, dber Umwelt- bis hin zu Steuerfragen
ab. Dabei wurde die wissenschaftliche Ungenauigkeit des Rahmenmodells in
Kauf genommen. Es enthalt sowohl externe, als auch interne Faktoren, die das
Verhalten beeinflussen. Dazu zahlen zum Beispiel Default-Einstellungen, welche
der Umgebung entstammen, sowie Salienz, die als psychologischer Faktor zu
verstehen ist. Da die Zielsetzung jedoch war, ein anwendungsorientiertes und
kein erklarendes Modell zu konzipieren, wurde dieser Umstand in Kauf
genommen (Halpern et al., 2015).

Das MINDSPACE Modell basiert auf neun Kategorien, welche nach Meinung der
Entwicklerlnnen die wichtigsten Verhaltenseffekte umfassen, mit deren Hilfe man
gute verhaltensregulierende Interventionen umsetzen kann (Dolan et al., 2010).

e Messenger

e Incentives

e Norms

e Defaults

e Salience

e Priming

o Affect

e Commitment

e Ego
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Das MINDSPACE Modell zeichnet sich durch gute Anwendbarkeit aus (Halpern
et al., 2015), allerdings ist anzumerken, dass es sich bei den Verhaltenseffekten,
auf denen die Interventionen beruhen, nicht ausschlief3lich um Effekte handelt,
die als klassischer Nudge nach der Definition von Thaler und Sunstein (2008)
gelten kénnen. Interventionen, welche auf Effekten des Priming basieren, sind
weder transparent noch einfach zu vermeiden. Die Verwendung des Modells, in
der durch Dolan et al. (2010) postulierten Form, ist zu hinterfragen. Allerdings
bietet es einen hohen Grad an Anwendbarkeit und Flexibilitdt, sodass das Modell
auch auf ethisch vertretbare Weise, d. h. ohne manipulierende
Verhaltensregulationen, Anwendung finden kann.

FUr eine systematische Anwendung des MINDSPACE Modells verweisen die
Autoren auf das erweiterte Modell von DEFRA (UK Department for Environment
Food and Rural Affairs), das 6Es Modell Explore, Enable, Encourage, Engage,
Exemplify und Evaluate (Dolan et al., 2010).

e Explore - Analyse der Problemsituation, wessen Verhalten soll verandert
werden?

e Enable - die Menschen dort abholen wo sie sind mdglichst realitatsnah
arbeiten. Welchen Einfluss hat der Kontext in dem die Menschen sich
befinden auf die angestrebte Verhaltensanderung?

e Encourage - bestehendes gewolltes Verhalten unterstutzen bzw.
bestehende Interventionen verbessern und nicht einfach ersetzen.

e Engage - offentlichen Diskurs dartber fiihren was getan werden soll und
offentliche oder parlamentarische Zustimmung sichern.

e Exemplify - Verhalten durch die Regierung vorleben. Vorbildfunktion
unterstreichen. Stimmt die Einstellung der Regierung mit dem von den
Blrgern geférderten Verhalten Gberein?

e Evaluate - Testen und anpassen der Interventionen, welche Akzeptanz

gibt es fur die Interventionen?

Fir eine Analyse der Implementierung des MINDSPACE Rahmenmodells bei der
Gestaltung von Finanzprodukten verschiedener englischer Banken siehe
Abschnitt 3.2.3 Finanzprodukte.
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3.1.2 EAST

Die Idee und Anwendungsweise des MINDSPACE wurde in England an vielen
Ministerien in Seminaren verbreitet. Dabei stellte sich allerdings heraus, dass es
fur den alltaglichen Gebrauch noch zu umfangreich war. Daraus entwickelte das
Team um Halpern im Behavioural Insights Team eine vereinfachte Version,
welche fur den Einsatz von weniger trainierten Entscheidungsarchitektinnen in
den verschiedenen Ministerien gedacht war: EAST (Easy, Attract, Social und
Timely).

e Easy — Vorgange vereinfachen fuhrt dazu, dass sie eher durchgefuhrt
werden. Dazu zahlt auch Hindernisse abzubauen, die das Ergreifen von
Handlungen erschweren kénnen.

e Attract — Ziele und notwendige Handlungen sichtbar machen, darunter fallt
Salienz erhdhen, Informationen personifizieren oder Informationen an
bekannte Personen knlpfen (Messenger-Effekt).

e Social — Soziale Normen einbinden um fur Vergleiche zu relevanten
Bezugsgruppen zu ermoglichen.

e Timely — Interventionen sind dann am erfolgreichsten, wenn sie zum
richtigen Zeitpunkt eingreifen. Das ist in der Regel der Fall wenn das
normale Verhalten aus irgendeinem Grund unterbrochen wurde oder neue

Verhaltensweisen gerade dabei sind sich zu etablieren.

Ziel von EAST war nicht, jeden Bereich der Verhaltens- und
Entscheidungsforschung abzudecken, sondern eine solide Gebrauchsanweisung
fur die alltagliche Anwendung zu konzipieren. EAST soll als eine Art Checkliste
fungieren, sodass neue Probleme und Entscheidungen schnell auf Grundlage der
Verhaltenstheorien betrachtet und bearbeitet werden kdnnen. Dabei muss man
das Programm als eine Art Heuristik der Heuristiken betrachten, eine solide
Abkurzung zu einem Ziel, ohne den Anspruch zu haben jeden Winkel

abzudecken (Halpern et al., 2015).

Die erfolgreiche Anwendbarkeit des EAST Programms zeigte eine Umsetzung

des Behavioural Insights Teams (BIT) um David Halpern im cabinet office in
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England (Halpern et al.,, 2015). Ziel des Projekts war, den Wiedereintritt von
Jobsuchenden in den Arbeitsmarkt zu beschleunigen. Diese Intervention verdient
aufgrund seiner methodischen und gesellschaftlichen Relevanz genauere
Betrachtung.

In der ersten Phase wurde in einem einzelnen Jobcenter der Stadt Loughton in
England ein  randomisierter = Versuch  durchgefihrt, welcher nach
erfolgsversprechenden Ergebnissen ausgeweitet wurde. Am Ende folgte die
Anwendung dieses Prinzips auf landesweiter Ebene. Das Team fuhrte folgende

Veranderungen im Sinne des EAST Programmes ein:

a) Easy - Verringerung der auszufullenden Formulare und des allgemeinen
burokratischen Aufwandes in der ersten Sitzung. Dadurch stand mehr Zeit
zur Verfigung, um auf den Menschen einzugehen und sein Ziel, wieder
auf den Arbeitsmarkt zu kommen, konnte fokussiert werden.

b) Attract - durch das Erstellen einer Checkliste, auf welcher die
Arbeitssuchenden jeden absolvierten Schritt abhaken konnten,
verbildlichte sich ihr Fortschritt auf dem Weg zu einer neuen Arbeit. Die
Liste wurde so gestaltet, dass viele Punkte bereits wahrend der ersten
Sitzung abgehakt werden konnten. Diese soll einen Uberblick Uber den zu
absolvierenden Weg zu einer neuen Arbeitsstelle geben und erhoéht durch
die Abarbeitung der ersten Schritte in der ersten Sitzung die Motivation der
Arbeitssuchenden.

c) Social - Fokus auf die Person als Mensch starkt deren Selbstwert. Durch
personliche Ziele wird die Bindung erhoht, zu erledigende Aufgaben
werden als eigene und nicht als auferlegt Ziele wahrgenommen. Klares
Benennen von nachsten Schritten erhéht das commitment zusatzlich.

d) Timely - konkreter Fahrplan, wann welche Aufgaben erledigt werden
sollen, und wie das genau geschehen soll. Wenn der Weg zu den

gewdlnschten Zielen klar definiert ist, ist deren Erreichbarkeit einfacher.

Laut des BIT konnte mithilfe dieser Optimierung der Prozess der
Arbeitsplatzsuche wesentlich verbessert werden. Die Arbeitslosenrate fiel in den
darauffolgenden Jahren nach der Einfihrung dieses Modells signifikant. Die
Kausalitat lasst sich im landesweiten Vergleich nicht eindeutig bestimmen, aber
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aufgrund der Ergebnisse der Tests in kleineren Rahmen vermutet das Team um
Halpern, dass die Optimierung des Arbeitssuchprozesses einen nicht
unerheblichen Einfluss auf den Ruckgang der Arbeitslosigkeit in England hatte
(Halpern et al., 2015).

3.1.3 Behavioural Bottleneck Modell

Datta & Mullainathan (2012) entwickelten ein Modell zur Beseitigung von
Stoérungen in Ablaufprozessen innerhalb des Aufbaus von
Entwicklungshilfeprojekten. Die  Autoren sehen vier grundlegende
Schwachstellen im Verhalten der Menschen, welche oft zu anderem als dem
ursprunglich intendierten Verhalten fihren. Datta & Mullainathan (2012)
argumentieren, dass es vier zugrundeliegende mentale Zwange gibt, welche
libertar paternalistische Interventionen notwendig machen. Das sind Mangel an
Selbstkontrolle, Aufmerksamkeit, Verarbeitungskapazitat und Verstandnis (Datta
& Mullainathan, 2012, S. 7-14). Das bedeutet, wenn es zu Verhalten kommt,
welches nicht im Interesse des/der Entscheidungsarchitektin liegt bzw.
Ablaufprozesse in Organisationen gestdért werden, besteht ein Mangel in
mindestens einem dieser vier kognitiven Prozesse.

Um diese zu vermeiden und Probleme in Ablaufen zu Uberwinden, schlagen sie

ein methodengeleitetes Vorgehen vor, welches in vier Teile untergliedert wird:

l. Probleme definieren

Der erste Schritt bedeutet also, dass der Kern des Problems gefunden werden
muss. Die Autoren schlagen dafur ein Verfahren vor, welches sie behavioural
mapping nennen und das darauf ausgerichtet ist behavioural stress points
ausfindig zu machen. Diese behavioural stress points sind sogenannte
bottlenecks, d. h. verhaltenspsychologische Engpasse an denen

verhaltensregulierende Interventionen angesetzt werden konnen.
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IIl.  Diagnose

Dabei beschranken sich die Autoren in der Diagnose auf die vier bereits
genannten kognitive Prozesse, bei denen es nach ihrer Meinung zu behavioural
stress points kommen kann. Wahrend der Diagnose offenbart sich oft eine grolle
Anzahl an solchen bottlenecks, welche alle in das behavioural mapping
einbezogen werden. So entsteht schliellich eine Karte von Problemstellen, aus
denen dann die relevantesten extrahiert werden. Die Karte vereinfacht sich auf
diese Art und reduziert sich auf einige wenige grof3e behavioural stress points,

auf die sich in weiterer Folge das zu entwerfende Interventionsdesign richtet.

[ll.  Design
Als Interventionen werden die bereits bekannten Nudges vorgeschlagen, die den
jeweiligen mentalen Zwangen, welche Grundlage fur die behavioural bottlenecks

sind, zugeordnet.

a) Mangel an Selbstkontrolle

Mangel an Selbstkontrolle soll mithilfe folgender Nudges Uberwunden werden:

° commitment
. defaults
° incentives

b) Mangel an Aufmerksamkeit
Der Mangel an Aufmerksamkeit soll mithilfe folgender Nudges Uberwunden
werden:

. Salienz: vor allem mithilfe von Erinnerungshilfen
c) Mangel an Verarbeitungskapazitat

Dem Mangel an Verarbeitungskapazitat soll mit Vereinfachung, also
simplification, begegnet werden.
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d) Mangel an Verstandnis

Durch framing der Information soll das Problem verstandlicher gestaltet werden.

IV. Testen

Darauf folgt eine Evaluationsphase um die Intervention anzupassen (Datta
& Mullainathan, 2012).

Die Starke diese Modells liegt weniger in der vorgeschlagenen Durchflihrung der
Intervention, welche kein neues Konzept darstellt, sondern vor allem im
Extrahieren der behavioural stress points aus dem bestehenden Prozess und
dem Analysieren der Bezluge zwischen diesen Punkten. Dieses Modell des
behavioural mappings ermoglicht eine systematische Analyse der Problemstellen

und somit Interventionen an den wichtigsten behavioural bottlenecks.

3.2 Anwendungsbereiche und exemplarische Falle

3.2.1 Gesundheit und Erndhrung

In der bereits erwahnten Studie von Kroese et al. (2015) wurde in drei Bahnhofs-
Cafeterien untersucht, ob die Anordnung der Lebensmittel den Konsum von
gesunden Lebensmitteln erhdhen kann. Das Positionieren der gesunden
Lebensmittel an einem prominenten Punkt neben der Kasse verdoppelte deren
Verkaufszahlen innerhalb einer Woche. Dieses Ergebnis zeigt exemplarisch,
dass das Gedankenexperiment von Thaler und Sunstein (2008) Relevanz bei der
Versorgung von Menschen in Umgebungen wie Schulen oder Kindergarten mit
gesunder Nahrung hat. Abgesehen von ethischen Aspekten haben Nudges hier
einen starken Einfluss auf das Verhaltnis von gesunder zu ungesunder
konsumierter Nahrung (Kroese et al., 2015). Allerdings zeigte sich anderen
Studien wenig Einfluss von Nudges auf das Ernahrungsverhalten. So konnte ein

Feldexperiment keinen Zusammenhang zwischen der Positionierung von
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gesunden Optionen auf der Speisekarte und dem Konsumverhalten feststellen
(Thunstrom & Nordstrom, 2013). Dennoch bieten Nudges im Bereich der
gesunden Ernahrung und vor allem im Bereich der Reduzierung von Ubergewicht
vielversprechende Einsatzmoglichkeiten. Eine Studie lies Kundlnnen aktiv
entscheiden, ob sie ihre Menulportion in einem Fastfood Restaurant verkleinern
wollten, ohne daflr eine Preisminderung zu erhalten. Dabei entschieden sich
15% bis 33% der KundIlnnen in den drei durchgefuhrten Versuchsreihen das
Angebot anzunehmen und konsumierten eine kleinere Portion. Die Verkleinerung
der Hauptspeise wurde auch nicht durch mehr Nachspeisen oder Beilagen
kompensiert. Desweiteren stellten die Forscher fest, dass es zu keiner
Veranderung in der Menge der Essensreste gab. Dieses Ergebnis zeigt, dass
Ubergewicht oft mit einem Mangel an Selbstkontrolle oder Fehleinschatzung in
Bezug auf die bendtigte Portionsgréfie zusammenhangt (Schwartz, Riis, Elbel, &
Ariely, 2012). McClain et al. (2014) beschreibt diese Fehleinschatzung in Bezug
auf die PortionsgroRe in einer Studie als Delboeuf lllusion, welche den
Zusammenhang von Teller- oder SchopfergroRe mit wahrgenommener
Nahrungsmenge erklart. Die Autoren beschreiben den Zusammenhang von
Tellerumfang und wahrgenommener Nahrungsmenge. Der Eindruck der Menge
der Nahrung ist demnach abhangig von der bedeckten Oberflache des Tellers.
Bei kleineren Tellern wird deswegen die Menge der Nahrung gréflRer eingeschatzt
und bei grolRen Tellern auch eine gréRere Portion konsumiert (McClain et al.,
2014). Aufbauend auf den Ergebnissen der Studie von McClain et al. (2014)
fuhrten Adams, Costa, Jung und Choudhury (2015) eine Studie durch, in der sie
die Delboeuf lllusion mithilfe eines mindless Computing Gerates, genauer mit
dem mindless plate, zu verstarken versuchten (fur eine Definition von mindless
computing siehe 3.2.5 Technologie). Dabei wurde ein Teller eingesetzt, der

mithilfe von LEDs im Glasboden des Tellers, die Farbe wechseln kann.
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Abb. 7: mindless plate; rechts hoher Kontrast, links niedriger Kontrast (Adams et
al., 2015, S. 725)

Die Autoren uberpruften den Einfluss des Kontrastes der Nahrungsmittel zum
Untergrund auf die wahrgenommen Menge der Nahrung auf dem Teller. Dabei
wurde festgestellt, dass es sich bei 73% der Falle in denen die Nahrung mehr
geschatzt wurde als die tatsachlich gegebene Menge, um einen geringen

Farbkontrast zwischen Nahrungsmittel und Teller handelte.

80 i Low Contrast
& High Contrast

Abb. 8: Prozent der Falle in denen die geschatzte Menge grélRer war als die
tatsachlich Gegebene (Adams et al., 2015, S. 725)
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Die Autoren schlieRen daraus, dass es mdglich ist ein System zu entwickeln,
welches Konsumentinnen dahingehend beeinflusst, sich entweder eine grolie
Portion (bei hohem Kontrast) oder eine kleine Portion (bei geringen Kontrast) auf
den Teller zu tun. Die Autoren schlagen vor, das System zu nutzen, um
Konsumentinnen dahin zu nudgen, sich kleinere Portionen zu servieren und

somit gesiinder zu leben sowie Ubergewicht vorzubeugen (Adams et al., 2015).

3.2.2 Wahlermobilisierung

Bond et al., (2012) fuhrten eine Studie durch, in der erfasst werden sollte,
inwieweit soziale Normen in OnlineNetzwerken Einfluss auf das Verhalten im
realen Leben haben und ob es mdglich ist, durch Intervention basierend auf
sozialen Normen die Wahlbeteiligung in der Bevolkerung zu erhdhen.

Dazu wurde eine Studie mit 61 Millionen Facebook Nutzerinnen durchgefihrt, in
der zur Teilnahme an der Kongresswahl 2010 in den USA aufgerufen wurde.

Nutzerlnnen wurden daflr randomisiert drei Gruppen zugeteilt:

1. Die erste Gruppe erhielt eine ausschliellich informierende Nachricht, in der
zur Wahl aufgerufen wurde. Sie beinhaltete einen Link zu einer Seite mit
Wahllokalen in der Nahe der Nutzerlnnen sowie einen Button mit dem sie
anzeigen konnten, ob sie gewahlt haben und einem Zahler der anzeigte wie
viele Menschen schon den Button ,| have voted" gewahlt haben. Die
Population betrug n=611.044 Personen. (siehe Abbildung 9 ,Informational

message”)

2. Die zweite Gruppe erhielt denselben Informationsgehalt wie die Gruppe mit
informierender Nachricht und zusatzlich eine soziale Nachricht, die zu den
Informationen noch sechs jener Freundinnen des Netzwerkes mit ihrem
Profilbild einblendete, welche den Button schon gewahlt und sich so als
Wahlerln gekennzeichnet hatten. Die Population dieser Gruppe betrug
n=60.055.176. (siehe Abbildung 9 ,Social message®)

3. Die dritte Gruppe mit n=613.096 erhielt keine Nachricht.
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a Informational message

Today is Election Day What's this? e close

Find your polling place on the UL.S. EE
m Politics Page and click the "I Voted”  People on Facebook Voted
button to tell your friends you voted.
VOTE

w

Social message

Today is Election Day What's this? = close

Find your polling place on the U.S. EEE

Politics Page and click the "I Voted”™  People on Facebook Voted
button to tell your friends you voted.

K1 Jaime Settle, Jason Jones, and 18 other
friends have voted.

Abb. 9: Informierende Nachricht (oben) und soziale Nachricht (unten) auf
Facebook (Bond et al., 2012, S. 296)

Vorhergehende Wahlbeteiligungsexperimente zeigten nur sehr geringe Effekte
(ca. zwischen 1% und 10% der erfassten Population) von Werbung auf die
Wahlbeteiligung (Bond et al., 2012). Es wurde erfasst inwieweit sich das
Verhalten, im sozialen Netzwerk und somit offentlich zu zeigen, dass man an der
Wahl teilgenommen hatte, ausbreitet. Das bedeutet, inwieweit sich Freundinnen
auf Facebook gegenseitig durch soziale Normen dazu bringen, wahlen zu wollen
und dies auch in der Tat tun.

Um diesen Vergleich anstellen zu kdnnen, wurden zusatzlich zu den erfassten
Daten aus dem Netzwerk jene Personen, welche angaben gewahlt zu haben, mit
den Offentlichen Wahlerregistern abgeglichen. So konnte der tatsachliche
Einfluss des Internetverhaltens auf das wahre Leben erfasst werden.

Auf diese Weise konnte festgestellt werden, dass der Einsatz der sozialen
Nachricht ca. 60.000 Menschen, die sich in der 2. Gruppe mit der sozialen
Nachricht befanden, dazu bewegte tatsachlich an der Wahl teilzunehmen und
weitere 280.000, die durch Ubertragung der sozialen Norm innerhalb des
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sozialen Netzwerks dazu gebracht wurden. Das bedeutet insgesamt wurden
340.000 zusatzliche Wahlerlnnen zur Stimmenabgabe motiviert, dies entspricht
einer Steigerung von 0,14% der Wahlberechtigten im Jahr 2010 im Vergleich zu
den vorangegangenen Kongresswahlen. Diese Ergebnisse beinhalten allerdings
noch nicht jene Facebook Nutzerlnnen, welche angegeben haben wahlen zu
gehen aber nicht mit der offiziellen Wahlerregister abgeglichen werden konnte.
Dies lag zum Beispiel an genutzten Pseudonymen auf Facebook, welche nicht
mit den burgerlichen Namen der Nutzerlnnen Ubereinstimmten. An dieser Stelle
sei angemerkt, dass diese Studie nicht erfassen konnte, in welchem Ausmal}
personliche soziale Interaktionen zwischen Personen Einfluss auf die
Wahimotivation hatten. Die Autoren vermuten allerdings, dass es ein nicht
unerheblicher Anteil war (Bond et al., 2012).

Die Autoren geben in ihrer Studie in erster Linie soziale Norm als Beweggrund fir
die Verbreitung der real erhohten Wahlbeteiligung an. Allerdings muss man
festhalten, dass die Intervention, wie so viele die in dieser GroRenordnung
durchgefuhrt werden, die verschieden Einflussvariablen nicht hinlanglich
kontrollieren kann und somit soziale Normen nicht als die einzige Einflussvariable
zahlen kann. Benutzerlnnen, die auf den Button ,| have voted" klickten und zu
diesem Zeitpunkt noch nicht an der Wahl teilgenommen hatten, gingen ein social-
und self-commitment ein, welches die Wahrscheinlichkeit erhdhte, tatsachlich an
der Wahl teilzunehmen. Auch der Messenger Effekt darf nicht aul’er Acht
gelassen werden, sowie der Einfluss der Salienz der durch Facebook geposteten
Anzeige. Diese machte manche Nutzerlnnen vermutlich erst auf die anstehende
Wahl aufmerksam. Es kann also die Interaktion verschiedener Nudges nicht
ausgeschlossen werden. Diese Beispiel verdeutlicht die Reichweite, welche
Intervention mithilfe des Internets und relativ geringen Aufwandes mit sich
bringen und welche Bedeutung Interventionen dieser Art fur unsere Gesellschaft
haben konnen (Bond et al., 2012).
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3.2.3 Finanzprodukte

In der Studie von Dolan, Elliott, Metcalfe, und Vlaev (2012) analysieren die
Autoren verschiedene Finanzprodukte in Grolibritannien unter dem Aspekt
inwieweit und welche Nudges bei der Gestaltung der Produkte zum Einsatz
kamen. Dabei konzentrierten sie sich auf Finanzprodukte, welche dazu ausgelegt
sind, den schlechten finanziellen Status ihrer Kunden zu verbessern. Also solche
Produkte, die gezielt dazu da sind Menschen in Zeiten finanzieller Probleme zu
helfen oder ihnen Abbau von Schulden oder Aufbau von Rucklagen zu
ermoglichten. Dabei betrachten die Autoren drei verschiedene Arten von
Produkten, welche sich Mechanismen der libertar paternalistischen
Verhaltensregulation zunutze machen.

Diese bilden gute Beispiele fur eine sinnvolle und vertretbare Implementierung
von verhaltensregulierenden Interventionen in die freie Wirtschaft. Wobei hierbei
die Ubergeordneten Ziele der Verbraucherlnnen gewahrt werden, namlich eine
private Insolvenz abzuwenden, bzw. die eigenen Ausgaben besser kontrollieren
zu kénnen und so finanziell handlungsfahiger zu werden.

Das erste von (Dolan et al., 2012) analysierte Kontomodell ist ausgelegt flr
Menschen mit finanziellen Problemen und soll Kunden helfen, eben diese zu
Uberwinden. Dafir ist das Konto in ,Topfe" aufgeteilt, welche jeweils einem
bestimmten Zweck gewidmet sind. In einen ,Topf‘ geht das Gehalt ein, von
diesem wird automatisch ein zuvor festgelegter Betrag in den , Topf ,Geldkarte"
fir das alltagliche Leben Uberwiesen. Der Rest des ,Gehalttopfes dient der
Bedienung von anfallenden und ausstehenden Rechnungen wie z. B. fir
Energiekosten. Auf diesen ,Topf‘ kann durch die Geldkarte nicht zugegriffen
werden. Fir beide Teile des Kontos ist eine Uberziehung des Guthabens nicht
mdglich, so wird das Anhaufen neuer Schulden unterbunden. Den Kundinnen soll
so geholfen werden ihre Schuldenlast zu reduzieren und einen besseren
Uberblick (iber seine tatséchlichen Ausgaben zu gewinnen. Allerdings ist dieses
Kontomodell nicht dazu ausgelegt neue Ricklagen zu bilden (Dolan et al., 2012).
Ein zweites Produkt der gleichen Kategorie, welches die Autoren analysierten,
ermoglicht zusatzlich zu der Aufteilung in ,Topfe* den Rest des
Lebenshaltungskontos (Karte) der am Ende des Monats Ubrig ist, auf ein

Sparkonto zu Ubertragen und so Rucklagen zu bilden.
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Beide Konten ermdglichen den Kundinnen durch verhaltensregulierende
Interventionen einen Ausweg aus einer drohenden Privatinsolvenz. Diese
Interventionen basieren auf folgenden Nudges: Da die Kundinnen von
einem/einer Bankangestellten kontaktiert werden, signalisiert der Messenger
Effekt eine Dringlichkeit zu handeln und der Handlungsbedarf wird salient. Die
Default Einstellung der Konten in verschiedene ,Topfe verschafft den Kunden
eine hohere Kontrollierbarkeit ihrer Geldmittel, da sie mental accounting fordern.
Dies hilft, die verfugbaren Geldmittel einzuteilen um nicht mehr Geld auszugeben
als fur den jeweiligen Zweck maximal zur Verfugung steht. Dadurch kann eine
Schuldenreduktion erreicht und zusatzlich financial literacy, d. h. der gelernte
Umgang mit Geld, gefordert werden. Durch die Festlegung eines Betrages der
monatlich maximal verbraucht werden kann, gehen die Kundlnnen ein self

commitment ein, das ihnen hilft ihre Selbstkontrolle zu erhdhen.

Eine zweite Kategorie von Finanzprodukten die das Team um Dolan et al. (2012)
untersuchten und in der mittels Nudges den Kundlnnen eine grofere Kontrolle
Uber ihre Geldmittel gegeben werden soll, ist eine Geldkarte des
Telefonkonzerns O2. Diese Debitkarte, welche mit einem Betrag aufgeladen
werden muss und nicht Uberziehbar ist, ermdglicht eine bessere Kontrolle tUber
laufende Kosten. Auch hier wird mental accounting gefordert, da viele
Nutzerlnnen diese Karte fir einen bestimmten Zweck nutzen, wie z. B. fir jenen
Betrag ihres Gehalts, den sie fur ihre Lebenshaltungskosten im Monat zur
Verfugung haben oder jenen Betrag den sie im Monat zur freien Verfugung
haben, um sich selbst etwas zu génnen. Sobald die Karte genutzt wird, erhalten
die Kundinnen eine Kurznachricht mit der Hohe des abgezogenen Betrages und
des noch zur Verfugung stehenden Restbetrags auf ihr Handy gesandt. Dies
geschieht ohne Zeitverzogerung. Dadurch erhalten die Nutzerinnen ein direktes
Feedback Uber ihre Ausgaben und verbleibenden Mittel. Die Karte unterstutzt auf
diese Weise Selbstkontrolle, indem sie Ausgaben salient macht und Verbrauch
direkt rickmeldet. Langfristig kann auch dieses Produkt financial literacy bei
Verbraucherlnnen erhéhen und zu einem bewussteren Umgang mit Geld fuhren
(Dolan et al., 2012).
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Eine dritte untersuchte Produktkategorie ist fir Kundinnen ausgelegt, welche
damit Probleme haben finanzielle Ricklagen zu bilden, aber nicht akut davon
bedroht sind ihre Rechnungen nicht begleichen zu konnen. Bei diesem
Finanzprodukt sparen die Kundinnen auf ein konkretes Ziel, die Beraterlnnen der
Bank helfen den Kundinnen beim Planen und Festlegen des Zielbetrages um den
Wunsch eines Autos oder ihrer Hochzeit erfullen zu kénnen. Die Internetseite des
Onlinebanking-Accounts des eigenen Kontos kann mit dem Bild und dem Namen
des Zieles, auf das gespart wird, personalisiert werden. Regelmafiges Feedback
Uber die Schritte zur Erreichung des Zieles, wird von den Bankangestellten
gewahrleistet. Diese legen zusammen mit den Kundlnnen einen Betrag als
Voreinstellung fest, der regelmallig eingezahlt wird. Auch hier wird durch die
Zweckwidmung mental accounting begunstigt und so ein Anreiz geschaffen, das
gesetzte Ziel zu erreichen. Commitment und die Personalisierung des
Onlinebanking-Accounts mit dem Bild des Zieles schafft zusatzlich emotionale
Bindung und hebt so den Zweck des Sparens hervor (Dolan et al., 2012).

Diese drei Formen von Interventionen stellen sinnvolle Hilfeleistungen fur
Menschen in finanzieller Bedrangnis oder geringer finanzieller Selbstkontrolle dar

und funktionieren dabei transparent, also als Intervention erkennbar.

3.2.4 Umwelt

Nudges haben bereits viel zum Klimaschutz und der Verringerung der globalen
Erderwdarmung beigetragen. So wurde durch Verbrauchshinweise bei
Neuwagenkaufen oder durch Hinweise auf die Energieeffizienz von neuen
Klhlschranken und den damit verbundenen Einflissen auf den Klimawandel
hingewiesen, oder durch soziale Normen mit Hinweisen auf den Stromverbrauch
der Nachbarn, der Verbrauch von Energie in Haushalten in England gesenkt
(Bhargava & Loewenstein, 2015). Weitere Bereiche in denen Nudges, ebenfalls
hauptsachlich in Form von sozialer Norm, nachweisliche Ergebnisse gezeigt
haben, sind Mulltrennungs- und Wasserverbrauchsinterventionen, die auf einer
ahnlichen Basis funktionieren wie beim oben genannten Beispiel des
Energieverbrauches (John et al., 2014). Eine Studie von Liebig und Rommel

(2014) in Berlin zeigte, dass durch das direkte Anbringen von ,Keine Werbung
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bitte" Aufklebern an Briefkasten, 22% der betroffenen Haushalte den Aufkleber
an dem Briefkasten beliel3en. In dieser Studie zeigt sich deutlich, dass opt-out
defaults selbst bei einer sehr kleinen Hemmschwelle effektiver sein kdnnen als
opt-in defaults. Das Setting, in dem die Aufkleber mit einem Informationsblatt in
den Briefkasten geworfen wurden, fuhrte dazu, dass 16% der Betroffenen die
Aufkleber an den Briefkasten anbrachten. Das eben beschriebene ist ein Beispiel
fir green defaults, die ethisch vertretbar sind, da sie trotz opt-out nur sehr
geringe Kosten fur die Betroffenen verursachen, aber signifikante Auswirkung auf
die verbrauchten Ressourcen haben. Ein weiteres Beispiel fir solche green
defaults ist ein Drucker, der die Blatter voreingestellt beidseitig bedruckt.
Insgesamt brachte diese Studie eine absolute Zunahme von 13,2% mehr
Briefkasten mit einem solchen Aufkleber, was zu einer Verringerung des
jahrlichen Papierverbrauchs um 5250kg fuhrte. Die Autoren gehen davon aus,
dass wenn die Aufkleber mit gleichen Erfolg in ganz Berlin verteilet wiirden, 7500
Tonnen Papier jahrlich eingespart werden konnten. Das wuirde ebenfalls 7500
Tonnen weniger Mull jahrlich bedeuten sowie eine Verringerung der CO?
Emission durch weniger Transport und Produktion von Werbematerialien (Liebig
& Rommel, 2014).

3.2.5 Technologie

Ein Ansatz des BIT war das Bestreben die Daten welche Unternehmen Uber ihre
Kunden gesammelt haben, flr die Konsumenten zuganglich und kontrollierbar zu
machen und das in einer mdoglichst einfachen Form. Bisher war es mdglich
personliche Daten von einem Unternehmen einzufordern, allerdings war dieser
Vorgang aufwandig und die herausgegebenen Daten nicht fir die
Konsumentinnen verwertbar. Durch das BIT und die Britische Regierung wurde
in England erreicht, dass Daten die Unternehmen uber Konsumentinnen
gesammelt haben, flir die Konsumentinnen in maschinell auslesbarer Form
abrufbar sein mussen (Halpern et al., 2015). Der Zusatz ,maschinell auslesbar®
ist dabei von besonderer Bedeutung, da hier die Maoglichkeit entsteht,
Informationen zu vergleichen. Diese ist vor allem fur Kundinnen von Energie-

oder Telefonanbietern ein enormer Vorteil, da bisher nicht verfligbare Daten tGber
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den eigenen Energieverbrauch oder das Telefonverhalten zur Verfligung stehen
und Vergleiche zwischen Anbietern ermdglichen. So werden die
Machtverhaltnisse am Markt von den Unternehmen zurick an die Kundinnen
geben. Auch die deutsche Bundesregierung macht sich Nudges fur die
Vereinfachung ihrer Verwaltung zunutze um die Steuerehrlichkeit der
Blrgerlnnen zu erhéhen. Daflir wurde im Jahr 2013 die vorausgefillte, und somit
vereinfachte und personalisierte, Steuererklarung ELSTER online bereitgestellt.
Dadurch wurden Ablaufe und Kommunikation zwischen Finanzamt und
Blrgerlnnen vereinfacht (Bundeskanzleramt, 2015). Durch das personalisierte
Vorausfullen der Steuererklarung ist mit einer geringeren Rate von
Steuerschuldnerlnnen zu rechnen, denn wie von Halpern et al. (2015) beschreibt,
scheitert es oft nicht an der Bereitschaft Steuern zu zahlen, sondern am Aufwand
diese zu deklarieren und zu entrichten.

Es gibt allerdings auch schon eine Forschungsrichtung, welche sich mit
Technologien befasst, die unterschwellig das Verhalten von Benutzerlnnen
beeinflussen, ohne dass deren bewusste Aufmerksamkeit notwendig ist (Adams
et al., 2015). Mindless computing ist eine neue Forschungsrichtung in der mithilfe
von Techniken der Verhaltensregulation und der Verhaltensokonomie
beeinflussende Technologien entwickelt werden. Die Autoren unterscheiden
zwischen Technologien, die sich das System 1 zunutze machen und solchen, die
das System 2 nutzten. Dabei stellten sie fest, dass alle Technologien, zu denen
es Studien gibt und die sich auf das System 1 beziehen, visuelle Reize nutzten
z. B. Farbcodierungen um auf Energieverbrauch hinzuweisen. Der Einsatz beim
System 2 ist schwieriger, da hier das Bewusstsein kurzfristige
Verhaltensregulation verhindert. Ein Beispiel fir mindless computing ist der
mindless plate, ein Teller der aufgrund der sich andernden Hintergrundfarbe den
Eindruck vermittelt, dass sich eine groRere Nahrungsmittelmenge darauf
befindet, als tatsachlich der Fall ist (siehe 3.2.1 Gesundheit und Ernahrung)
(Adams et al., 2015).

Abgesehen davon ermdglichen Technologien auch wesentlich weniger intrusive
Formen der Verhaltensregulation. Ein Beispiel ist die Internetplattform stickk.com,
auf der man sich fur ein personliches Ziel verpflichten kann und einen sozialen
Vertrag abschliet um sein commitment flir das Erreichen dieses Zieles zu
erhdhen. Ein weiteres Werkzeug um die eigene Selbstkontrolle zu erhéhen, ist
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die Internetplattform rescuetime.com mit deren Hilfe das persdnliche
Arbeitsverhalten am Computer widergespiegelt wird. Es verfolgt jede Aktivitat die
der Benutzer am Computer tatigt und teilt diese nach Grad der Produktivitat ein,
sodass am Ende des Tages eine Ubersicht (iber die Arbeitsleistung gegeben
werden kann. Durch dieses Feedback und das damit verbundene self

commitment erhoht sich die Arbeitsleistung aus eigener Erfahrung betrachtlich.

3.2.6 Spenden

Spenden sind ein Feld in dem Nudges einen gro3en Mehrwert flr das
Gemeinwohl erzeugen konnen, da es die Umverteilung von Vermdgen von oben
nach unten ermdglicht. Das BIT hat sich in vielen Studien mit den Moglichkeiten
befasst, mittels libertdr paternalistischen Verhaltensregulationen das
Spendenaufkommen in England zu erhdhen, und herauszufinden, welche
Kriterien dazu fuhren, dass Menschen bereit sind zu spenden.

Unter anderem haben Studien gezeigt, dass Menschen eher bereit sind einen
Teil von unverhofften Vermdgen zu spenden, wenn sie danach gefragt werden,
bevor sie das Vermoégen tatsachlich erhalten. Das flhrte zu einer Untersuchung
von Sanders und Smith (2014) Uber die Bereitschaft einen Teil des Erbes bei der
Testamentsniederlegung einer gemeinnutzige Organisation zuzusprechen.

Dabei stellten sie fest, wenn wahrend des Abfassens des Testaments der Notar
fragt, ob einen Teil des Erbes als Spende an eine Wohltatigkeitsorganisation
gehen soll, es bereits positiven Einfluss auf die Spendenbereitschaft hat. In der
Studie von Sanders und Smith (2014) waren 10% der Befragten dazu bereit.
Wesentlich mehr macht es hingegen aus, wenn der Notar auf die soziale Norm
verweist, dass viele Menschen einen Teil ihres Vermdgens nach dem Tod
spenden. Die moralischen Kosten, diesen Hinweis abzulehnen steigen durch die
soziale Norm. Dies flhrte dazu, dass 15% der Befragten sich bereit erklarten
einen Teil ihres Vermdgens zu spenden. Diese Ergebnisse wurde allerdings nur
bei Erblassern ohne Kinder festgestellt (Sanders & Smith, 2014). Eine weitere
Studie des BIT erforschte den Einfluss von sozialen Normen auf die Bereitschaft
fur regelmalige automatische Spenden, welche direkt vom Gehalt abgezogen

werden. Dabei stellten sie fest, dass wenn die E-Mail mit dem Vorschlag bei
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diesem Programm teilzunehmen, von einem/einer Kollegin stammte, 2.9% der
Gefragten sich dem Spendenaufruf anschlossen. Diese Zahl verdoppelte sich auf
6.4% wenn die E-Mail ein Bild des/der Kollegln enthielt, der/die zur Teilnahme
aufforderte (Halpern et al., 2015). In einer weiteren Studie wurde Mitarbeiterlnnen
einer Bank auf dem Weg ins Gebaude eine kleine SuRigkeit ausgehandigt. Jene
Mitarbeiterlnnen welche diesen kleinen Anreiz erhalten haben waren wesentlich
haufiger bereit einen Tagesverdienst (im Durchschnitt ca. 700€) an eine
Wohltatigkeitsorganisation zu spenden (Sanders, 2015a). In einer vierten Studie
untersuchten das BIT um Michael Sanders den Einfluss von sozialer Norm
verbunden mit dem Messenger Effekt. Daflr erhoben sie, wie sich die
Spendenbereitschaft verhielt, wenn eine lokale Berihmtheit personlich zum
Spenden aufruft. Dabei konnten ebenfalls Effekte festgestellt werden, welche
allerdings nicht nachhaltig waren und schnell wieder nachlieBen (Sanders,
2015b). Nudges bieten im Bereich der Spendenakquirierung ein effektives und
sinnvolles Mittel, um die Erfolgschancen von Spendenaufrufe wohltatiger
Organisationen zu erhdhen allerdings ist weitere Forschung im Bezug auf andere

verhaltensregulierende Mechanismen notwendig.
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4 Diskussion

,10 nudge, or not to nudge?“ ist die Frage, welcher diese Arbeit nachging.
Welchen Nutzen kann libertar paternalistische Verhaltensregulation der
Gesellschaft und dem einzelnen Individuum bringen? Um diese Frage zu klaren,
erfolgte im Zuge dieser Arbeit eine grundlegende Auseinandersetzung mit dem
Thema der libertar paternalistischen Verhaltensregulation. Mithilfe einer
Begriffsbestimmung wurden die Konzepte des libertaren Paternalismus und des
Nudging sowohl theoretisch als auch gesellschaftlich verortet. Um weiterfihrend
die Frage zu untersuchen, ob libertarer Paternalismus letztendlich seinen
eigenen Anspruch erfullt, die Interessen des Individuums auf fursorglich
bestimmende Weise zu fordern und dabei die Freiheit der Entscheidung zu
wahren, wurden zudem die relevantesten Argumente aus den verschiedenen
Disziplinen betrachtet und gegeneinander abgewogen. Als Resultat konnten die
wesentlichen Aspekte, die notwendig sind, damit Nudging die Freiheit der
Entscheidung sowie die Integritdt des Menschen wahrt, extrahiert werden.
Aufbauend darauf erstellt diese Arbeit einen Uberblick tUber jene Nudges, die
unter den genannten Aspekten vertretbar sind. Dabei werden deren
Funktionsweisen sowie die jeweiligen Kritikpunkte der verschiedenen
Interventionen betrachtet. Desweiteren diskutiert die Arbeit die Notwendigkeit von
parlamentarischen Kontrollmechanismen, welche libertar paternalistische
Verhaltensmechanismen von der experimentellen oder halblegalen Ebene auf die
Stufe von parlamentarisch legitimierten Interventionen stellt.

Ein weitere Teil der Arbeit befasst sich mit den verschiedenen in der Literatur
entwickelten Rahmenmodellen zur Klassifizierung und Anwendung der
vorgestellten Verhaltensregulationsmechanismen. Diese Studien bildeten die
Grundlage fur eine systematische Beschreibung von Akzeptanz und Effektivitat
der libertar paternalistischen Verhaltensregulationen. In der Literatur gibt es
vielfaltige Beispiele von Experimenten, Feldstudien oder
Gedankenexperimenten, die zeigen, wie erfolgreich einzelne Nudges in
bestimmten getesteten Situationen wirken und wie hoch die Akzeptanz bei den
Betroffenen ist. Jedoch mangelt es an systematischen Erhebungen. Anhand der

verschiedenen vorgestellten Rahmenmodelle war es moglich, anhand einer
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Metaanalyse sowie Betrachtungen aus dem Feld der Neuropsychologie, einen
systematischen Uberblick Uber die Wirksamkeit von Nudges sowie deren
Akzeptanz unter der Bevolkerung zu geben. Nudges wurden nach
Ubergeordneten Eigenschaften wie dem Verarbeitungstyp, der Transparenz oder
dem wahrgenommen NutznieRer klassifiziert. Insbesondere bezlglich letzterem
ist noch ein grolder Forschungsbedarf vorhanden.

Die bekannten Studien zu Akzeptanz und Effektivitdt von Nudges wurden in der
vorliegenden Arbeit zu einem neuen, anwendungsorientierten Rahmenmodell
zusammengefuhrt. Dabei war das Ziel, ein Modell zu schaffen, welches
ermdglicht, aufgrund bekannter Verhaltnisse von Eigenschaften der
verschiedenen Arten von Nudges zur Effektivitdt und Akzeptanz, einen
entwickelten Nudge a priori auf die zu erwartende Effektivitat und Akzeptanz zu
testen. Das Modell bietet acht verschiedene Pfade, die zu einer Bewertung des
Nudges in Effektivitat und Akzeptanz flihren. So ist es mdglich, einen Nudge in
den Aspekten Transparenz, Verarbeitungstyp und Orientierung in pro-self oder
pro-social Nudges zu modifizieren, um das bestmdgliche Verhaltnis von
Akzeptanz und Effektivitat zu erhalten. Dieses Modell ist in seiner Funktionsweise
hypothetisch und bietet vielversprechende Ansatze flr weitere Forschungen.
Eine empirische Bestatigung dieses Modells wurde Entscheidungsarchitektinnen
einen Leitfaden fur verantwortungsvollen Einsatz geplanter Nudges in die Hand
geben, welcher eine einfache Beurteilung ermdglicht, ob der geplante Nudge
Ruckhalt in der der Bevolkerung erfahren wirde und dabei auch wirksam ware.
Ein abschlielender Teil der Arbeit beschaftigt sich mit den gesellschaftlichen
Bereichen, in denen Nudging Anwendung findet. Hierzu muss festgehalten
werden, dass es keinen Bereich gibt, in dem ein Einsatz libertar paternalistischer
Mechanismen nicht moglich ware. Die Literatur zu den verschieden
Einsatzgebieten ist umfangreich und vielseitig, daher war es mdglich, einen
Einblick auf sehr verschiedene Bereiche des gesellschaftlichen Lebens zu geben,
die auch erahnen lassen, welche Moglichkeiten die Mechanismen des Nudging
bieten. Zugleich wird aber auch explizit auf die Gefahren und Bedenken
hingewiesen, die ein Einsatz dieser Mechanismen mit sich bringt. An dieser
Stelle sei nochmals auf die Erdrterung der ethischen sowie rechtlichen
Instrumente verwiesen, die im ersten Teil der Arbeit vorgestellt wurden. Mit einer

sorgfaltigen Kontrolle durch Parlamente und Ethikrate ist es maoglich, einen
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verantwortungsvollen Umgang mit den verhaltensregulierenden Mechanismen zu
betreiben. Wenn grundlegende, in dieser Arbeit vorgestellte Regeln eingehalten
werden, welche die Integritdt des Einzelnen wahren, besteht die Mdoglichkeit,
mithilfe von libertar paternalistischen Verhaltensregulationen sowohl das
personliche Wohl des Einzelnen als auch das Allgemeinwohl einer Gesellschaft

zu steigern und dabei viele Prozesse des alltaglichen Lebens zu vereinfachen.
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7 Anhang

7.1 Zusammenfassung

Die vorliegende Arbeit gibt einen Uberblick tber die bestehende, gegenwartige
Literatur der letzten 5 Jahre zum Themenkomplex der libertar paternalistischen
Verhaltensregulationen. Anlass dieser Auseinandersetzung ist das stetig
wachsende Interesse an verhaltensregulierenden Mechanismen, da diese in der
Literatur als leicht zu implizierende und effektive Interventionen gelten um
Individuen und Gruppen zu einem gewtnschten Verhalten zu bewegen. Diese
Arbeit analysiert die theoretischen Grundlagen von Nudges und libertarem
Paternalismus und stellt Uberlegungen zu rechtlichen sowie ethischen
Grundsatzen an, welche einer Anwendung auf gesellschaftlicher Ebene
vorrangehen muissen. Desweiteren werden die haufigsten Nudges charakterisiert
und bezuglich ihrer Vor- und Nachteile hinsichtlich ethischer Vertretbarkeit und
Anwendbarkeit betrachtet. Anand von vorgestellten Metaanalysen wird eine
systematische Einschatzung zu allgemeiner Effektivitat und Akzeptanz libertar
paternalistischer  Verhaltensregulationen  erstellt.  Basierend auf der
ausgewerteten Literatur werden verschiedene existierende
Klassifikationssysteme analysiert und als Grundlage fur ein eigenes
Rahmenmodell herangezogen. Dieses erstellte Modell ermdglicht eine
Einschatzung von Effektivitat und Akzeptanz einer geplanten Intervention und
stellt so die Voraussetzung dar, einen Nudge anzuwenden, der einen moglichst
hohen Grad an Akzeptanz und Effektivitat, bei moglichst geringer Einflussnahme
gewahrleistet. Abschie3end gibt die vorliegende Arbeit einen exemplarischen
Einblick in die Anwendungsfelder libertar paternalistischer Interventionen und
zeigt dabei Chancen und Risiken dieses jungen und stetig wachsenden

Forschungsgebiets auf.
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7.2 Abstract

This thesis gives an overview of the published literature in the last five years in
the field of libertarian paternalistic behaviour regulation interventions. The reason
for this thesis is founded in the continuing increase of interest in the field of
behaviour regulations. This might be founded in the easily applicable and
effective nature of the nudges to intervene into people’s behaviour and to steer
them into an intended direction by the choice architect. This presented thesis is
analysing the theoretical groundwork of nudges and libertarian paternalism in
general, and furthermore discusses the legal and ethical principles for applying
the concept of libertarian paternalistic behavioural interventions at the level of
public policy. Furthermore, the most common nudges will be described and in the
pros and cons regarding ethical concerns and their usability will be broadly
discussed. Using various meta-analyses, this paper systematically evaluates the
general effectiveness and acceptance of libertarian paternalistic interventions in
the field. It also presents recently published frameworks, classifying nudges, and
builds the groundwork for its own framework. This newly postulated model
provides a framework to evaluate effectiveness and acceptance of planned
interventions, in order to use a nudge with the highest possible proportion
between acceptance and effectiveness, with the mildest possible intrusiveness.
To conclude, the thesis gives an overview of the scope of application of
libertarian paternalistic interventions and points at the opportunities and the risks

of this young and constantly growing field of research.
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