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s Sind «Nudges» manipulativ?

Kritiker meinen, dass «Nudges» haufig subtilen Formen von Manipulation glichen.
Miissen sich Autonomie liebende Menschen vor «Nudges» fiirchten?
Ein Begriinder des Konzepts antwortet auf kritische Fragen.

von Cass Sunstein

n freien Gesellschaften manipulieren Beamte und Amtstrager
I ihre Biirger nicht. Sie behandeln sie mit Respekt. Sie verpflich-
ten sich zum Erhalt der individuellen Wiirde jedes einzelnen. Ver-
letzen sogenannte «Nudges» diese Prinzipien? Um das herauszu-
finden, miissen wir den Begriff zunichst definieren.

«Nudges» sind Anstdsse, die Menschen in eine bestimmte
Richtung lenken, ihnen aber erlauben, ihren eigenen Weg zu ge-
hen. Ein «sanfter Stupser», wenn man so will. Ein GPS-System
etwa lenkt Menschen in eine Richtung, ebenso wie eine Erinne-
rung (beispielsweise an eine Rechnung, die bald féllig wird). Um
als «Nudge» zu gelten, darf dieser Eingriff aber keine spezifisch
materiellen Anreize setzen. Eine Subvention ist kein «Nudge»,
eine Steuer auch nicht und weder eine Geld- noch eine Gefdng-
nisstrafe gehen als «Nudge» durch. Ein «Nudge» muss Wahlfrei-
heit gewdhrleisten, und zwar ohne Wenn und Aber. Wenn ein
Eingriff der wihlenden Person bedeutende Kosten auferlegt, ist
er folglich kein «Nudge». Ein «Nudge» ist nie mit Zwang verbun-
den; «Nudging» lehnt Zwang ganz grundsitzlich ab. «Nudges»
werden sogar eigens dazu entworfen, die Wiirde der Menschen
zu respektieren; sie halten die ultimative Entscheidungsfreiheit
des einzelnen hoch.

Die augenfilligsten «Nudges» bestehen aus Standardvorga-
ben (sogenannten Defaults), die bestimmen, was passiert, wenn
Menschen nicht etwas, sondern nichts tun — man denke an das
automatische Einzahlen in Pensionskassen oder das automati-
sierte Bezahlen von Rechnungen. Andere «Nudges» sind:

— Vereinfachungen von Bewerbungen (beispielsweise fiir
Weiterbildungen oder fiir finanzielle Unterstiitzung);

— Informationspflichten (beispielsweise fiir Kalorien in
Lebensmitteln oder Labels fiir Energieeffizienz);

— visuelle oder andere auffillige Warnhinweise (beispielsweise
abschreckende Bilder auf Zigarettenpackungen);

— erleichterter Zugang und Steigerung der Nutzerfreundlichkeit
(beispielsweise durch das einfache und intuitive Design von
Webseiten);

— Anwendung sozialer Normen (beispielsweise der Hinweis,
wie hoch der eigene Energieverbrauch im Vergleich zu jenem
der Nachbarn ist);
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— nichtmonetidre Belohnungen wie 6ffentliche Anerkennung
(beispielsweise Orden, Titel);

— aktiver Hinweis auf Wahlmoglichkeiten (mit Fragen wie « Welchen
Vorsorgeplan mochten Sie?» oder «Mochten Sie Organspender
werden?»);

— Strategien der Selbstbindung (Menschen werden gefragt, ob sie
im voraus zustimmen, ein bestimmtes Verhalten zu {ibernehmen,
beispielsweise an einem Programm zur Raucherentwohnung teil-
zunehmen, was sie selbstverstiandlich ablehnen konnen).

Ich kann nicht oft genug betonen, dass das zentrale Ziel des
«Nudging» darin besteht, «Entscheidungen so zu beeinflussen,
dass sie Menschen nach deren eigener Beurteilung besser stel-
len».' In den meisten Fillen ist es nicht einfach, diesem Anspruch
gerecht zu werden. Wenn ein GPS beispielsweise jemanden zu ei-
nem Ziel fiihrt, das nicht jenem des Nutzers entspricht, verfehlt es
seinen Zweck. Und wenn es eine lingere und weniger angenehme
Route vorschldgt, stellt es den Entscheider aus dessen eigener
Sicht nicht besser.

Wichtig ist auch, zu betonen, was oftmals gern unter den
Tisch fillt: «Nudging» ist per se unvermeidlich. Selbst die Natur
liefert «Nudges», die unser Verhalten verdandern, ein kalter Win-
tertag genauso wie die «unsichtbare Hand» des freien Markts. Wo
immer ein Staat mit Formularen, Biiros, Webseiten und Program-
men operiert, wird er Menschen «stupsen». Jede soziale Ordnung
hat eine Entscheidungsarchitektur, eine Art von Design, und be-
einflusst menschliche Entscheidungen. Es ist deshalb zwecklos,
«Nudging» als solches abzulehnen, da es kein Design gibt, das
nicht irgendwelche Optionen bevorzugt. Aber natiirlich ist es
moglich, bestimmte «Nudges» abzulehnen oder zu kritisieren.

Stellen Sie sich beispielsweise vor, ein Staat «stupst» Biirger
mit dem Ziel, die Interessen sowieso bevorzugter Interessengrup-
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«Nudging> ist per se unvermeidlich.
Selbst die Natur liefert <Nudges>,

die unser Verhalten verandern,

ein kalter Wintertag genauso wie die
«unsichtbare Hand> des freien Markts.»

Cass Sunstein

pen zu fordern oder Biirgerrechte einzuschrianken oder die Men-
schenwiirde anzutasten. Das ist durchaus moglich, und in der Tat
beruhen viele schlagkréftige Einwdnde gegen «Nudges» und ge-
gen die Anderungen der Entscheidungsarchitektur darauf, dass
die ihnen zugrunde liegenden Motivationen und Ziele der jeweili-
gen Entscheidungstrdager undurchsichtig oder gar unrechtmaissig
seien. Daraus folgt, dass kaum ein Einwand auf das Konzept des
«Nudging» per se zielt, viele aber auf die Grundlage und Ziele ein-
zelner «Nudges». Wir wollen uns daher im folgenden nicht mit
einzelnen «Nudges» beschiftigen, sondern mit dem Konzept
selbst; dazu miissen wir uns vergegenwirtigen, wie «Nudges»
prinzipiell funktionieren.

64

Verhaltensokonomie

In der Verhaltensokonomie ist es Standard geworden, zwi-
schen zwei Typen kognitiver Systeme im menschlichen Denken
zu unterscheiden: System 1 ist schnell, automatisch und intuitiv;
System 2 ist langsam, berechnend und abwiégend. System 2 kann
sich irren und tut dies auch, aber es ist System 1, das vornehmlich
mit psychologischen Fallstricken und kognitiven Verzerrungen in
Verbindung gebracht wird. Als Beispiele mogen ungerechtfertig-
ter Optimismus und iibertriebener Fokus auf kurzfristige Ereig-
nisse dienen. Einige «Nudges» versuchen nun, die Wirkung von
System 2 zu verstirken, indem sie die Rolle des Uberlegens und
bedachten Ermessens stirker gewichten — beispielsweise durch
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Offenlegungsstrategien und Strategien der Selbstbindung. An-
dere «Nudges» sind dazu entworfen, das System 1 anzusprechen
oder zu aktivieren — beispielsweise im Falle von anschaulichen
und bildlichen Warnungen. Einige «Nudges» funktionieren ge-
rade nur wegen der Art, wie System 1 funktioniert —beispielsweise
wenn Menschen bei einmal vorgegebenen Standardoptionen (De-
faults) bleiben, weil die Kraft der Tragheit wirkt.

Ein «Nudge» mag mit der Begriindung gerechtfertigt werden,
dass er kognitiven Verzerrungen (Behaviorial Bias) entgegen-
wirkt, aber — und dies ist ein wichtiges Argument — eine kognitive
Verzerrung ist keine erforderliche Begriindung fiir einen «Nudge».
Die Offenlegung von Information kann ja auch ohne kognitive
Verzerrungen hilfreich sein. Eine Standardvorgabe vereinfacht
das Leben und kann wiinschenswert sein, ungeachtet dessen, ob
eine kognitive Verzerrung im Spiel ist oder nicht. Ein GPS ist bei-
spielsweise auch fiir Menschen niitzlich, die nicht an Gegen-
wartspriferenz, Wahrscheinlichkeitsverzerrung oder Uberopti-
mismus leiden.

«Nudges» entspringen stets dem Verstidndnis, dass es einfach
oder schwierig sein kann, im Leben zu navigieren. Wie das GPS-
Beispiel anklingen ldsst, haben viele «Nudges» das Ziel, den Men-
schen die Orientierung zu vereinfachen und es ihnen zu ermogli-
chen, jenes Ziel zu erreichen, das sie selbst bevorzugen.

Was ist Manipulation?

Damit wiren wir bei der komplexen Idee von «Manipulation»
angelangt. Ein Anstoss gilt nicht schon als manipulativ, nur weil
er darauf abzielt, das Verhalten von Menschen zu verdndern.
Wenn man den Fahrer eines Fahrzeuges darauf aufmerksam
macht, dass eine Unfallgefahr besteht, betreibt man keine Mani-
pulation. Das gleiche gilt, wenn ich jemanden darauf hinweise,
dass eine Rechnung fallig ist.

Es ist schwierig, notwendige und hinreichende Bedingungen
zu identifizieren, um von einer Manipulation sprechen zu kon-
nen. Umgekehrt ist es einfacher: Ein Musterbeispiel von Manipu-
lation ist die Liige. Wenn Sie Menschen sagen, dass sie gewisse
Nahrungsmittel essen sollten, weil diese besonders gesund seien,
dies aber nicht den Fakten entspricht, dann manipulieren Sie
diese Leute. Auch irrefithrendes Verhalten gilt als manipulativ —
selbst dann, wenn niemand eigentliche Falschaussagen macht.
Wenn Sie etwa andeuten, dass es ungesund sei, gewisse Nah-
rungsmittel zu essen, obwohl dies nicht der Fall ist, manipulieren
Sie das Verhalten anderer Menschen.

Wir konnen an dieser Stelle festhalten: Eine Handlung kann
als manipulativ angesehen werden, wenn es ihr an Transparenz
mangelt — wenn also der Handelnde seine Rolle oder die wahre
Motivation seines Handelns verheimlicht. Wenn Menschen ihre
eigene Rolle verbergen, so scheint es gerechtfertigt, ihnen den
Vorwurf der Manipulation zu machen. Wenn also Beamte Mass-
nahmen ergreifen, um das Verhalten von Menschen zu verdndern,
ohne ihnen offenzulegen, was oder warum sie etwas tun, dann

haben wir es mit Manipulation zu tun. Daraus konnen wir schlies-
sen, dass «Nudges» vollstdndig transparent sein und sich genauer
offentlicher Uberpriifung unterziehen miissen — und zwar nicht
weniger als Gesetze, Erlasse oder Verbote. Wenn der Staat irgend-
eine Art der Offenlegung verlangt (zum Beispiel die Energiekosten
bestimmter Produkte), so darf er nicht verbergen, warum er dies
macht. Und wenn der Staat irgendwelche Standardvorgaben an-
regt (beispielsweise automatische Teilnahme an Vorsorgepldnen),
sollte er erkldren, was er macht, und gleichzeitig die 6ffentliche
Uberpriifung seines Handelns anregen.

Zur Manipulation zdhlt auch jegliches Handeln, das darauf
abzielt, das Unterbewusstsein von Menschen in einer Art zu be-
einflussen, die deren bewusste Entscheidungsfreiheit unterwan-
dert. Wenn wir es damit zu tun haben, dann lautet der Einspruch
gegen Manipulation, dass dadurch die Autonomie von Menschen
eingeschrinkt wird und sie nicht mit Respekt behandelt werden.
Der Einspruch gilt fiir Liigen, die eingesetzt werden, um Verhalten
mit falschen Aussagen statt mit wahren zu beeinflussen; dagegen
wiirde die Wahrheit Menschen in die Lage versetzen, fiir sich
selbst zu entscheiden. Aber der Einspruch beschrédnkt sich nicht
auf Liigen.

Beispielsweise kann unterschwellige Werbung als manipula-
tiv oder abwertend erachtet werden, weil sie hinter dem Riicken
der Menschen wirkt, ohne deren bewusste Wahrnehmung anzu-
sprechen. Auf das Unterbewusstsein abzielende Werbung umgeht
die Moglichkeit, Entscheidungen durch Abwadgung zu treffen.
Kaum jemand findet unterschwellige Werbung gut. Eine andere
Frage ist aber, ob solche verponten Praktiken Aufschluss iiber an-
dere politische Instrumente geben konnen, die breitere Unter-
stiitzung erhalten.

Nudges und Manipulation

Nun dringen wir zum Kern der Sache vor: Einige Kritiker be-
haupten, dass «Nudges» hdufig manipulativ seien. Die Philoso-
phin Sarah Conly beispielsweise reklamiert, dass wir, wo «Nudges»
am Werk seien, «Menschen nicht als allgemein fdhig erachten,
gute Entscheidungen zu treffen, sondern sie tiberlisten, indem wir
ihre Irrationalitit ansprechen — einfach in fruchtbarerer Art und
Weise. Wir riumen ein, dass Menschen generell nicht in der Lage
sind, gute Entscheidungen zu treffen, wenn sie ihren eigenen Ins-
trumenten iiberlassen sind. Dies widerspricht der grundlegenden
Primisse des Liberalismus: Wir sind im Grunde rationale und
kluge Kreaturen, die sich selber autonom steuern konnen, und
dies auch tun sollten.»”

Nichts konnte von der Wahrheit weiter entfernt sein. Der
Vorwurf ist nicht fair gegeniiber den hdufigsten Formen von
«Nudges» — erinnern Sie sich an die Liste am Anfang dieses Es-
says. Denken wir an einige Testfélle, fiir die der Vorwurf offen-
sichtlich deplatziert ist.

1. Ministerialbeamte konnen Vorschriften fiir visuelle Warn-
hinweise auf gefdhrlichen Produkten wie Zigaretten machen,
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wenn sie annehmen, dass emotionale und aufriittelnde
Darstellungen signifikante Wirkung auf das Konsumverhalten
haben.

2. Sie konnen auf die Tendenz der Menschen zur «Verlustaver-
sion» zuriickgreifen und vorschlagen, dass Leute Geld verlie-
ren, wenn sie auf eine bestimmte Handlung (etwa regelmassige
gesundheitliche Vorsorge) verzichten, statt dass sie Geld
gewinnen, wenn sie sich dafiir entscheiden.

3. Sie konnen erkennen, dass die Aussage, ein Produkt sei
«zu 90 Prozent fettfrei», eine andere Wirkung erzeugt als die
Aussage, ein Produkt habe nur «10 Prozent Fett» —und sie
konnen jenes sprachliche «Framing» wihlen, das die
erwiinschte Wirkung hat.

4. Sie konnen entscheiden, welche sozialen Normen wie hervor-
gehoben werden —und zwar im Wissen, dass Hinweise auf das
Verhalten anderer eine grosse Wirkung auf das Verhalten von
Menschen haben konnen.

5. Sie konnen die Entscheidungsarchitektur so verandern —
beispielsweise in einer Cafeteria oder auf einem Formular —,
dass bestimmte Optionen bevorzugt gewdhlt werden, etwa
weil sie am Anfang stehen, leicht erreichbar sind oder ins Auge
stechen.

Es ist keine Untertreibung zu sagen: keiner dieser Fille hat
mit ungeheuerlicher Manipulation zu tun. Es gibt keine Liige und
keine Irrefithrung. Aber haben wir es mit Versuchen zu tun, die
die Entscheidungsfreiheit von Menschen untergraben oder ihre
Wiirde angreifen? Ich habe betont, dass der Staat vollstdndig
transparent sein soll bei allem, was er macht. Er soll sein Handeln
und die Griinde fiir sein Handeln nicht verheimlichen. Beseitigt
nun Transparenz die Vorwiirfe der Manipulation? Die Antwort
auf diese Frage ist keineswegs offensichtlich.

Vielleicht konnen bildliche Gesundheitswarnungen als mani-
pulativ gesehen werden, wenn sie mit dem Ziel entworfen sind,
Emotionen von Menschen aufzuwiihlen, statt mit Fakten zu infor-
mieren. Aber was ist, wenn die Warnung in der Offentlichkeit ge-
nau mit diesem Ziel erkldrt wird? Was, wenn die Warnung als effi-
zient vorgestellt und begriindet wird, weil sie Emotionen an-
spricht und Leben rettet? Was, wenn sie durch relevante Teile der
Bevolkerung — sagen wir Raucher — aus genau diesem Grund
begriisst wird? Ahnliche Fragen konnen fiir die strategische Nut-
zung von «Framing»-Effekten (Prdsentation von Informationen),
sozialen Normen und Anordnungseffekten aufgeworfen werden.

Wenn der Staat auf das eher affektaffine System 1 zielt — viel-
leicht durch «Framing», vielleicht durch emotional aufriittelnde
Aufrufe —, so konnte er auf die Tatsache reagieren, dass System 1
schon zuvor angesprochen wurde (etwa durch Werbung), und
zwar zum Schaden vieler Menschen. Im Zusammenhang mit Ziga-
retten ist es plausibel zu sagen, dass eine Reihe von Manipulatio-
nen — einschliesslich Werbung und sozialer Normen — Menschen
beeinflusst haben, mit dem Rauchen anzufangen. Wenn dies so
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ist, dann konnte man sagen, dass es Beamten erlaubt sei, Feuer
mit Feuer zu bekdmpfen. Aber die Analyse ist in diesem Fall nicht
aufrichtig. Einige mogen einwenden, dass zweimal Unrecht kein
Recht schaffe — und dass der Staat Menschen als Erwachsene be-
handeln und ihre Fihigkeit zur Abwégung ansprechen miisse,
wenn er sie vom Rauchen abhalten wolle.

Es ist auch plausibel zu sagen, dass selbst mit vollstdndiger
Transparenz zumindest in gewissem Masse Manipulation im Spiel
sei, wenn ein Staat auf die Emotionen von Menschen zielt und
nach Formulierungen sucht, die wirken, eben weil sie das intui-
tive Denken der Menschen (System 1) ansprechen. Aber es gibt
verschiedene Ausmasse von Manipulation, und es gibt wohl einen
grossen Unterschied zwischen einer Liige und dem Versuch, eine
Alternative in einem reizvollen Licht darzustellen.

Im normalen Leben wiirden wir unsere Freunde und Liebsten
wohl kaum der Manipulation bezichtigen, wenn sie eine Losung
als jene darstellen, die von den meisten anderen Mitgliedern ihres
Umfelds bevorzugt wird. Oder wenn sie den Verlust betonen, der
mit einer schrecklichen Alternative verbunden sein konnte, oder
wenn sie eine Option mit finsterem Blick beschreiben und die an-
dere mit einem entziickenden Lacheln. Als manipulativ betrach-
tetes Handeln ist ein graduelles Phdnomen. Und wenn ein Doktor
oder eine Anwiltin Korpersprache benutzt, um eine Alternative
zu unterstiitzen oder abzuwenden, wire es penibel, Einwdnde von
«Untergrabung» oder «Irrefithrung» der erwdgenden Prozesse
von Patienten oder Klienten vorzubringen.

Wir haben gesehen, dass die meisten «Nudges» nicht manipu-
lativ sind. Allerdings konnte man sich fiir jene «Nudges», die es in
einem gewissen Grade und unter bestimmten Umstdnden sein
konnten, durchaus verniinftige und je nach Ausmass der Manipu-
lation gewichtige Bedenken vorstellen. Es ist fraglos richtig und
fair, sich fiir ein absolutes (oder beinahe absolutes) Tabu von Lii-
gen und Tduschung seitens des Staates stark zu machen. Aber si-
cherlich sollten wir nachsichtiger sein gegeniiber emotionalen
Anreizen und «Framing». Wenn eine bildliche Gesundheitswar-
nung viele Leben rettet: ist sie wirklich unakzeptabel, nur weil sie
als (milde) Form der Manipulation gelten kann?

Es stimmt: Menschen, denen die Autonomie als hohes schiit-
zenswertes Gut gilt, hegen eine starke und vielleicht begriindete
Abneigung gegen jegliche Art von Manipulation — und zwar ganz
besonders, wenn sie vom Staat ausgeht. Aber die meisten «Nudges»
fallen einfach nicht unter das hier dargelegte Konzept der Manipu-
lation, und andere ritzen hochstens an der Hiille dieses Konzepts.
Es wire mehr als seltsam, «Nudging» deshalb zu verbieten. €

Aus dem Amerikanischen {ibersetzt von Florian Rittmeyer.

'Richard Thaler und Cass Sunstein: Nudge. New Haven: Yale University Press,
2008.

* Sarah Conly: Against Autonomy. Cambridge: Cambridge University Press, 2012.
(eigene Ubersetzung)
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