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Der Knatsch mit dem Nudge

Der Liberale steht mit dem Nudge auf Kriegsfuss: Paternalismus aufleisen Sohlen! Eine unerhorte Anmas-
sung, dass der Staat glaubt, besser zu wissen, was gut und schlecht fiir uns ist! Hinterhiltige Entmiindigung!
Der Autor meint: Unsinn. Es wird nicht zu viel, sondern zu wenig genudgt. Eine Provokation.

von Lukas Riihli, im Gesprdch mit David Halpern

" N ’er sich in hiesigen liberal-konservativen Kreisen iiber das

Phinomen «Nudging» informiert, liest erstaunliche Dinge:
«Der Nudge soll den Gebrauch der Freiheit erschweren oder
verteuern!»!, «Systematisches behordliches Nudging wird zum
freiheitsgefihrdenden Anreiz, sich vom Staat bevormunden zu
lassen und ohne Risiken zu leben»?, «Nudging ist rechthaberisch
und eine undemokratische Marktmanipulation, die unseren nach-
haltigen Wohlstand gefihrdet»?, «Die vereinigten Volkserzieher
in den Regierungen dieser Welt haben sich etwas ausgedacht, um
den Menschen zu Wohlverhalten zu ermuntern»* oder «Nudging-
Behorden der Zukunft werden mit der wohltédtigen Absicht, uns
vor Fehltritten bzw. den Folgen unserer Trdgheit zu bewahren,
als Big Brother den unmiindigen, zahlungsbereiten und konfor-
mistischen Untertanen schaffen helfen»®.

Wow! Man konnte glatt meinen, Nudging sei die bei weitem
perfideste und erfolgreichste Strategie machtsiichtiger Politiker,
das Volk zu unterjochen und seiner letzten Freiheiten zu berau-
ben. Die weitverbreitete Angst der deutschsprachigen Liberalen
vor dem Nudge ist umso erstaunlicher, wenn man sich vergegen-
wartigt, dass das Konzept in den USA vom unterdessen nobelpreis-
primierten Okonomen Richard Thaler und vom Rechtswissen-
schafter Cass Sunstein zum ersten Mal explizit beschrieben und
bisher am umfangreichsten in Grossbritannien angewendet
wurde. Es ist also in jenen zwei Lindern am weitesten etabliert, in
denen die Staatsskepsis in guter angelsdchsischer Tradition
grosser ist als in Kontinentaleuropa, das von libertiren und
konservativen Amerikanern gerne einmal als «sozialistische
Holle» bezeichnet wird. Dass Liberale genau hier dem von
ausgewiesenen Liberalen entwickelten Konzept des «Stubsens»
so gar nichts abgewinnen konnen — dafiir muss es doch einen
Grund geben. Ich habe mich aufgemacht, ihn zu finden.

Moralisch zwiespdltig?

Vor gut anderthalb Jahren, im Oktober 2017, stiess ich auf einen
Artikel der (geschétzten) NZZ-Redaktorin Christina Neuhaus,®
der mich hellhorig werden liess, denn er versammelte viele der
«liberalen» Kritiken am Konzept des «sanften Schubsens» (Nudg-
ing), die mir seither immer wieder begegneten. Schauen wir
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genauer hin: Zur in Deutschland diskutierten Massnahme, in das
Organspenderregister aufzunehmen, wer sich nicht dezidiert vor
dem eigenen Ableben abmeldet (statt sich anmelden zu miissen,
um aufgenommen zu werden), schreibt Neuhaus:” «Das Beispiel
erkldrt exemplarisch das moralisch Zwiespdltige am sanften
Schubsen. Es ist unbestritten eine gute Sache, Schwerkranke mit
Organspenden am Leben zu erhalten. Eine automatische Organ-
entnahme ist aber auch ein elementarer Eingriff in Freiheits- und
Personlichkeitsrechte.»

Ich stockte, las den Absatz erneut. Juristen mogen es anders
sehen, aber ich als Okonom wiirde salopp behaupten: Ein Eingriff
in die Freiheitsrechte ist bei einer toten Person eher schwierig,
denn ihre Handlungsfreiheit ist schon mit ihrem Ableben auf O ge-
sunken. Zu debattieren wére der Eingriff in die Personlichkeits-
rechte, denn diese bestehen auch postmortal. Da sich an der Freiwil-
ligkeit der Organspende durch die Massnahme allerdings gar nichts
dndern wiirde, kann ohnehin nicht von einem Eingriff in wie auch
immer geartete Rechte gesprochen werden. Ich las weiter: «Eine
wahre Meisterin im Nudging ist die Stadt Ziirich. Damit die Leute
gar nicht erst auf die Idee kommen, sich ein Auto zuzulegen,
fordert die Stadt Uberbauungen ohne Parkpliitze.»

Wieder blieb ich hdngen und dachte: Das ist kein Nudge,
sondern eine subventionierte Einschrankung von Freiheiten (die
selbstverstdndlich abzulehnen ist). Und erfuhr dann: «Zudem
miissen die Bauten Minergiestandards erfiillen, damit noch weni-
ger Energie verbraucht wird.»

Dasist kein Nudge, sondern eine Vorschrift. Aber: «Das Bundes-
amt fiir Gesundheit hat eben erst eine neue Kampagne gegen das
Rauchen lanciert. Unter anderem liess es die <Smoke-free-Buddy-App>
entwickeln, die Raucher beim Entzug unterstiitzen soll.»

Oh! Es gibt eine App, die des Rauchens Uberdriissige beim
Rauchstopp unterstiitzt? Als Raucher sollte ich sie mir ansehen!
Alsliberalem Raucher erschliesst sich mir aber der beklagenswerte
«Eingriff in unsere Freiheiten» hier schon wieder nicht. Mit einem
Nudge im engeren Sinne hat auch diese App zudem wenig zu tun.
Fiir alle, die nicht nur ihre Rauch-, sondern auch ihre Essgewohn-
heiten umstellen wollen, hat Neuhaus aber eine andere «unbe-
queme Wahrheit» in petto, wie ich beim Weiterlesen feststellte:



«Das Propagieren vegetarischer und veganer Erndhrung in der
westlichen Welt fiihrt in Siidamerika und Afrika zu Missstdnden.
In den Anden, wo das Trendgetreide Quinoa angebaut wird, sind
die Erndhrungssicherheit und das Okologische Gleichgewicht
bedroht. Der intensive Anbau von Avocados fiihrt zu Wasser-
knappheit und bedroht Waldbestdnde.»

Ich schlug die Zeitung zu. Zwar war es schon ein wenig iiber-
raschend, von der NZZ plotzlich Besorgnis beziiglich der Ernédh-
rungssicherheit und des 6kologischen Gleichgewichts zu horen —
mit dem Twist «immerhin», dass nicht der Fleischkonsum, son-
dern der Verzicht auf denselben die Wurzel solcher Ubel sein soll.
Aber selbst wenn wir dem Argument zuliebe annehmen, der Sach-
verhalt sei korrekt, dann krankt es doch an einem entscheidenden
Punkt: Es bezieht sich nicht auf das Instrument «Nudging», das
Neuhaus kritisieren wollte, sondern auf das Ziel, das damit
erreicht werden soll. Die Wiinschbarkeit eines Instrumentes
anhand der Wiinschbarkeit des damit zu erreichenden Ziels zu
beurteilen, ist methodisch nicht korrekt.® Niemand wiirde doch
auf die Idee kommen, dem Konzept «Gesetz» grundsitzlich die
Legitimation abzusprechen, bloss weil mit einigen Gesetzen zwei-
felhafte Ziele verfolgt werden.

Was ist ein Nudge?

Im liberalen Lager geistern allerdings diese und andere An- und

Vorwiirfe herum, also muss man sich mit ihnen beschiftigen.

Schon besagter Vater des Nudges, Richard Thaler, tat das frith und

ausgiebig —und nannte drei Prinzipien zur Anwendung derselben:

1) Nudging sollte transparent und nicht irrefithrend sein.

2) Einem Nudge «auszuweichen» sollte so einfach wie mdglich sein.

3) Man sollte gute Griinde haben zu glauben, dass das Verhalten,
zu dem ermutigt wird, das Wohlergehen erhoht. (Auf diesen
Punkt komme ich spiter noch zu sprechen.)

In Kiirze

Deutschsprachige Liberale dussern sich
mehrheitlich kritisch zum Konzept «Nudging».
Mit ihrer Argumentation schiessen sie aber
meist tiber das Ziel hinaus oder visieren gar
iberhaupt ein falsches an.

David Halpern erklart die Tatigkeit seiner
«Nudging Unit». Seine Antworten zeigen: Meist
werden gar nicht spezifisch die Erkenntnisse
der Verhaltensokonomie angewendet, sondern
einfache psychologische Prinzipien — was diese
staatlichen Interventionen noch harmloser
macht als angenommen.

Mit einem noch konsequenteren Einsatz von
Behavioural Insights kénnte der Staat effizien-
ter agieren und die Freiheit seiner Biirger
erhéhen. (Ir)

Ein Nudge ist explizit nicht:

1) Ein preislicher Anreiz oder jede andere Anordnung von Wahl-
moglichkeiten, die ein «Ausweichen» nur unter signifikanten,
auch nichtmonetdren, Kosten ermoglicht.

2) Eine Einschriankung der Wahlmoglichkeiten.

3) Die Beeinflussung von Verhalten durch Liigen — z.B. steuersidu-
migen Haushalten in einem Brief mitzuteilen, 90 Prozent der
Haushalte hdtten ihre Steuer schon bezahlt, wenn es in Wirk-
lichkeit nur 70 Prozent sind — oder durch unfundierte Behaup-
tungen — z.B. «Bio senkt Hunger!».

Gegen Nudging gemdss obenstehender Definition gibt es daher

auch oder gerade aus liberaler Sicht wenig bis nichts einzuwenden.

Es ist, gegeben ein (politisches) Ziel X, das freiheitsbewahrendste

Instrument, um dieses zu erreichen — ja moglicherweise sogar

freiheitsfordernd.

Seit einigen Jahren gibt es die Moglichkeit, die Effektivitédt des
Nudgings empirisch zu iiberpriifen. Ich wende mich dafiir an
David Halpern, Direktor des umgangssprachlich als «<Nudge Unit»
bezeichneten Behavioural Insights Team (BIT) in London. Er er-
klart sich bereit, Details seiner Arbeit zu erldutern. Das BIT wurde
2010 von der neugewdihlten liberal-konservativen Regierung um
David Cameron und Nick Clegg gegriindet, und der Psychologe
Halpern hatte sich damals schon einen Namen als Nudging-
Forscher gemacht: Schon unter Tony Blair, als Chief Analyst der
«Strategy Unit», publizierte er ein Paper dazu, das damals noch
auf vehementen Widerspruch stiess. Eine spédtere Arbeit, «Mind
Space»?, die die Anwendung von Behavioural-Ansitzen in der
Politik untersuchte, erhielt 2010 von David Cameron personlich
Zuspruch, da dieser auf der Suche nach Alternativen zu noch
mehr Gesetzen, Regulierungen und Ausgaben war. Halpern als
Direktor des neuen BIT: naheliegend.

Herr Halpern, wer sind die Kunden des BIT?

Fast alles Organisationen aus dem offentlichen Sektor, hin und
wieder ein NGO. Das BIT wurde 2014 teilprivatisiert, um nicht
mehr nur der britischen Regierung dienen zu kénnen. Uber die
Hilfte unserer Arbeit findet unterdessen im Ausland statt, wir
haben letztes Jahr in 30 Landern gearbeitet. Schon seit der Griin-
dung bestand unsere Rolle auch oft im Wissenstransfer an andere
Organisationen wie z.B. das United Nations Development Pro-
gramme (UNDP) oder die Weltbank, damit sie Programme unab-
hédngig von uns durchfiihren konnen.

Haben Sie Konkurrenz?

Ja. Die OECD - die unterdessen ihr eigenes Behavioural Team hat —
zdhlt heute iiber 200 Organisationen weltweit, die sich explizit mit
dem Thema beschiftigen.” Das ist allerdings nicht immer eine Form
der Konkurrenz, sondern kann auch in Kooperationen gute Losun-
gen hervorbringen. Grundsétzlich ist die hohe Zahl erfreulich, denn
vor zehn Jahren, als Cass Sunstein mit solchen Projekten begonnen
hatte, schien ein breiter Erfolg des Konzepts unwahrscheinlich.

21



POLITIK & WIRTSCHAFT SCHWEIZER MONAT 1065 APRIL 2019

Was kostet ihr Rat?

Ein kurzer Ratschlag kann 2000 Pfund kosten, ein sehr grosses
Projekt eine Million. Die grossten Kosten fallen jeweils nicht bei
der Beratung an, sondern bei der Durchfiithrung der Trials.

Haben Sie schon Auftrdge abgelehnt?

Schon mehrmals. Einerseits konnen das Anfragen von Liandern
sein, bei denen wir schlicht nicht {iberzeugt sind, dass es funktio-
nieren wiirde. Manchmal gelangt man mit sehr spezifischen Ideen
an uns, die uns unrealistisch erscheinen. Dann sagen wir: «Wir
wollen euer Geld nicht verschwenden.» Auch ablehnen miissen
wir tiblicherweise Anfragen gewinnorientierter Unternehmen.

Nennen Sie uns Ihr erfolgreichstes Projekt.
Oh, das ist schwierig. Als ob Sie mich nach meinem Lieblingskind
fragen wiirden. Darf ich mehrere nennen?

Bitte.

Daist zum einen ein interessantes Projekt zur Steuerdisziplin. Das
wenden unterdessen viele Linder an und es hat ihnen Hunderte
von Millionen eingebracht. Mit einer simplen Erinnerung wurde
eine schnellere Begleichung der Steuerschuld erreicht: «Sie sind
gewissenhafter, als Sie denken: Sie zahlen Ihre Steuern iiblicher-
weise rechtzeitig.» Das ist doch viel netter und motivierender: den
Steuerzahlern zu vermitteln, dass man ihnen vertraut.

Dazu fdllt mir sofort ein Hinweisschild ein, mit dem auf Schweizer
Autobahnen zu nahes Auffahren verhindert werden soll: «Sie fahren
mit Abstand am besten!» Auch hier: Lob und Vertrauen statt Tadel.
Und natiirlich ein tolles Wortspiel.

Ganz genau das.

Aber entschuldigen Sie, ich habe Sie unterbrochen. Sie wollten noch
weitere Lieblingskinder nennen.

Wir machen auch vieles im Bereich Arbeitsmarktintegration. Bis-
her wurden Arbeitssuchende gefragt: «Nach welchen Jobs haben
Sie letzte Woche gesucht?» Wir dnderten das in: «Was wirst du
nichste Woche tun? Nach welchen Jobs suchst du? Wann wirst du
suchen und wie wirst du dabei vorgehen?» Dieses Prinzip nennt
man «Implementation Intentions». Man schaut vorwairts, regt
spezifisch an. Ohne Sanktion. Es soll die Leute schlicht ermutigen,
vorwartszuschauen. Wir konnten nachweisen, dass die Leute so
wesentlich schneller wieder an die Arbeit zuriickkehren, das Pro-
gramm wurde landesweit umgesetzt. Eine Version davon haben
wir in Australien repliziert; die Effekte waren dort sogar noch
grosser. Auch in Singapur wurde es angewandt. Oder etwas zum
Thema soziale Mobilitdt: Besonders im Fokus sind hier benach-
teiligte Jugendliche mit hoher Gefahr fiir Schulabbruch. Wir
haben eine Serie von Trials mit 16- bis 17-Jdhrigen in Grossbritan-
nien durchgefiihrt, die das Schulschwinzen deutlich verringerte
und die Wahrscheinlichkeit, den am Ende der obligatorischen
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Schulzeit abzulegenden Englisch- und Mathetest zu bestehen, um
25 bis 30 Prozent erhohte. Die Schiiler durften zwei «Lernpaten»
ernennen. Diese — das konnen Eltern, Bekannte oder auch
Geschwister sein — wurden dann (auf ausdriickliche Erlaubnis
der Schiiler) von der Schule auf dem Laufenden dariiber gehalten,
was die Kinder gerade durchnehmen. Das ist gerade fiir Eltern
sehr hilfreich, denn wenn die ihr Kind fragen: «Wie war die
Schule?», erhalten sie selten mehr als ein «Okay». Sind sie hinge-
gen z.B. informiert dariiber, dass ihre Tochter gerade «Of Mice
and Men» liest, konnen sie viel gezielter fragen und erhalten
damit auch verniinftige Antworten, was ihnen eher ermoglicht
zu helfen. Nach dem Programmende fragten wir die Schiiler:
Wollt ihr das weitermachen? Die grosse Mehrheit wollte — inte-
ressanterweise sogar besonders hdufig Schiiler mit nachteiligem
Hintergrund.

Wir haben bisher also ein Erinnerungsschreiben mit Vertrauens-
bekundung (Steuern), praktisch nochmals dasselbe (Arbeitsmarkt-
integration) und etwas Elternpddagogik (soziale Mobilitdt). Das ist
mir jetzt fast ein bisschen zu harmlos. Wo bleibt die Anwendung
des Wissens um all die systematischen Abweichungen des Menschen
gegeniiber strikt rationalem Verhalten, die uns die Behavioural
Economics lehren? Da wiren (um nur einige zu nennen):

1) Verlustaversion: Menschen beurteilen den Nutzen eines
Zustands nicht absolut, sondern von einem Referenzpunkt aus,
dem Status quo. Verluste gewichten sie deutlich stdrker als
Gewinne (vgl. S. 17). Das fithrt auch zu einem Status-quo-Bias:
Menschen verharren oOfters im Status quo, als man gemdiss
Rationalmodell annehmen miisste, denn der Status quo scheint
sie wenigstens gut gegen Verluste abzusichern.

2) Von diesem Referenzpunkt (der leicht verschiebbar ist) aus
verhalten sie sich auf der Gewinnseite risikoavers, aber auf der
Verlustseite erstaunlicherweise risikofreudig.” Das bedeutet
auch: Emotional wiegen viele kleine Verluste schwerer als ein
grosser (mit demselben monetidren Gegenwert), ebenso bereiten
viele kleine Gewinne mehr Freude als ein grosser. Es ist also
ratsam, einen grossen Gewinn mental in mehrere kleine zu
zerlegen, aber mehrere kleine Verluste zu einem grossen
zu kombinieren. Oder kleine Verluste direkt mit einem grosseren
Gewinn gegenzurechnen. Oder kleine Gewinne von einem
grosseren Verlust abzutrennen.

Allein diese sogenannte Kahneman-Tversky-Bewertungs-
funktion™ eroffnet eigentlich ein Sammelsurium an potentiellen
Nudging-Interventionen. Wollte z.B. ein Staat seine Steuerzahler
mittels Steuerabziige — das ist noch nicht der Nudge, sondern ein
finanzieller Anreiz — zu gewissen Verhaltensweisen animieren, z.B.
Kinder haben, 0V benutzen, Sparen, so wiren diese Steuerer-
leichterungen wirksamer eingesetzt, wenn die Abziige — und hier
jetzt der Nudge! — nicht direkt auf der Steuererklarung gegenge-
rechnet werden, sondern wenn dem Steuerzahler eine Rechnung



«WI1r probieren in einem Trial
immer verschiedene Alternativen IR
und testen, welche am besten mmm};@men
Dasist die elgen.ﬂ iche Leistung ®
unseres Ansatzes: Mit dem N
Randomised Control Trial bringen

wir die W’lssenschaft in die R uﬁk »

David Halpern

David Halpern, zvg.
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tiber die Bruttoschuld présentiert wird (die er auch zu begleichen
hat) und ihm dann separat Gutschriften resultierend aus den
Steuererleichterungen zugeschickt werden, am besten begleitet
durch einen Brief, in dem etwa stehen konnte: «Wir bedanken uns
bei Ihnen, dass Sie die Zukunft der Menschheit sichern [Kinder
haben]. Hier ist Ihre Belohnung!»

3) Zeitinkonsistentes Verhalten (siehe S. 16) oder gar zeit-
inkonsistente Praferenzen

4) Falscher Umgang mit «versunkenen Kosten», mit Kosten
also, die schon angefallen sind und die man nicht mehr riickgin-
gig machen kann: Menschen haben eine starke Tendenz, diese in
ihren Entscheidungen zu beriicksichtigen. Stattdessen sollte jede
Entscheidung auf Basis der Abwidgung von Kosten und Nutzen ab
Entscheidungspunkt getroffen werden.*

Ich hake darum bei Halpern nach und versuche, mehr aus ihm
herauszukriegen.

Die genannten Beispiele haben wenig mit Verhaltensokonomie im en-
gen Sinne zu tun.

Das mag sein. Wir trafen 2010 bewusst die Entscheidung, unser Institut
«Behavioural Insights Team» zu nennen und nicht «Behavioural Eco-
nomics Team». Denn wir wollten ein breites Spektrum an psycholo-
gischen Erkenntnissen verwenden, nicht nur jene aus der Verhal-
tensokonomie. Diese Ansicht teilte iibrigens Daniel Kahneman'; er
wunderte sich ohnehin, warum die Lorbeeren seiner Erkenntnisse
der Okonomie zufielen, denn er selbst war ja Psychologe.

Welche Beispiele sind niiher an der Okonomie?

Ein bekanntes ist die Altersvorsorge: Wie viele Linder unterstiitzt
Grossbritannien freiwillige Einzahlungen in die Pensionskasse mit
Steuergutschriften. Unsere Schitzungen ergaben allerdings, dass
pro Pfund Steuersubvention bloss ein bis zwei zusitzliche Cents ge-
spart werden. Eine unglaublich ineffiziente Massnahme! Vor sechs
Jahren haben wir dann das Formular fiir die Sparentscheidung ange-
passt: Ein Sparplan, der eine Erhohung der Einzahlungen im Falle
einer Lohnerh6hung vorsieht, wurde zur Default-Option gemacht.
Das hatte enorme Auswirkungen: 91 Prozent der Angestellten, an
denen dieses Formular ausprobiert wurde, wihlten dieses Schema.
Heute sparen dank dieser Massnahme 10 Millionen Arbeitnehmer
mehr fiir ihre Rente. Ironischerweise werden die Behavioural Eco-
nomics ausgerechnet in 6konomischen Bereichen —abgesehen viel-
leicht von der Finance — bisher sparlich angewendet. Wir versuchen
das zu dndern. Beispielsweise haben wir mit der britischen Zentral-
bank eine interessante Arbeit durchgefiihrt und publiziert.” Sie be-
treibt wie die meisten Zentralbanken «Forward Guidance», publi-
ziert quartalsweise Inflationsberichte, um zumindest einen Teil
irrationaler Marktvolatilitit zu verhindern. Wir haben in einem
Trial das traditionelle schriftliche Executive Summary durch eine
Serie von einfachen, zusammenfassenden Datenvisualisierungen
ersetzt. Das hat das Verstdndnis des Reports um 40 Prozent erhoht,
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und erstaunlicherweise hat es auch das Vertrauen in die Bank per se
erhoht, was fiir die Geldpolitik von grosser Bedeutung ist.

Gibt es auch Projekte, die gar nicht funktioniert haben?

Durchaus. Aber genau da setzt eine essenzielle Stdrke der Behavi-
oural Insights an: Klar, auf der einen Seite fiihren wir ein realisti-
scheres Modell des menschlichen Verhaltens ein als jenes, das
immer noch in vielen Wirtschaftsbiichern und im Kopf der Politi-
ker existiert. Auf der anderen Seite aber bringt man im wortlichen
Sinne Experimentierfreudigkeit in die Politik. Ublicherweise sagt
eine Regierung: «Wir haben Problem A und machen ein Gesetz X,
das es losen soll.» Andere zweifeln daran, ob X die richtige Losung
ist. Doch das Gesetz gilt — ab sofort und fiir alle. Das erschwert
eine Uberpriifung, ob das die richtige Entscheidung war, denn es
ist wissenschaftlich schwer nachzuweisen, was ohne Gesetz X
passiert wire. Unser Ansatz ist anders: Wir probieren in einem
Trial immer verschiedene Alternativen und testen, welche am
besten funktioniert. Das ist die eigentliche Leistung unseres
Ansatzes: Mit der «randomisierten kontrollierten Studie» — Ran-
domised Control Trial — bringen wir die Wissenschaft in die Politik.

Und welche Versuchsanordnungen waren wenig erfolgreich?

Ich nenne Ihnen drei Beispiele: In einem Trial zur Férderung von
Organspenden erhielt eine Testgruppe einen Brief, auf dem eine
Gruppe frohlicher Menschen abgebildet war und darunter stand:
«Viele haben sich schon registriert, warum nicht Sie?» Es zeigte
sich, dass das hinzugefiigte Foto eher vom eigentlichen Inhalt
ablenkte und auch wenig Handlungsbedarf vermittelte. Das
machte es am Ende unwahrscheinlicher, dass die Empfanger der
Spenderliste beitraten. Andere Varianten funktionierten dafiir
wirklich gut. Auf einer war z.B. bloss das Logo abgebildet und es
stand: «Wenn du ein Organtransplantat brauchtest, wiirdest du
dann eines annehmen? Falls ja, hilf denen, die eines brauchen,
und trage dich in die Spenderliste ein.» Bilder konnen generell
schlecht vorhersehbare Effekte haben. Mit einem Infrarotfoto eines
isolierten und eines unisolierten Hauses wollten wir Hausbesitzer
dazu animieren, ihr Haus besser zu isolieren. Personen, die das
Foto erhielten, interessierten sich aber signifikant weniger fiir
Isolation.

Warum?

Offenbar signalisierten die Gelb-Orange-Rot-Tone um Tiiren und
Fenster, die eigentlich ein Hinweis auf Wiarmeverlust hédtten sein
sollen, den Betrachtern: Hey, dieses Haus sieht ja sehr gemiitlich
aus! Drittens: Bei der Auswertung der Trials geht es zudem nicht
nur darum, ob sie funktionieren, sondern auch, wie sie ankom-
men. Nach der Finanzkrise hatten viele Briten ein schlechtes Kre-
ditrating. Dieses wird von privaten Agenturen auf Basis verschie-
denster Informationen gebildet. Zum Beispiel verringert es sich,
wenn eine Person nicht im Wihlerregister eingetragen ist. In ei-
nem kleinen Trial haben wir also die Leute dariiber aufgeklart, wie



das Rating gebildet wird und mit welchen simplen Massnahmen
sie es verbessern konnten. Wir erhielten mehrere Reaktionen a la:
«Warum schreibt ihr mir wegen meinem Kreditrating? Was zur
Holle geht euch das an?» Wir stoppten den Trial.

Diese fiinf weiteren Beispiele bekriftigen meinen Eindruck: Die
Nudging-Strategien, die bei den Experten in London tatsdchlich zur
Anwendung kommen oder empfohlen werden, sind {iberraschend
harmlos. Statt ausgefeilten Twists aus der Verhaltensokonomie
wird meist bloss simple Psychologie angewendet. Bei der Alters-
vorsorge: Passivitdt (eher als explizite Status-quo-Pridferenz). Bei
den Nationalbankberichten: verstdndliche Information (was mit
Nudging im engeren Sinne wenig zu tun hat). Bei den Organspen-
den: Reziprozitit. Bei der Hausisolation: ein Foto. Und beim Kredit-
rating: abermals Information. Sind die Briten ein Einzelfall?

Nudging worldwide

Die OECD publizierte 2017 eine Ubersicht mit 159 Fallstudien zu
Behavioural Insights aus aller Welt.”* Mit Abstand am meisten
wurden tatsdchlich in Grossbritannien durchgefiihrt, mehr als die
Halfte insgesamt im englischen Sprachraum. Etwa ein Viertel
waren eigentliche «Randomised Control Trials», der Rest waren
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Labor- oder Online-Experimente, Surveys, Literaturreviews und
dhnliches. Hier eine kleine Auswahl der Interventionen:

» Konsumentenschutz: Warnbriefe an potentielle

Scam-Opfer (Australien)

Ausbildung: Stirkere Teilnahme an After-School-Zentren
(Stidafrika)

Energie: Stromsparen mittels Benchmarketings und
Smartmeters (UK): Fiihrte nicht zu erheblicher Reduktion
Umwelt: Wassersparen mittels Benchmarketings (Costa Rica):
Reduktion um knapp 5 Prozent

Umwelt: Verringerung des Foodwastes iiber Aufklarung

zu den «Mindestens haltbar bis...»- und «Zu konsumieren
bis...»-Labels (Italien)

Finanzmarkt: Forderung von besseren Entscheidungen

beim Wechsel des Sparkontos (UK)

Gesundheit: Vermehrte Kondomverwendung im ldndlichen Sam-
bia: Studie zu Preissensitivitdt. Hat mit Nudging nichts zu tun.
Gesundheit: Reduktion der Uberverschreibung von Antibiotika
durch Briefversand mit Vergleichszahlen an «aufféllige»

Arzte (UK)

Telekommunikation: Verbesserung der Verstidndlichkeit

von Mobilfunkvertrigen (Kolumbien)

Hier lasst.es sich.richtig gut entspanne
..das ist der Blick vom See

Ein aussergewdhnliches
Appartementhotel, grosszugig
und komfortabel, ausgestattet
mit besonderen Kunst- und
Designobjekten. Die Sammlung
schweizerischer Tourismus-
plakate wird Sie begeistern.

Die Lage direkt am malerischen
Weissensee mit herrlicher

Sicht auf die Berge ist einmalig.
Die Autorenzeitschrift
~Schweizer Monat” liegt

in jedem Appartement aus.

Ferienwohnungen mit Balkon direkt am
Weissensee im Allgdu, nahe Schloss
Neuschwanstein, mit Schwimmbad, Sauna,
Wellness, Kinderclub, Friihstiicksbuffet,
Restaurant, Tiefgarage.

****

Ihr freundliches, ’llam direkt am Wu\\u’\u

Hoi Allaa'\

Appartementhotel Seespitz
Pfrontener Str.45

87629 Flussen-Weissensee
Deutschland

Telefon +498362/38899
Telefax +498362/38890
E-Mail info@seespitz.com
www.seespitz.com
www.allgoi.com

Aktionar der SMH AG

25



POLITIK & WIRTSCHAFT SCHWEIZER MONAT 1065 APRIL 2019

Wo sind nun die von den Schweizer Liberalen zu Beginn dieses
Textes zitierten «freiheitsgefihrdenden Anreize», die «rechtha-
berischen, undemokratischen Marktmanipulationen»? Es wird
schnell klar: Auch unter den 40 von der OECD beschriebenen
Trials haben nur wenige mit der Korrektur von «Fehlentschei-
dungen» als Folge eigentlichen nichtrationalen Verhaltens zu tun,
und bei kaum einem — noch nicht mal bei grosser Grundskepsis —
drdngt sich einem der Verdacht «Bevormundung!» auf. Meist geht
es schlicht um Aufkldrung, um den Abbau von (Verstindnis-)
Hiirden. Wenn genudgt wird, dann oft {iber die Kommunikation
sozialer Normen.

In den wenigen Féllen, in denen die Menschen mit Instrumen-
ten im engeren Sinne der Verhaltensokonomie zu besseren
Entscheidungen geschubst werden sollen, ist das Argument, das
Andreas Hefti im vorhergehenden Artikel ausfiihrt, an sich zwar
nicht von der Hand zu weisen: Im Rationalmodell des Homo
oeconomicus schliessen wir von dessen Handlungen auf seine
Priferenzen («Wenn er Gift trinkt, muss er wohl Gift mogen»).
Wenn wir nun Abweichungen vom Rationalmodell zulassen, dann
konnen wir nicht mehr so einfach von den Handlungen auf die
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Prédferenzen schliessen. Das heisst in der Folge, dass wir keinen
interpretations- oder normfreien Zugang mehr dazu haben, was
Priferenzen eigentlich sind. Das wiederum erschwert ein
«objektives» Urteil dariiber, ob ein Nudge das Wohlergehen des
Genudgten erhoht. So weit, so richtig. In der Theorie.

Bei all den Praxisbeispielen, die wir nun gesehen haben, ldsst
sich die Wohlfahrtssteigerung bei gesundem Menschenverstand
allerdings kaum von der Hand weisen: Dass viele Raucher ihre
Sucht gerne iiberwinden wiirden, ist offensichtlich und auch nur
logisch, wenn man bedenkt, dass eine Minute Rauchen rein statis-
tisch gesehen die Lebenserwartung um etwa 2 bis 5 Minuten redu-
ziert.” Dass Gemiise gesiinder ist als Zucker, ist trotz aller Irrungen
und Wirrungen der «Lebensmittelwissenschaft» ein ziemlich gut
abgesichertes Faktum. Und schnellere Arbeitsmarktintegration
von Arbeitssuchenden? Davon profitieren alle. Termingerechte
Begleichung von Rechnungen: gut fiir Schuldner und Glaubiger.
Die Durchfallquote nicht privilegierter Kinder an Abschluss-
priifungen senken: tolle Sache! Organspenden, Reduktion
iibermaissiger Antibiotikaverschreibungen und von Foodwaste: Da
kann doch niemand ernsthaft dagegen sein? Und dann gibt es

Don Giovannis Life

Fur Frauen, die ihr Gliick nicht von einem Mann abhangig machen wollen:
Individuelle Vorsorge- und Finanzberatung fiir ein selbstbestimmtes Leben.
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noch die Fille, wo es schlicht darum geht, ein gegebenes Ziel
effizienter zu erreichen. Da spricht ohnehin nichts gegen einen
Nudge, denn Effizienz steigert die Wohlfahrt immer und einen
effizienten Staat wollen alle. Hier steht er also schon fast in einer
moralischen Verantwortung, seine Wirksamkeit mit Hilfe von
Behavioural Insights zu verbessern.

Man kommt kaum umhin, die von Nudging-Kritikern haufig
gestellte Suggestivirage «Soso, der Staat weiss es also besser?»
provokativ mit «Ja, doch, in diesen Féllen eigentlich schon» zu
beantworten. Und sogar wenn man der Meinung ist, der Staat und
das Kollektiv irrten allzu oft: Der Nudge ist immer noch allen an-
deren, uns bekannten staatlichen Interventionen vorzuziehen,
denn er schriankt uns —so es denn wirklich ein Nudge ist und nicht
ein als Nudge getarntes Verbot! — in unserer Wahlfreiheit nicht
ein, er ldsst uns die freie Entscheidung, ja er hat auf alle, die strikt
rational agieren, nicht den geringsten Einfluss. Aus liberaler
Warte wire daher sogar zu fragen: Liesse sich damit nicht noch
viel mehr auf viel unbiirokratischeren Wegen erreichen, als wir es
bisher tun? Ich frage noch einmal bei David Halpern nach:

Wie wiirden Sie gegen Nudging argumentieren, wenn Sie miissten?
Wie jede andere Technologie oder Technik kann man es zum
Guten oder zum Schlechten verwenden. Es gibt viele Beispiele,
anhand derer man Nudging diskreditieren konnte. Zum Beispiel
in der Gliicksspielindustrie. Die verwendet Behavioural-Erkennt-
nisse mit bemerkenswerter Pridzision mit dem unmoralischen
Ziel, Menschen so viel Geld wie moglich verlieren zu lassen. Hier wie
iberall stellt sich letztlich die Frage: «Who watches the nudgers?»
Eigentlich alle, auch die Unternehmen, zumindest aber die
Regierung, sollten die betroffenen Leute am besten direkt fragen:
Wie wollt ihr genudgt werden? Es gibt alle moglichen, seltsamen
und wundervollen Ideen, Leute vom Rauchen abzubringen, aber
es stellt sich immer die Frage: Welche ist akzeptabel? Am besten
sollte sich ein Staat, der die Einfithrung von Nudging-
Instrumenten erwigt, an die Offentlichkeit wenden und fragen:
«Schaut, das ist das Problem. Wir denken, diese Massnahme sollte
auf diese Weise effektiv sein. Was denkt ihr?» Ich halte es fiir sehr
wichtig, dass Regierungen dort, wo sie Behavioural-Techniken
nutzen, um Erlaubnis bei den Biirgern fragen.

Was mir bei all Ihren und auch bei den OECD-Beispielen aber immer
noch fehlt, ist eine striktere Anwendung der Erkenntnisse der
Verhaltensokonomie —vor allem durch den Staat. Sie erwdhnen

die Gliicksspielindustrie, die diese Erkenntnisse gegen den
Konsumenten anwendet. Lige es nicht in der Verantwortung

des Staates, ebendiese Erkenntnisse umfassender zugunsten seiner
Biirgerinnen und Biirger einzusetzen?

Ja, wir sollten mit der Anwendung von Verhaltensokonomie noch
viel weiter gehen, als wir das bisher getan haben, ganz besonders
innerhalb der Kerninstitutionen des Wirtschaftssystems. Was uns
aber im allgemeinen — weit iiber die strikte Definition des Nudg-
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ings hinaus — ein Kernanliegen ist, ist die schon erwédhnte Ein-
fiihrung eines realistischeren Modells des menschlichen Verhal-
tens beim «policy making». Politik wird aktuell viel zu hdufig
basierend auf irren Theorien {iber das menschliche Wesen ge-
macht, die keine empirische Basis haben — und so schaffen wir
immer neue Regulierungen und Gesetze, ohne sie jemals getestet
zu haben. Das muss sich dndern! Es gibt noch viel zu tun. Die
wahre Herausforderung der Behavioural Science ist nicht, dass
die Leute ihre Rechnungen schneller bezahlen. Die grossen Her-
ausforderungen der Menschheit sind: Wir sind sehr gruppenori-
entiert. Warum konnen wir die Behavioural Science nicht verwen-
den, um Kriege zu stoppen? Was kdnnen wir erreichen, indem wir
die subtilen Details der sozialen Mobilitdt besser bestehen? Wie
konnen wir die Korruption zuriickbinden? Transparenz allein
reicht offenbar nicht. Was hat uns die Behavioural Science zu
bieten, um diese Probleme zu 16sen? Die Arbeit des BIT hat eben
erst begonnen! €

'www.nzz.ch/feuilleton/der-mensch-das-manipulierbare-wesen-1d.1333552
*www.nzz.ch/feuilleton/was-ist-schon-ein-schubser-1d.1346171
swww.libinst.ch/publikationen/LI-Paper-Boender-Meyer-Corporate-Social-
Responsibility.pdf

‘www.nzz.ch/meinung/schubs-mich-1d.1322728

>Siehe Fussnote 2.

¢Siehe Fussnote 4.

"In vielen europdischen Lindern — nicht so aber z.B. in UK und in der Schweiz —
ist diese sogenannte «Widerspruchslosung» lingst die Regel. Fiir eine Ubersicht
siehe: www.organspende-info.de/infothek/gesetze/europa-regelungen

8 Es seidenn, das Ziel sei dem Instrument schon inhdrent — was aber fast nie der
Fall ist.

° www.instituteforgovernment.org.uk/publications/mindspace
https://pbs.twimg.com/media/DkE10ggXcAAA1Dx.jpg:large

"Sie gehen also lieber ein Gliicksspiel mit Verlusten ein, als einen sicheren Verlust
in der Hohe des Erwartungswerts des Verlusts aus dem Gliicksspiel hinzunehmen.
2Vgl. Lukas Riihli: Von weissen Haien und schwarzen Schwinen. In: Schweizer
Monat 1061, November 2018, S. 50—-53. https://schweizermonat.ch/von-
weissen-haien-und-schwarzen-schwaenen/

3Erhdlt eine Gruppe von Freunden einen All-you-can-eat-Pizzagutschein ge-
schenkt, wird sie deutlich weniger essen, als wenn sie dafiir selber eine erhebliche
Summe bezahlt hdtte. Im zweiten Fall herrscht der Gedanke vor: «Das muss sich
jajetzt lohnen!» Dabei ist die Ausgangslage in beiden Fillen dieselbe: Jede Pizza ist
ab Essbeginn gratis. Gegessen werden sollte also in beiden Fillen, solange der
Konsum einer weiteren Pizza noch einen positiven Nutzen generiert (oder
salopper gesagt: mit Befriedigung statt Qual verbunden ist).

“Kahneman gewann 2002 den Nobelpreis fiir seine «Prospect Theory» aus dem
Jahr 1979, die einen Grundstein der Behavioural Economics darstellt.
swww.bankofengland.co.uk/-/media/boe/files/working-paper/2018/
enhancing-central-bank-communications-with-behavioural-insights.pdf

* OECD: Behavioural Insights and Public Policy: Lessons from around the World.
Paris: OECD Publishing, 2017. http://dx.doi.org/10.1787/9789264270480-en
7Berechnung basierend auf www.rauchfrei-info.de/informieren/news/detail/
news/neue-studie-wie-rauchen-das-leben-verkuerzt/, bei fiinf Minuten
Rauchzeit pro Zigarette.
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