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Menschen verhalten sich von Natur aus nicht rational. Nur mit einer
Portion List konnen sie dazu gebracht werden, verniinftig zu handeln. Aber
wie geht das ohne Bevormundung? Wie bringt man Menschen dazu, das
Richtige zu tun? Wie erreicht man, dass sie sich um ihre Altersvorsorge
kitmmern, umweltbewusst leben oder sich gesund ernihren? Darauf gibt
Nudge die Antwort.

Anschaulich und unterhaltsam prisentieren der
Wirtschaftsnobelpreistriger Richard Thaler und Cass Sunstein einen
neuen Ansatz der Verhaltensokonomie, der das Denken und Handeln in
Politik und Wirtschaft pragen kann. Diese vollstindig aktualisierte Auflage
enthilt eine Fiille neuer Erkenntnisse.
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Fiir France, die (immer noch) alles
in meinem Leben besser macht.
—RHT

Fiir Samantha, die weifS, was wichtig ist.
—CRS



Vorspann



Vorwort zur endgiiltigen Ausgabe

Die Originalausgabe von Nudge erschien im Jahr 2008. Wahrend wir daran
arbeiteten, erwarb Thaler sein erstes iPhone und Sunstein sein erstes
Blackberry. In seiner ersten Amtszeit als US-Senator hatte sich Barack
Obama, unser ehemaliger Kollege an der University of Chicago,
entschlossen, sich fiir die demokratische Prisidentschaftskandidatur zu
bewerben und gegen Hillary Clinton anzutreten. Senator Joe Biden trat
ebenfalls an, wenn auch mit geringem Erfolg. Der Immobilienmogul und
Reality-TV-Star Donald Trump bezeichnete Clinton als »fantastisch« und
erklirte, sie werde »eine groffartige Prisidentin« sein.!! Die Finanzmairkte
schlitterten in eine Krise. Taylor Swift war 19 Jahre alt (und hatte noch
keinen Grammy gewonnen), und Greta Thunberg war gerade einmal fiinf
Jahre alt.

In den Jahren, die seitdem vergangen sind, sind ein paar Dinge
geschehen, um es zuriickhaltend auszudriicken. Aber Nudge weckt
weiterhin Interesse, und wir haben kein ausgepragtes Bediirfnis verspiirt,
an dem Buch herumzupfuschen. Warum jetzt eine Uberarbeitung? Wie wir
im Buch erkliren, ist der Status-quo-Effekt eine starke Kraft.

Im Geist dieses Buches wurden wir durch einen scheinbar
geringfiigigen Anstofd aus unserer Trigheit herausgerissen. Die Vertrige

fir die amerikanische und britische Paperback-Ausgabe waren



ausgelaufen, und es gab noch keine Einigung iiber eine Neuausgabe. Die
Verlage fragten an, ob wir ein neues Kapitel erginzen oder andere
Anderungen vornehmen wollten. Zunichst lehnten wir das ab. SchlieRlich
ist Thaler fiir seine Faulheit berithmt, und Sunstein hitte in der Zeit, die er
brauchen wiirde, um den tragen Thaler von irgendetwas zu iiberzeugen,
ein vollkommen neues Buch schreiben konnen. Auflerdem waren wir
durchaus stolz auf unser Werk, und warum sollte man etwas Gutes
verindern?

Aber dann begannen wir, die Exemplare durchzublittern, die wir im
Homeoffice, wo wir wihrend der Pandemie gefangen waren, aufstobern
konnten. Im ersten Kapitel wurde der seinerzeit todschicke, aber
mittlerweile veraltete iPod erwihnt. Hoppla, das wirkt ein bisschen
unzeitgemafd. Und wir hatten ein ganzes Kapitel einer in unseren Augen
weiterhin sehr guten Losung fur die Frage gewidmet, wie man
gleichgeschlechtlichen Paaren eine Heirat ermoglichen konnte. Seit
damals war es vielen Lindern gelungen, fiir dieses Problem eine Losung zu
finden, die wir nicht fiir politisch moglich gehalten hatten: Es wurden
einfach Gesetze verabschiedet, mit denen solche Ehen legalisiert wurden.
Also ja, Teilen des Buchs konnte es nicht schaden, wenn wir ein bisschen
aufriumten.

So kam es, dass wir uns im Sommer 2020, einem Sommer wie keinem
anderen in unserem Leben, entschlossen, uns das Manuskript noch einmal
genau anzuschauen, um festzustellen, ob ein paar Anderungen méglich
waren. Es half, dass Thaler einige Word-Dateien fand, die fiir die
»internationale« Ausgabe verwendet worden waren, und diese Dateien
waren (beinahe) brauchbar. Ohne diese Texte gibe es die vorliegende

Ausgabe nicht, denn wir hitten niemals von vorn angefangen.



Wir geben zu, dass wir an diesem Punkt in eine Falle tappten.
Angeblich sind wir Experten fir die kognitiven Verzerrungen, die sich auf
Entscheidungen von Menschen auswirken, aber das bedeutet definitiv
nicht, dass wir selbst gegen solche Fehler immun sind! Im Gegenteil.

Wir sind nicht sicher, ob diese kognitive Falle einen Namen hat, aber
jedermann kennt sie. Wir konnten sie als den »Wo wir schon dabei sind«-
Bias bezeichnen. Dieses Phinomen ist oft bei Hausrenovierungen zu
beobachten: Eine Familie gelangt zu der Uberzeugung, dass die Kiiche
nach 20 Jahren der Vernachldssigung erneuert werden sollte. Urspriinglich
sollen nur die Kiichengerite und Schrinke erneuert werden, aber da der
Boden wihrend der Umbauarbeiten sowieso zerstort wird, sollten wir ihn
besser ersetzen. Und wenn wir diese Wand ein bisschen versetzen,
konnten wir ein neues Fenster zum Hof einbauen — aber wer will schon in
den Hof schauen ... In militirischen Konflikten wird das als »Mission
Creep« bezeichnet, als schleichende Ausweitung eines Einsatzes. Wir
bekennen uns der schleichenden Ausweitung der Buchiiberarbeitung
schuldig. Eine Arbeit, die wir im Sommer abschlief3en wollten, konnten
wir dem Verlag erst Ende November tibergeben.

Aber um bei der Analogie der Hausrenovierung zu bleiben, haben wir
es hier trotz unserer geringen Geschwindigkeit zweifellos nicht mit einer
Rundumsanierung zu tun. Das neue Buch hat grofie Ahnlichkeit mit dem
alten. Die tragenden Winde stehen weiterhin, und wir haben den
Grundriss nicht verindert. Aber wir haben eine grof3e Menge verstaubter
Elektronik aussortiert und durch neuere Gerite ersetzt.

Genau gesagt haben wir in den ersten vier Kapiteln keine wesentlichen
Eingriffe vorgenommen. Dort erliutern wir die Grundlagen unserer
Methode einschliefflich des Konzepts des liberalen Paternalismus, den nur

seine Urheber mogen. Wir haben die Beispiele und Quellenhinweise



aktualisiert, aber wir singen nach wie vor dasselbe Lied. Wire dies ein
Album, so wiirden wir diesen Abschnitt als »remastered« bezeichnen, was
immer das bedeutet. Wer die Originalausgabe gelesen hat, muss diese
Kapitel wahrscheinlich nur iberfliegen. Doch von da an werden auch
frithere Leserinnen und Leser auf zahlreiche neue Themen stoflen und
vielleicht die eine oder andere Uberraschung erleben.

Zwei wichtigen Themen widmen wir frithzeitig neue Kapitel. Das erste
ist das, was wir als intelligente Offenlegung bezeichnen. Die Idee ist, dass
sich der Staat mit der radikalen Idee befassen sollte, bei der Offenlegung
wichtiger Information zumindest ins 20. Jahrhundert voranzuschreiten.
Es ist durchaus niutzlich, auf Lebensmittelpackungen die Zutaten
aufzulisten, vor allem fiir Leute mit sehr guten Augen, aber sollte Sunstein
nicht auch die Moglichkeit haben, im Internet nach Lebensmitteln zu
suchen, die Spuren von Schalentieren enthalten, die bei ihm eine schwere
allergische Reaktion auslosen kénnen? Das Internet kann eigentlich nicht
mehr als neuartige Technologie bezeichnet werden. Ein umfassender
Einsatz der intelligenten Offenlegung wiirde es moglich machen, Online-
Entscheidungswerkzeuge zu entwickeln, die wir als Entscheidungsmaschinen
bezeichnen; diese konnen viele Aufgaben so leicht machen wie die Suche
nach der besten Route zu einem neuen Restaurant.

Wir haben auch ein neues Kapitel iiber etwas erginzt, das wir als Sludge
(Schlamm) bezeichnen. Gemeint ist die zihfliissige Masse, durch die wir
uns auf dem Weg zu klugen Entscheidungen kimpfen miissen. (Wie Sie
sehen werden, findet man tiberall Sludge.) Die intelligente Offenlegung ist
eine Moglichkeit, Sludge zu verringern. Dasselbe gilt fiir eine bereits vom
Finanzamt ausgefiillte Steuererklirung, die der Steuerzahler mit einem
Mausklick einreichen kann. Auch kann man die Linge der Formulare

verringern, die man ausfillen muss, um Lizenzen, Genehmigungen,



Sichtvermerke, eine Krankenversicherung oder Finanzbeihilfen zu
beantragen oder sich vom Arbeitgeber die Kosten einer Dienstreise
erstatten zu lassen. Jede Organisation sollte eine Kommandoaktion zur
Beseitigung von unnodtigem Sludge starten.

Das restliche Buch enthilt ebenfalls zahlreiche wesentliche
Anderungen und hoffentlich einige neue Anregungen. Wir erliutern neben
dem Sludge verschiedene Konzepte fiir Entscheidungsarchitekturen, die es
in der fritheren Ausgabe nicht gab. Dazu zdhlen auf die individuellen
Bediirfnisse der Verbraucher zugeschnittene Standardoptionen, der
Grundsatz »Es muss Spafd machen« sowie die Kuratierung. Diese
Konzepte spielen eine wichtige Rolle in den Kapiteln iiber finanzielle
Entscheidungen. Wir widmen dem Klimawandel und dem Umweltschutz
mehr Raum. Wir beschiftigen wuns mit den Grenzen der
Entscheidungsarchitektur (eine Vorwegnahme: das Problem ist mit
Nudges allein nicht zu bewaltigen) und mit den zahlreichen Moglichkeiten,
wie uns Handlungsanstofle dabei helfen konnen, ein Vorhaben zu
bewaltigen, dessen Erfolg vom Einsatz aller verfiigharen Werkzeuge
abhingt. Und wir haben ein paar Dinge iiber die Covid-Pandemie zu
sagen.

Einige Fragen, mit denen wir uns schon in der Originalausgabe
beschiftigt haben, unterziehen wir einer Neubewertung. Da seither einige
Jahre vergangen sind, konnen wir uns ansehen, wie verschiedene
Mafdnahmen funktioniert haben. Ein gutes Beispiel ist die private
Altersvorsorge, die im Jahr 2000 in Schweden eingefithrt wurde und den
Birgern die Moglichkeit gab, das Portfolio ihres Pensionsplans selbst
zusammenzustellen. In der Originalausgabe beschiftigten wir uns mit
dem urspriinglichen Konzept des Plans. Zwei Jahrzehnte spiter gibt es

einige Erkenntnisse dazu, wie lange Handlungsanstéf3e wirken. (Noch eine



Vorwegnahme: Einige konnen fast unbegrenzt wirken.) Auch das Kapitel
iber die Organspenden haben wir umgeschrieben, weil alle Welt glaubte,
wir hitten ein Vorgehen befiirwortet, das wir in Wahrheit ablehnen. Wir
waren der Meinung, unseren Standpunkt in der urspriinglichen Version
des Buchs durchaus klar dargestellt zu haben, und in der
Taschenbuchausgabe versuchten wir, uns noch ein wenig klarer
auszudriicken. Aber unsere Botschaft kam weiterhin nicht an. Also
versuchen wir es noch einmal. Fiir den Fall, dass Sie das Buch jetzt
weglegen, sagen wir es noch einmal: Wir lehnen die sogenannte
»Widerspruchsregelung« ab. Wenn Sie mochten, konnen Sie bis zum Kapitel
iber die Organspenden springen, um zu verstehen, warum wir das tun.
Wir glauben wirklich an die freie Wahl.

Andere Fragen, die wir einer Neubewertung unterziehen, betreffen die
Bemithungen, Verbrauchern bessere finanzielle Entscheidungen zu
erleichtern. Die modernen Verbraucher haben gewaltige Mengen an
Kreditkartenschulden angehiuft, und viele Menschen scheinen
aufderstande, ein paar einfache Schritte zu unternehmen, um die Kosten
ihrer hohen Schulden zu senken. Auch bei der Wahl von Hypotheken und
Versicherungen begehen Verbraucher nachweislich schwere Fehler.
Vielleicht zdhlen Sie zu denen, die in diesen Bereichen viel Geld sparen
konnten. Wichtiger ist jedoch, dass wir mit unserer Analyse dieser
Probleme hoffentlich andere dazu bewegen koénnen, auf der
Verhaltensforschung beruhende politische Eingriffe in Bereichen
vorzunehmen, mit denen wir uns nicht beschiftigt haben. Wir moéchten
betonen, dass die hier behandelten Konzepte und Methoden umfassend
auf den Privatsektor anwendbar sind. Unternehmen sollten sich der
Tatsache bewusst werden, dass ihre Mitarbeitenden, Kunden und

Konkurrentinnen menschliche Wesen sind, und ihre Mafdnahmen und



Strategien entsprechend anpassen. Wir haben zahlreiche spezifische
Vorschlige dazu, wie sie das tun konnen.

Wir miissen auch deutlich sagen, was wir nicht getan haben. Wir
versuchen nicht, unsere Leserinnen und Leser iiber die bemerkenswerten
Aktivititen, Reformen und Forschungsarbeiten aufzukliren, die wir in den
letzten Jahren im Bereich der Nudges gesehen haben. In aller Welt haben
sich Regierungen daran gemacht, den Biirgerinnen und Biirgern oft
vorteilhafte Handlungsanst6fde zu geben, und der Privatsektor hat
ebenfalls groflen Einfallsreichtum bewiesen. Die Forschungsaktivitit hat
rasant  zugenommen. Eine griindliche  Untersuchung dieser
Entwicklungen wiirde ein ganzes Buch fiillen, und tatsichlich sind viele
solche Biicher geschrieben worden, darunter sogar einige von Sunstein. Er
ist sogar Mitherausgeber einer vierbindigen Artikelsammlung zu diesem
Thema. (Sunstein hat Spafd daran, eine vierbindige Sammlung von
Arbeiten tiber Nudges herauszugeben; Thaler wiirde lieber von zehn
Millionen riickwarts bis null zihlen.)

Wir haben auch einiges zu den Einwinden gegen Handlungsanstofie
zu sagen. Tatsichlich widmen wir ihnen ein ganzes Kapitel, wobei wir den
Kritikern jedoch nicht systematisch antworten. Wir hoffen, dass dieses
Buch auf jene, die es zum ersten Mal lesen, und sogar auf jene, die erneut
einen Blick hineinwerfen wollen, frischer, vergniiglicher und weniger
angestaubt wirkt.

Abschliefiend ein Wort zu unserer Entscheidung, diese Version des
Buchs als »endgiiltige Ausgabe« zu bezeichnen. Zu den ersten Problemen,
mit denen sich die Verhaltensdkonomen beschiftigten, zdhlte mangelnde
Selbstbeherrschung. Warum tun Menschen weiter Dinge, die sie (nicht nur
im Riuckblick, sondern auch vorausblickend) fir dumm halten? Warum

begehen sie Fehler wie die, Kreditkartenschulden anzuhiufen, mehr als ein



wenig Bauchspeck anzusetzen und weiter zu rauchen? Eine der Strategien,
die Menschen anwenden, um solche Probleme zu bewiltigen, ist eine
Verpflichtungsstrategie, die darin besteht, einige verlockende (aber nicht
vorteilhafte) Optionen unzuginglich zu machen. Beispielsweise lassen
manche Spielsiichtige ihren Namen freiwillig auf eine Liste von Personen
setzen, denen der Zutritt zu Casinos verwehrt wird. Die Verwendung der
Bezeichnung »endgiiltige Ausgabe« ist die Verpflichtungsstrategie, mit der
wir allen Verlockungen, jemals wieder an diesem Buch herumzubasteln,
endgiiltig einen Riegel vorschieben wollen. Wir haben viel Freude an dieser
Arbeit gehabt und sind moglicherweise sogar siichtig danach, aber hiermit
versprechen wir, dass es keine »allerletzte« Ausgabe von Nudge geben wird.
Und einer von uns glaubt tatsichlich, dass wir dieses Versprechen halten

werden.

Januar 2021
Richard H. Thaler

Cass R. Sunstein



Einleitung

Die Kantine

Nehmen wir an, Sie haben eine Freundin namens Carolyn, die fir die
Schulspeisungen in einer Grofdstadt verantwortlich ist. Carolyn
beaufsichtigt Hunderte Schulen, und in den Kantinen essen jeden Tag
Hunderttausende Schiiler. Carolyn hat einen Universititsabschluss in
Ernidhrungswissenschaften und einen kreativen Verstand, was sie in die
Lage versetzt, unkonventionell zu denken.

Eines Abends unterhilt sie sich mit ihrem Freund Adam, einem
Managementberater mit einem Hang zur Statistik, der auch mit
Supermarktketten zusammengearbeitet hat, bei einer Flasche Wein iiber
eine interessante Idee. Ohne die Meniis zu andern, konnten sie in den
Schulen ein paar Experimente durchfithren, um festzustellen, ob die
Priasentation der Speisen die Wahl der Schillerinnen und Schiiler
beeinflussen kann.

Carolyn gibt den Leitungen von Dutzenden Schulkantinen genaue
Anweisungen dazu, wie die Speisen angeordnet werden sollen. In einigen
Schulen werden die Nachspeisen ganz vorne platziert, in anderen ganz
hinten, und in wieder anderen an einem eigenen Schalter. Die Platzierung
der verschiedenen Speisen ist von Schule zu Schule unterschiedlich. In

einigen Schulen befinden sich die Pommes frites in der Vitrine auf



Augenhohe, in einer anderen werden die Karottenstreifen auffilliger
platziert.

Aufgrund seiner Erfahrungen in der Gestaltung der Verkaufsflichen
von Supermirkten vermutet Adam, dass die Anordnung der Speisen
erhebliche Auswirkungen haben wird. Und er hat recht. Einfach indem sie
das Speisenangebot in der Kantine neu anordnet, ist Carolyn in der Lage,
den Konsum vieler Lebensmittel deutlich zu erhéhen oder zu verringern.
Aus dieser Erfahrung zieht sie eine wichtige Lehre: Geringfiigige
Verinderungen des Kontextes konnen Schulkinder erheblich beeinflussen,
und dasselbe gilt fiur Erwachsene. Diese Beeinflussungsmoglichkeiten
konnen zum Guten und zum Schlechten genutzt werden. Beispielsweise
weifd Carolyn, dass sie den Konsum gesunder Lebensmittel erh6hen und
den ungesunder verringern kann.

In Zusammenarbeit mit Hunderten von Schulen und einem
Freiwilligenteam von Studierenden, die Carolyn angeworben hat, um die
Daten zu sammeln und auszuwerten, hat Carolyn herausgefunden, dass
sie betrichtlichen Einfluss auf das Essverhalten der Kinder hat. Sie
iberlegt, wie sie ihre neu entdeckte Macht einsetzen kann. Hier einige
iberwiegend ernste, aber teilweise ironisch gemeinte Vorschlige ihrer

Freunde und Kollegen:

1. Arrangiere die Speisen so an, dass die Schiiler insgesamt davon
profitieren.

2. Arrangiere die Speisen willkiirlich.

3. Versuche, die Speisen so anzuordnen, dass sich die Schiiler fiir dasselbe

entscheiden, was sie auch selbst wihlen wiirden.



4. Verkaufe moglichst viele Speisen von den Lieferanten, die dir die
hochsten Schmiergelder anbieten.

5. Maximiere den Gewinn.

Die Option 1 ist offensichtlich reizvoll, wirkt jedoch ein wenig aufdringlich
und vielleicht sogar paternalistisch. Aber die Alternativen sind schlimmer!
Das willkiirliche Arrangement der Speisen (Option 2) kénnte man als fair
und prinzipientreu betrachten, und in gewissem Sinn ist es neutral. Aber
eine beliebige Anordnung der Speisen in einer Kantine ist sinnlos. Im
Interesse der Effizienz sollte das Salatdressing nicht bei den Nachspeisen,
sondern neben dem Salat stehen. Und wenn das Arrangement in
samtlichen Schulen dem Zufall iiberlassen wird, werden die Kinder in
einigen Schulen schlechter ernihrt als in anderen. Ist das wiinschenswert?
Sollte Carolyn wirklich eine neutrale Position einnehmen, wenn sie
problemlos dafiir sorgen kann, dass sich die meisten Schiiler gesiinder
ernihren?

Die Option 3 wirkt moglicherweise wie ein aufrichtiger Versuch, eine
unzuldssige Einmischung in die personliche Freiheit zu vermeiden: Man
versucht nachzuahmen, was die Kinder selbst wihlen wiirden. Vielleicht
ist das tatsichlich die neutrale Entscheidung, und vielleicht sollte Carolyn
neutral bleiben und die Wiinsche der Kantinenbesucher respektieren
(zumindest, wenn sie es mit ilteren Schiilerinnen und Schiilern zu tun
hat). Aber bei genauerer Betrachtung stellt sich heraus, dass diese Option
schwer zu verwirklichen ist. Carolyns Experiment mit Adam beweist, dass
die Wahl der Kinder von der Ordnung abhingt, in der die Speisen
angeboten werden. Welches sind also die »wirklichen Priferenzen« der

Kinder? Was bedeutet es zu sagen, Carolyn sollte versuchen



herauszufinden, was die Schiiler »selbst« wihlen wiirden? In einer Kantine
werden die Speisen unausweichlich auf eine bestimmte Art angeordnet.
Und viele dieser Uberlegungen wiirden auch gelten, wenn statt Kindern
Erwachsene betreut wiirden.

Option 4 konnte verlockend sein, wenn Carolyn korrupt wire. Die
Anordnung der Speisen wiirde das Manipulationsarsenal um eine weitere
Wafte erweitern, mit der Carolyn ihre Macht nutzen konnte. Aber da sie
anstindig ist, verschwendet sie keinen Gedanken an diese Option. (Leider
ware nicht jeder so prinzipientreu.) So wie die Optionen 2 und 3 hat auch
die Option 5 einen gewissen Reiz, vor allem wenn Carolyn glaubt, dass die
Kantine mit den hochsten Einnahmen auch die beste ist. Aber sollte sie
wirklich versuchen, den Gewinn zu maximieren, wenn das Resultat
weniger gesunde Kinder wiren, vor allem, da sie fir das Schulamt
arbeitet?

Carolyn ist eine Entscheidungsarchitektin. Das bedeutet, sie ist dafiir
verantwortlich, die Rahmenbedingungen zu gestalten, unter denen
Menschen Entscheidungen fillen. Carolyn ist eine fiktive Figur, aber viele
Menschen sind Entscheidungsarchitekten, obwohl sie es zumeist selbst
nicht wissen. Einige von ihnen leiten sogar Kantinen. Wenn Sie eine Arztin
sind und einem Patienten die moglichen Behandlungen erkliren, sind Sie
eine Entscheidungsarchitektin. Wenn Sie die Formulare oder die Website
gestalten, die neue Mitarbeiter verwenden, um zwischen verschiedenen
Varianten eines betrieblichen Pensionsfonds zu waihlen, sind Sie ein
Entscheidungsarchitekt. Wenn Sie den Wahlzettel entwerfen, auf dem die
Wahlenden ankreuzen werden, welchen Kandidaten sie bevorzugen, sind
Sie ein Entscheidungsarchitekt. Wenn Sie die Regale in einer Drogerie
oder einem Supermarkt organisieren, sind Sie ein Entscheidungsarchitekt

(und mit vielen der Fragen konfrontiert, die Carolyn beantworten muss).



Wenn Sie eine Mutter sind, die ihrem Sohn oder ihrer Tochter
verschiedene Bildungsoptionen erkliren mochte, sind Sie eine
Entscheidungsarchitektin. Wenn Sie ein Verkiufer sind, sind Sie ein
Entscheidungsarchitekt (in diesem Fall wussten sie es bereits).

Es gibt zahlreiche Parallelen zwischen der Entscheidungsarchitektur
und herkéommlichen Formen von Architekturen. Da ist zunichst die
Tatsache, dass es so etwas wie ein »neutrales« Design nicht gibt. Nehmen
wir beispielsweise den Entwurf eines neuen Biirogebdudes. Der Architekt
erhilt einige Vorgaben: Der Auftraggeber will eine Eingangshalle, 120
Biiros, 13 Konferenzzimmer unterschiedlicher Grofde, einen Saal, der grof3
genug fur Versammlungen der gesamten Belegschaft ist, und dergleichen
mehr. Das Gebdude muss an einem bestimmten Ort errichtet werden. Der
Bau wird Hunderten Einschrinkungen unterworfen sein — behordlichen,
asthetischen, praktischen. Am Ende muss der Architekt ein Gebiude mit
Tiren, Treppen, Fenstern und Korridoren entwerfen. Wie alle guten
Architekten wissen, werden scheinbar beliebige Entscheidungen wie jene,
wo sich die Toiletten befinden sollen, subtilen Einfluss auf die
Interaktionen der Menschen haben, die das Gebaude nutzen werden. Jeder
Gang zur Toilette stellt eine Gelegenheit zu Begegnungen mit Kolleginnen
und Kollegen dar (was erfreulich oder drgerlich sein kann). Ein gutes
Gebaude ist nicht nur dsthetisch ansprechend, sondern es »funktioniert«.

Wie wir sehen werden, konnen sich kleine und scheinbar unerhebliche
Details erheblich auf das menschliche Verhalten auswirken. Eine gute
Faustregel lautet, dass alles wichtig ist. In vielen Fillen beruht die Wirkung
dieser kleinen Details darauf, dass sie die Aufmerksamkeit der Menschen
in eine bestimmte Richtung lenken. Ein schones Anschauungsbeispiel fiir
dieses Prinzip liefert ausgerechnet die Herrentoilette am Flughafen

Schiphol in Amsterdam. Dort entschlossen sich die Verantwortlichen, die



Urinale mit dem Bild einer Stubenfliege zu versehen. Anscheinend machen
sich viele Mainner nicht die Mithe, genau zu zielen, was zur
Verschmutzung der Toiletten fithrt. Gibt man ihnen jedoch ein Ziel, das sie
anvisieren konnen, so steigen Aufmerksamkeit und Treffsicherheit
deutlich. Nach Aussage des Mannes, der diese Losung vorschlug, wirkt sie
Wunder. »Sie verbessert die Zielgenauigkeit«, sagt Aad Kieboom. »Wenn
ein Mann eine Fliege sieht, versucht er, sie zu treffen.« Kieboom ist
Volkswirt und leitete die Erweiterung des Flughafens. Er berichtet, dass
die »vergossene« Menge dank der Fliegenbilder um 8o Prozent verringert
werden konnte. Es ist uns unmoglich, diese Angabe zu iiberpriifen. Aber
wir konnen berichten, dass die Fliegen auf Flughafentoiletten in aller Welt
auftauchten, nachdem wir dieses Beispiel in der Originalausgabe dieses
Buchs beschrieben hatten. Es ist uns vollkommen bewusst, dass wir uns
hier einer Verfuigbarkeitsheuristik bedienen (dazu spater mehr).

Die Erkenntnis, dass alles wichtig ist, kann sowohl lihmend als auch
ermutigend wirken. Gute Architekten verstehen, dass das perfekte
Gebiude eine Illusion ist, dass einige ihrer Entwurfsentscheidungen
jedoch durchaus vorteilhafte Wirkungen haben konnen. Beispielsweise
kann sich der Standort der Kaffeemaschine auf die Interaktionen am
Arbeitsplatz auswirken. Die Gestalter von Mafinahmen kénnen oft etwas
Ahnliches tun, wie eine Fliege aufzumalen — indem sie zum Beispiel
Kreditkartenkunden in ihren Rechnungen klar und gut sichtbar tber
Verspitungs- und Uberziehungsgebiihren aufkliren. Indem man wihrend
einer Pandemie vor einem Supermarkt fiir die wartenden Kundinnen und
Kunden Linien auf den Boden malt, kann man die Einhaltung des
Mindestabstands fordern. Und so wie ein Architekt, der Gebiude entwirft,
am Ende die Bauplidne vorlegen muss, muss eine Entscheidungsarchitektin

wie Carolyn iiber eine bestimmte Anordnung der Speisen in der Kantine



entscheiden und kann dadurch beeinflussen, was die Giste essen. Sie kann

den Leuten einen Schubs geben, einen Nudge.?

Liberaler Paternalismus

Wenn Sie nach Erwigung aller Argumente zu der Uberzeugung gelangt
sind, dass Carolyn die Chance nutzen sollte, die Schulkinder in der Kantine
dazu zu bewegen, gesiindere Speisen zu wihlen (Option 1), dann heifen
wir Sie in unserer Bewegung willkommen: Offenbar leuchten Ihnen die
Argumente fir den liberalen Paternalismus ein. Es ist uns vollkommen Kklar,
dass wenige Leserinnen und Leser auf Anhieb Gefallen an diesem Begrift
finden werden. Beide Worte wecken leicht Abneigung und leiden unter den
Stereotypen, die ihnen durch Kultur und Politik anhaften. Und was noch
schlimmer ist: Diese Konzepte scheinen einander zu widersprechen! Wie
kommt jemand auf die Idee, zwei unbeliebte und obendrein
widerspriichliche Konzepte miteinander zu verschmelzen? Wir werden
zeigen, dass die Kombination dieser beiden Konzepte, wenn sie richtig
verstanden wird, durchaus verniinftig ist und dass beide Vorstellungen
gemeinsam sehr viel attraktiver sind als fiir sich genommen. Das Problem
ist, dass sich Dogmatiker diese Konzepte angeeignet haben.

Liberal sind die von uns beschriebenen Strategien, weil wir itberzeugt
sind, dass es den Menschen in den meisten Situationen freistehen sollte,
zu tun, was sie mochten, solange sie damit nicht anderen schaden. Und sie
sollten die Freiheit haben, Regelungen abzulehnen, die ihnen nicht
wiinschenswert scheinen. Um eine Anleihe beim verstorbenen Milton
Friedman zu nehmen: Die liberalen Paternalisten sind der Meinung, dass
die Menschen »die Freiheit der Wahl« haben sollten. Wir wollen Eingriffe



gestalten, welche die Freiheit der Wahl bewahren oder vergroflern. Wenn
wir das Adjektiv liberal zur Charakterisierung des Begrifts Paternalismus
verwenden, wollen wir damit einfach sagen, dass die individuelle
Entscheidungsfreiheit gewihrleistet sein sollte. Und wenn wir sagen, dass
die Freiheit erhalten werden muss, meinen wir genau das. Die
Anhingerinnen und Anhinger des liberalen Paternalismus wollen es den
Menschen erleichtern, ihre eigenen Wiinsche zu verwirklichen; sie wollen
die menschliche Freiheit nicht einschrinken. (Wir moéchten noch mal
betonen, dass Entscheidungsfreiheit nicht angebracht ist, wenn Menschen
anderen Schaden zufiigen - doch auch in solchen Fillen koénnen
Handlungsanstof3e eine wichtige Rolle spielen. Dazu spiter mehr. Wir
riumen auch ein, dass Nudges moglicherweise nicht geniigen, wenn
Menschen wirklich schlechte Entscheidungen féllen, die sich nachteilig auf
ihre Zukunft auswirken. Auch damit werden wir uns beschiftigen.)
Paternalistisch ist unser Ansatz, weil es unserer Meinung nach legitim
ist, dass Entscheidungsarchitekten versuchen, das Verhalten von
Menschen zu beeinflussen, damit sie in den Genuss eines lingeren,
gesiinderen und besseren Lebens kommen. Mit anderen Worten, wir
befiirworten, dass Institutionen im Privatsektor und staatliche Stellen
bewusst versuchen, Menschen zu einem Verhalten zu bewegen, das gut fiir
sie ist. Es ist uns klar, dass viele Leute, darunter einige Philosophen, grofde
Mithe darauf verwendet haben, den Begrift Paternalismus zu definieren und
zu klaren, welche Vorziige und Nachteile er hat. Die von uns befiirworteten
paternalistischen Eingriffe dienen dazu, die Entscheidungen von
Menschen so zu beeinflussen, dass sie nach ihrer eigenen Einschitzung davon
profitieren werden. Es ist ein Paternalismus der Mittel, nicht des Zwecks:
Diese Handlungsanstof3e helfen den Menschen, die Ziele zu erreichen, die

sie selbst anstreben.



Die Verhaltensforschung hat gezeigt, dass Menschen unter
Laborbedingungen oft schlechte Entscheidungen fillen. Auch im
wirklichen Leben begehen sie zahlreiche Fehler. Das bestitigt, was uns die
Beatles sagten: »We get by with a little help from our friends.« Unser Ziel
ist es, den Menschen dabei zu helfen, zu jenen Entscheidungen zu
gelangen, zu denen sie auch eigenstindig gelangt wiren, wenn sie der
Aufgabe ausreichende Aufmerksamkeit geschenkt und umfassende
Information, uneingeschrinkte kognitive Fihigkeiten und vollkommene
Selbstbeherrschung gehabt hatten. (Das bedeutet nicht, dass man nicht
manchmal eine Nacht durchmachen, zu viel essen und Spaf3 haben sollte.
Wie es so schon heifdt: »Geniefde das Leben jetzt, denn es ist keine Probe.«)

Der liberale Paternalismus ist ein relativ zuriickhaltender und
behutsamer Paternalismus, weil keine Optionen verboten, ausgeschlossen
oder erheblich erschwert werden. Wenn jemand rauchen, grofie Mengen
an Sifigkeiten verschlingen, eine ungeeignete Krankenversicherung
wihlen oder auf die Altersvorsorge verzichten will, werden ihn die
liberalen Paternalisten nicht zwingen, etwas anderes zu tun, ja, sie werden
ihm sein schiddliches Verhalten nicht einmal erschweren. Dennoch ist
unsere Methode als paternalistisch zu betrachten, weil private und
offentliche Entscheidungsarchitekten in wichtigen Situationen nicht
einfach die zu erwartenden Entscheidungen der Menschen beobachten
oder in die Tat umsetzen sollten. Vielmehr sollten sie versuchen, die
Menschen zu einem Verhalten zu bewegen, das ihr Leben verbessern wird.
Sie sollten die Menschen in die richtige Richtung schubsen.

So wie wir ihn definieren, ist ein Nudge jeder Bestandteil der
Entscheidungsarchitektur, der das menschliche Verhalten auf
vorhersehbare Art verdndert, ohne irgendeine Option auszuschlief3en oder

die wirtschaftlichen Anreize nennenswert zu verindern. Ein Eingriff kann



nur als Nudge eingestuft werden, wenn es leicht und billig ist, sich ihm zu
entziehen. Steuern, GeldbufSen, Subventionen, Verbote oder Vorschriften
sind keine Nudges. Das Obst in der Kantine auf Augenhohe zu platzieren
zdhlt als Nudge. Ein Verbot von Junkfood zihlt nicht als Nudge.

Viele der von uns empfohlenen Maflnahmen kann der Privatsektor
ergreifen und tut es auch (mit oder ohne Nudge seitens des Staates).
Beispielsweise sind Arbeitgeber wichtige Entscheidungsarchitekten in den
von uns beschriebenen Beispielen. In Bereichen wie Krankenversicherung
und Altersvorsorge konnten Arbeitgeber den Beschiftigten unserer
Meinung nach sehr viel mehr hilfreiche Handlungsanstofe geben (zum
Beispiel mit verniinftigen Standardoptionen, klarer Information und
niitzlichen Hinweisen). Privatunternehmen, die Geld verdienen und zum
Gemeinwohl beitragen wollen, kénnen von umweltfreundlichen Nudges
profitieren und dabei helfen, die Luftverschmutzung und die
Treibhausgasemissionen zu verringern. Aber es besteht natiirlich auch die
Moglichkeit, dass Unternehmen die von uns behandelten Konzepte
anwenden, um ihren Umsatz auf gesellschaftlich schidliche Art zu
erhohen. Unter Umstinden erzeugen sie Sludge. In Kapitel 8 werden wir
uns ansehen, wie Sludge im offentlichen und Privatsektor verringert

werden kann.

Von Econs und wirklichen Menschen:
Warum Nugdes helfen kénnen

Die Gegner des Paternalismus behaupten oft, Menschen seien sehr gut
darin, Entscheidungen fir sich zu fillen, und wenn sie auch nicht perfekt
seien, verstiinden sie sich doch besser darauf als jemand anderer (vor

allem, wenn dieser andere fiir den Staat arbeitet). Unabhingig davon, ob



sie sich jemals mit der Wirtschaftswissenschaft beschiftigt haben,
scheinen viele Leute zumindest implizit die Vorstellung vom Homo
oeconomicus, vom wirtschaftlichen Menschen, zu teilen, das heif$t die
Auffassung, dass wir alle vollkommen richtig denken und entscheiden und
damit der iblichen okonomischen Vorstellung vom rationalen
wirtschaftlichen Akteur entsprechen.

Wenn man einen Blick in volkswirtschaftliche Lehrbiicher wirft, stellt
man fest, dass der Homo oeconomicus wie Albert Einstein denken kann, so
viele Informationen zu speichern vermag wie Google in der Cloud und die
Willenskraft von Mahatma Gandhi besitzt. Wirklich. Aber die
gewohnlichen Menschen, mit denen wir taglich zu tun haben, sind nicht
so. Wirkliche Menschen haben ohne Taschenrechner Schwierigkeiten mit
der Division, vergessen manchmal den Geburtstag ihrer Ehepartner und
haben am Neujahrstag einen Kater. Ein wirklicher Mensch ist kein Homo
oeconomicus, sondern ein Homo sapiens. Um moglichst wenig lateinische
Begriffe zu verwenden, werden wir diese imaginiren und realen Spezies in
diesem Buch als »Econs« und »wirkliche Menschen« bezeichnen.

Nehmen wir das Problem der Fettleibigkeit. In den Vereinigten Staaten
sind iiber 40 Prozent der Erwachsenen fettleibig,® und mehr als 70
Prozent der US-amerikanischen Erwachsenen sind zumindest
itbergewichtig. Weltweit gibt es rund eine Milliarde iibergewichtige
Erwachsene, von denen dreihundert Millionen fettleibig sind. Die
Obesitdtsraten liegen zwischen weniger als 6 Prozent in Japan, Siidkorea
und einigen afrikanischen Lindern und mehr als 75 Prozent in
Amerikanisch-Samoa."”) Nach Angabe der Weltgesundheitsorganisation
WHO hat sich der Bevolkerungsanteil der Fettleibigen in Teilen
Nordamerikas, in GrofRbritannien, Osteuropa, dem Nahen Osten, der

Pazifikregion, Australien und China seit 1980 verdreifacht. Fettleibigkeit



erhoht nachweislich das Risiko von Herzkrankheiten und Diabetes und
fuhrt oft zu einem verfrithten Tod. Man braucht viel Fantasie, um
behaupten zu konnen, dass alle Menschen die fiir sie beste Ernihrung
wahlen — oder auch nur eine, die besser ist als die, die mit ein paar
Handlungsanstof3en zu erreichen wire.

Selbstverstindlich ist vollkommen verniinftigen Menschen nicht nur
der gesundheitliche Nutzen, sondern auch der Geschmack ihrer
Nahrungsmittel wichtig. Essen verschafft uns Genuss. Wir behaupten
nicht, dass alle ibergewichtigen Menschen zwangsliufig irrational
handeln, aber wir lehnen die Vorstellung ab, dass alle oder fast alle
Menschen hier die fir sie optimale Entscheidung treffen. Was fiir die
Ernihrung gilt, gilt auch fiir anderes Risikoverhalten, darunter Rauchen
und Alkoholkonsum — Gewohnbheiten, die allein in den USA jedes Jahr
Hunderttausende Menschen téten. Man kann nicht behaupten, dass die
gegenwartigen Entscheidungen der Menschen hinsichtlich des Konsums
von Genuss- oder Rauschmitteln stets geeignet sind, ihr Wohlergehen zu
sichern. Tatsichlich sind viele Raucher, Alkoholabhingige und Esssiichtige
bereit, andere dafiir zu bezahlen, dass sie ihnen helfen, bessere
Entscheidungen zu fillen.

Diese  Erkenntnisse  erginzen jene der noch jungen
Entscheidungswissenschaft, die sich auf zahlreiche Forschungsergebnisse
aus dem letzten halben Jahrhundert stiitzt. Ein grofler Teil der
urspriinglichen  Forschung auf diesem  Gebiet fand unter
Laborbedingungen statt, aber eine rasch wachsende Zahl von Studien
beschiftigt sich mit dem menschlichen Verhalten unter realen
Bedingungen, darunter Archivforschung zu Entscheidungen unter
natiirlichen Umstinden und randomisierte kontrollierte Studien. Die

Forschungsergebnisse wecken erhebliche Zweifel an der Verniinftigkeit



vieler Urteile und Entscheidungen von Menschen. Um als Econs eingestuft
zu werden, miissen Personen keine perfekten Voraussagen anstellen (das
wiirde Allwissenheit erfordern), aber ihre Voraussagen miissen
unvoreingenommen sein. Das bedeutet, dass Voraussagen falsch sein diirfen,
aber sie konnen sich nicht wiederholt in einer vorhersehbaren Richtung
irren. Im Gegensatz zu Econs machen wirkliche Menschen vorhersehbare
Fehler. Nehmen wir beispielsweise den Planungsfehlschluss, das heif3t die
systematische Neigung zu unrealistischem Optimismus beziiglich des
Zeitaufwands fur Projekte. Jeder, der schon einmal die Dienste eines
Handwerkers in Anspruch genommen hat, weif3, dass alles linger dauert
als erwartet, und zwar auch dann, wenn man ber den
Planungsfehlschluss Bescheid weif3.!®

Tausende Studien bestitigen, dass menschliche Vorhersagen fehlerhaft
und voreingenommen sind. Darin, Entscheidungen zu fillen, sind
Menschen auch nicht viel besser. Auch hier gentigt es, sich ein Beispiel
anzusehen: Nehmen wir die Macht der Gewohnheit, was nichts weiter als
eine andere Bezeichnung fiir Tragheit ist. Aus verschiedensten Griinden,
mit denen wir uns noch genauer befassen werden, haben Menschen eine
ausgepragte Neigung, am Status quo oder an der Standardoption
festzuhalten. Wenn wir ein neues Smartphone kaufen, miissen wir eine
Reihe von Entscheidungen fillen. Zum Beispiel miissen wir
Bildschirmhintergrund und Klingelton wihlen und festlegen, wie oft das
Telefon klingeln soll, bevor der Anrufer zum Anrufbeantworter
weitergeleitet wird. Der Hersteller hat fiir jede dieser Einstellungen eine
Option vorgegeben. Die Forschung hat ergeben, dass viele Menschen
unabhingig davon, was voreingestellt wurde, daran festhalten, selbst wenn
es um sehr viel mehr geht als um die Wahl des Klingeltons bei einem

Smartphone.



Wir werden uns zahlreiche Beispiele fiir den Umgang mit
Standardoptionen ansehen und feststellen, dass diese vorgegebenen
Losungen oft grofden Einfluss haben. Wenn Privatunternehmen oder
Behordenvertreter ein bestimmtes Ergebnis bevorzugen, konnen sie das
Verhalten der Menschen erheblich beeinflussen, indem sie dieses Ergebnis
als Standardoption vorgeben. Man kann die Beteiligungsrate oft um 25
Prozent und manchmal noch viel mehr steigern, indem man einfach dafiir
sorgt, dass sich die Leute nicht aktiv zur Teilnahme entschlief3en miissen,
sondern nur dann handeln miissen, wenn sie die vorgegebene Option nicht
wollen. Wie wir sehen werden, kdnnen die Vorgabe von Standardoptionen
und &dhnliche, scheinbar unerhebliche Strategien der Meniiinderung
betrichtliche Auswirkungen auf die Ergebnisse haben, die von einer
Erhohung der Ersparnisse iber den Kampf gegen den Klimawandel und
eine bessere medizinische Versorgung bis zur Verringerung der Armut
reichen. Gleichzeitig zeigen wir, dass es Situationen gibt, in denen
Menschen ihre Freiheit nutzen und die vorgegebenen Optionen ablehnen.
Wenn Personen beispielsweise eine klare Meinung zu einem Thema haben,
konnen sie Trigheit und Suggestionskraft iiberwinden (Voreinstellungen
werden oft als Hinweise auf die empfohlene Option verstanden). Eine
Anderung der Standardoption kann einen wirksamen Handlungsanstof3
geben, aber sie ist keineswegs die Losung fiir jedes Problem.

Die  normalerweise  grofe = Wirksamkeit gut  gewdihlter
Standardoptionen ist nur ein Beleg dafiir, wie Nudges behutsam das
Verhalten beeinflussen konnen. Nach unserer Definition beinhalten
Nudges Eingriffe, die das Verhalten wirklicher Menschen wesentlich
verindern, wihrend sie von Econs ignoriert wiirden. Econs reagieren in
erster Linie auf Anreize. Wenn der Staat die Steuern auf Siifigkeiten

erhoht, kaufen Econs weniger Siifles, aber sie lassen sich nicht von



