Nudging – der Erfolg heiligt die Mittel? 
Alle Menschen kennen das Nudging, ohne allerdings den Namen zu wissen. Wenn Sie zB mit 40 km pro Stunde durch eine 30 km Zone fahren und ein Smiley mit herabgezogenen Mundwinkeln auftaucht, dann wissen Sie, wo es entlang geht und Sie nehmen wahrscheinlich recht schnell den Fuß vom Gas. Grüne Fußabdrücke, die von einem Hochhaus Richtung Biotonne gehen, regen an, den Müll zu trennen und den Bioabfall dorthin zu bringen.  Und wenn es in einem Hörsaal auf der Wiener Universität heißt: „85% der Studierenden drehen das Licht ab, wenn sie den Hörsaal verlassen“, dann grinsen Sie vielleicht ein wenig und fühlen sich dazu angeregt, die Prozentzahl zu erhöhen.   To nudge heißt genau übersetzt „sanftes Schubsen oder leicht in die Rippen stoßen, besonders mit dem Ellbogen.“  Doch schauen wir uns ein wenig genauer an, was es mit dem Nudging auf sich hat.
Berühmt ist das Nudging wohl durch das folgende Beispiel geworden: Am Amsterdamer Flughafen Schiphol hatte die Flughafengesellschaft die ungute und teure Erfahrung in ihren Urinalen gemacht,  dass Männer meistens nicht so genau darauf achten, wo sie hinzielen. Die Lösung war, in jedem Urinal das Bild einer schwarzen Stubenfliege anbringen zu  lassen, um die Zielgenauigkeit zu steigern und auch ein kleines, spielerisches Element einzuführen. Die Auswirkungen der Fliege wurden untersucht: 80% geht nun mehr weniger daneben. 
Und auch auf einigen Autobahnen in Australien wird Nudging mit Erfolg durchgeführt. Da dort gerne Abfall  aus dem Fenster geworfen wurde, stellte die Behörde in regelmäßen Abständen ein Fußballtor auf mit der Aufschrift: „Zielen Sie mit Ihrem Abfall genau in das Tor hinein“. Der Erfolg war bemerkenswert. Hinweisschilder „Fußballtor für den Abfall in 10 km …. In 5 km…“ verstärkten den Effekt.

Einige kleine Beispiele aus England finden Sie bei den Bildern: „Well-behaved dogs welcome“ oder die Anzeige vom Postamt. Doch auch für seriösere Fälle wird das Nudging gerne eingesetzt. Sehr wirksam ist das SMS an SchülerInnen von Problemschulen in London kurz vor Schulanfang: „John, we look forward to seeing you on…“
Doch was steckt hinter diesem Nudging? Im Buch „Nudge – Improving Decisions about Health, Wealth and Happiness“ von Richard Thaler und Cass Sunstein (2008) (Deutsch: Nudge. Wie man kluge Entscheidungen trifft) wird dies ausführlich beschrieben. 
In unserem demokratischen System, so meinen beide, stellt sich ein großes Problem. Menschen treffen Entscheidungen oft nicht wirklich wohl überlegt, denken wir nur an den Brexit. Vielmehr lassen sie sich leicht beeinflussen und hängen ihr Fähnlein nach dem Wind bzw. nach dem, der am eindeutigsten und kantigsten spricht (vgl. Trump) und durch Aussehen am meisten überzeugt (braun gebrannte, jugendlich anmutende Männer). Daher nehmen sie ihre eigentliche politische Verantwortung nicht wahr. Doch gerade demokratische Systeme leben davon, sich vielseitig zu informieren, um mitbestimmen zu können. Und dies desto mehr, als die Weltprobleme momentan ins Ungeheuerliche wachsen und die besten Ideen, Köpfe und Handlungen notwendig wären, um Lösungen anzudenken.
Dazu kommt ein weiteres Problem:  Menschen sind im Allgemeinen träge Wesen.  Aus der Angst vor Verlusten verharren sie oft beim gegenwärtigen Besitzstand. Veränderungen werden nicht angestrebt, auch wenn sie dem jeweiligen Menschen eindeutig gut täten. Schlechte Entscheidungen sind für ein System aber oft teuer. Denken wir nur daran, wie stark zB das Gesundheitssystem durch Fettleibigkeit, durch Rauchen und durch das Fehlen von Verantwortung belastet wird. Hier überlegt Großbritannien zB schon Kürzungen bei der Gesundheitsversorgung von Raucher/inne/n.
Nudging geht nun von einem ressourcen- und potentialorientierten Ansatz als Basis aus und meint, dass wir es uns nicht mehr leisten können, in der völligen Freiheit der Nichtentscheidung zu leben. Wenn wir nach wie vor die vielen Möglichkeiten der Entscheidung haben (wollen) und uns nicht mehr informieren (können), so müssen wir sanft in die richtige Richtung „geschubst“ werden.

Gegen moralische Zeigefinger, davon geht das Nudging aus, sind Menschen heutzutage unempfindlich. Empfänglich sind Menschen nur, wenn es einen extra Reiz und einen zusätzlichen Motivationsschub gibt, der durchaus auch eine etwas humoristische Note haben kann. So zB bei „Clocky“. Clocky ist ein Wecker, der sich nicht damit begnügt, einen schrillen Weckton erklingen zu lassen. Sobald die Schlummertaste gedrückt wird, rennt er weg, versteckt sich quasi und macht Nerv tötende Geräusche, bis er gefunden und ausgeschaltet wird. Damit ist aber schon etwas angedeutet, was aufhorchen lässt. Wer eine solch gute Idee hat, kann damit einen florierenden Wirtschaftszweig aufbauen. 
Theoretische Grundlage für das Nudging ist der Neo-Behaviorismus. Demzufolge handelt der Mensch nicht automatisch gemäß Reiz-Reiz, sondern zwischen Reiz und Reaktion stehen Kognitionen, Werte, Wahrnehmungen, Bedürfnisse und Emotionen, die lenkbar sind. Vom Grundrecht der Freiheit aus müsste der Mensch sie selber lenken, doch was ist, wenn er es nicht tut? Daher soll eine Balance zwischen Freiheit und „richtiger Entscheidung“ gefunden werden, durch Anregungen, die von den beiden Autoren Thaler und Sunstein mit dem Ausdruck des „libertären Paternalismus“ beschrieben werden. Die Autoren meinen: „Wenn wir das geschickt einsetzen, können wir das Leben der Menschen verbessern und gleichzeitig dazu beitragen, viele der großen Probleme unserer Gesellschaft zu lösen. Und all dies, ohne die Entscheidungsfreiheit des Einzelnen einzuschränken.“ Sie beschreiben eine Reihe von recht überzeugenden Beispielen. So zB die Organisation „Give more tomorrow“.  Angefangen wird mit einer kleinen Spende für eine wohltätige Organisation. Sie wird automatisch jedes Jahr um 10% erhöht, es sei denn, du kündigst - was jeder Zeit möglich ist. Hier wird aktiv mit der Trägheit des Menschen gerechnet und das Nudging für einen guten Zweck eingeführt. Ein weiteres Beispiel: Bei einem gesunden Kantinenbuffet wird Obst in Griffnähe und auf Augenhöhe präsentiert und ungesundes Plundergebäck weiter entfernt hingestellt. Und wer kann etwas dagegen haben, wenn die Aktion CARES (Committed Action to Reduce and End Smoking) der Green Bank of Caraga in Mindanuo auf den Philippinen aktiv das Beenden des Rauchens unterstützt? Die Person setzt einen Betrag ein, der bei einem Nichtgelingen an eine karitative Unternehmung der eigenen Wahl gespendet wird. Regelmäßige Urinprobenkontrolle und der wöchentliche Besuch eines „deposit collectors“ dienen dabei als extra Nudging.  Und doch … Werden Sie nun auch ein wenig unruhig und unrund beim Lesen?  

Thaler und Sunstein gehen bei ihrer Theorie von drei ethischen Grundsätzen aus, die einzuhalten sind. Nudges müssen transparent sein – es soll so einfach wie möglich sein, sich gegen einen Nudge zu entscheiden (zB mit einem Mausklick), und das Verhalten, welches durch einen Nudge ermutigt wird, soll dem Wohlergehen der Gesellschaft dienen. Und doch…
Nudging hat einen enormen Anklang gefunden, seitdem es ins Bewusstsein gerückt wurde. Mehrere Regierungen haben bereits Nudging Teams eingesetzt.  Googeln Sie einmal BIT, das Behavioural Insight Teams der britischen Regierung. Auch Österreich würde gerne nach diesem Modell eine Nudge Unit gründen. Zum Erfolg dieser Units gehört es, dass Regierungsapparate angeblich kleiner und bescheidener werden, da konkrete Anreize und Nudges Gebote und Verbote ersetzen. Und ist nicht überall Sparen angesagt?

Und so stellt die Autorin in dieser Zeitschrift über die Demokratie das Prinzip des Nudgings zur Diskussion und bittet die Leser/innen, sich selbst zu informieren und eine eigene Meinung zu bilden. Fragen zum Nachdenken wären etwa:
· Humorfaktor gegen moralischen Zeigefinger – hat das nicht etwas geradezu „Evangelisches“ an sich?

· Greifen Nudges andrerseits nicht in die Grundrechte der Demokratie ein? Ist hier nicht von einer gewaltigen Manipulation die Rede? Kann ein Paternalismus als riesiges Kontrollsystem noch die Freiheit von Menschen respektieren? Wie sehr unterwerfen wir uns damit noch mehr gewissen Wirtschaftsinteressen? 

· Doch kommen wir ohne Nudging überhaupt aus? Ist es heute wirklich noch die Lösung, so viele Optionen wie nur möglich zu haben, um sich dann frei für die beste aller Möglichkeiten zu entscheiden? Kann man sich über komplexe Zusammenhänge denn noch umfassend informieren?  
· Und ist Nudging nicht die logische Folge einer allgemeinen Didaktisierung? Wer aber setzt dabei die Maßstäbe? Wer kann sagen, was richtig ist, um daraus dann über das Sollen zu entscheiden?   
Ich wünsche Ihnen spannende Reflexionen – und ja, dabei auch gute und fundierte Unterhaltung!
Helene Miklas
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