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Zusammenfassung

In dieser Studie wurde der Einfluss zweier Nudgeinterventionen auf den
(durchschnittlichen) Papierhandtuchverbrauch in o6ffentlichen Toiletten in einem
Feldexperiment getestet. Die untersuchten Nudgeinterventionen wurden aufgrund der
bisherigen Forschung und bereits in Anwendung befindlichen Nudgeinterventionen gewahlt.
Es wurden sowohl (griine) Soziale Normen Nudges als auch Okologische Priming Nudges
untersucht. Die Studie wurden wahrend einer Theaterproduktion des ,Vereins Kunstspielerei”
im Palais Schonburg in  Wien durchgefiihnrt. Es wurde der durchschnittliche
Papierhandtuchverbrauch mittels verdeckter Beobachtung an 15 Tagen erfasst. Neben der
Nudge-interventionen wurde auch das Geschlecht als unabhadngige Variable in die Analyse mit
aufgenommen. Der Stichprobenumfang lag bei F =1183 und n =90, da an 90 Messzeitpunkten
das Durchschnittsverhalten von 1183 Menschen erfasst wurde. Eine zweifaktorielle ANOVA
zeigte eine signifikante Wechselwirkung zwischen Nudgebedingung und Geschlecht. Frauen
verbrauchten durchschnittlich sowohl beim Sozialem Norm Nudge als auch beim 6kologischen
Prime Nudge signifikant weniger Papierhandtiicher als in der Baseline. Manner verbrauchten
durchschnittlich beim Sozialen Norm Nudge signifikant weniger Papierhandtlicher als in der
Baseline. In der Okologischen Prime Bedingung verbrauchten Manner durchschnittlich mehr
Papierhandtiicher als in der Baseline, allerdings nicht signifikant. Mogliche Erklarungen fiir die

Ergebnisse werden diskutiert, sowie die praktischen Implikationen der Studie.

Schlagwérter: Nudging, Soziale Normen, deskriptive Normen, injunktive Normen,

Okologisches Priming, Priming, Feldexperiment



Abstract

This study investigated the influence of two nudge types on the (average) paper towel
consumption in public toilets in a field experiment. The nudge types were chosen because of
prior research and already used nudges which had no scientific approval yet. The nudge types
chosen are (green) social nudges and ecological priming nudges. The study was conducted
during a theater play of the “Verein Kunstspielerei” at the Palais Schonburg in Vienna. The
average paper towel consumption was measured via hidden observation during 15 days. Like
the nudge type the gender was considered as well in the analysis as an independent variable.
The sample size was F=1183 and n =90 because the average consumption of the 1183 people
was observed at 90 measurement points. A two-way ANOVA showed a significant
interdependence between nudge type and gender. Contrasts showed that women used
significantly less paper towels in the social norm nudge condition and in the ecological prime
condition than in the baseline condition on average. Men on the other hand used significantly
less paper towels in the social norm nudge condition than in the baseline condition on
average. Furthermore, they used more paper towels in the ecological priming condition than
in the baseline condition although not significantly. Possible explanations for the results are

discussed as well as practical implications.

keywords: Nudging, social norms, descriptive norms, injunctive norms, ecological priming,

priming, field experiment



1. Einleitung

Menschen verbrauchen jeden Tag Ressourcen, wenn sie ihre Bedlirfnisse befriedigen.
Eines dieser Bedrfnisse ist der Gang zur Toilette. Alle Menschen haben dieses Bediirfnis und
stillen es. Es gibt dabei jedoch Unterschiede. Wenn sich Menschen im o6ffentlichen Raum
befinden, dann verwenden sie im Gegensatz zu privatem Raum, o6ffentliche Toiletten. Diese
Toiletten kdnnen beispielsweise die Toiletten am Arbeitsplatz sein, Toiletten in 6ffentlichen
Gebduden oder Toiletten bei diversen Veranstaltungen. Im Privathaushalt kann man seine
Hande, nachdem man sie gewaschen hat, mit einem Stoffhandtuch trocknen. Dies geht aus
hygienischen Griinden in o6ffentlichen Toiletten nicht. Daher werden dort entweder
Handtrockengerdte oder Einweg-Papierhandtiicher verwendet (Jumaa, 2005). Die
Verwendung von Einweg-Papierhandtiichern fihrt zu einem enormen Verbrauch an
Ressourcen (Umweltbundesamt, 1993). Allein in Deutschland werden jahrlich rund 38
Milliarden Einweg-Papierhandtiicher im 6ffentlichen Raum verbraucht (Euromonitor, 2017).
Um den Verbrauch von Einweg-Papierhandtiichern zu verringern, verwenden einige Firmen
und staatliche Einrichtungen Schilder, auf denen sie, zum Wohle der Umwelt dazu auffordern,
weniger Papierhandtiicher zu verwenden (siehe Anhang A). Diese Schilder werden in der
Annahme angebracht, dass sie Effekte auf das Verhalten haben. Jedoch gibt es bisher keine
wissenschaftliche Uberpriifung ihrer Wirksamkeit. Des Weiteren unterscheiden sich die
Schilder in ihren Botschaften. Daher wird in dieser Arbeit die Wirksamkeit der Schilder
untersucht. Die Schilder kdonnen aus psychologischer Sicht als sogenannte ,Nudges”

klassifiziert werden.

1.1. Nudging

Durch das Buch ,Nudge: Wie man kluge Entscheidungen anst6l3t” von Thaler und
Sunstein (2008) wurde die Theorie des Nudgings eingeflihrt und gleichzeitig popular fir
Forschung (Halpern & Sanders, 2016; Raihani, 2013) und Politik (Benartzi et al., 2017; Halpern,
2015). In ihrem Buch unterscheiden Thaler und Sunstein Humans und Econs. Econs
entsprechen dem in den Wirtschaftswissenschaften liblichen Modell des Menschen, dem
Homo Oeconomicus. Der Homo Oeconomicus trifft, nach Abwagung aller Moglichkeiten, die
fir ihn beste Entscheidung. Dem gegeniber steht der Human, der menschliche

Einschrankungen zeigt. Humans werden anders als Econs durch Wahrnehmungsverzerrungen




(Biases), Heuristiken (Faustregeln) sowie Verlockungen (leckeres Essen etc.) in ihren
Entscheidungen beeinflusst. Dies flhrt dazu, dass Humans anders als Econs haufig nicht die
beste Entscheidung fiir sich treffen (Loewenstein, 2007). Beispielsweise wollen viele
Menschen einen gesunden Korper haben, dennoch essen sie statt einem Apfel Schokolade,
wenn sie leichten Hunger verspiren. Das Modell des Humans bildet den Menschen nach
Meinung von Sunstein und Thaler (2008) besser ab, als das Modell des Econs. Eine zentrale
Annahme im Konzept der Humans besteht darin, dass sie einerseits Ziele und Wiinsche haben
(wie zum Beispiel einen gesunden Koérper), aber, dass sie sich auf der anderen Seite nicht
dementsprechend verhalten (Schokolade statt Apfel). Thaler und Sunstein prasentieren fir
diese ungiinstige Verhaltenstendenz der Humans die Losung des Nudges. Sie definieren

Nudges wie folgt:

»A nudge, as we will use the term, is any aspect of the choice architecture that alters
people’s behavior in a predictable way without forbidding any options or significantly
changing their economic incentives. To count as a mere nudge, the intervention must be easy
and cheap to avoid.” (Thaler & Sunstein, 2008, S. 6)

Als Basis des Nudgings dient der Entscheidungsraum (choice architecture). Der
Entscheidungsraum umfasst alle Faktoren, die auf eine Entscheidung einwirken kénnen. Das
bedeutet, dass es sowohl physische EinflussgroRen (Verdanderung der TellergroRRe flihrt zu
geringerem Kalorienverzehr, Rolls, Roe, & Meengs, 2006) und psychische EinflussgrofRen
(Wissen, dass viele andere am privaten Rentenprogramm der Firma teilnehmen, erhoht die
Tendenz, dass man auch teilnimmt, Duflo & Saez, 2002) zu diesen Faktoren gehoren.

Thaler und Sunstein (2008) postulieren, dass durch Nudging (und Anreize) das Leben
vieler Menschen verbessert werden kann und dass groRe gesellschaftliche Probleme dadurch
gelost werden kdénnen. Anwendung sollten Nudges laut Sunstein und Thaler (2008) dann
finden, wenn die Entscheidungssituation komplex und unubersichtlich fir das Individuum ist,
sodass es wahrscheinlich ist, dass das Individuum eine unglinstige Entscheidung trifft oder ein
hoher Aufwand betrieben werden muss, um die beste Entscheidung treffen zu kdnnen. Dies
trifft auf Entscheidungen zu, die Menschen nicht haufig zu treffen haben, wie zum Beispiel die
richtige Studienwahl oder die Wahl einer privaten Rentenvorsorge, sodass sie nicht die
Moglichkeit haben verschiedenes auszuprobieren. Des Weiteren sollten Nudges Anwendung
finden, wenn Entscheidungen typischerweise in einem Entscheidungsraum getroffen werden,

der es wahrscheinlich macht, dass die Entscheidungen durch kognitive
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Wahrnehmungsverzerrungen (Biases) oder Faustregeln (Heuristiken) auf negative Art und
Weise beeinflusst werden. Dabei weisen die Autoren besonders auf Entscheidungen hin,
deren Konsequenzen sowohl langfristige als auch kurzfristige Folgen haben. Hier tendieren
Menschen dazu, die kurzfristigen Konsequenzen im Moment der Entscheidung starker
wahrzunehmen und dementsprechend zu entscheiden (Melioration, siehe Herrnstein &
Prelec, 1992). Die Entscheidung Schokolade statt eines Apfels zu essen, wird dadurch
beeinflusst, dass Schokolade fiir viele Menschen einen positiveren kurzzeitigen Effekt hat als
ein Apfel, allerdings verhalten sich die Langzeitfolgen umgekehrt dazu. Die Schokolade ist auf
lange Zeit gesehen ungesiinder als ein Apfel. Daher sollten Nudges verwendet werden, um es
Menschen leichter zu machen, die Langzeiteffekte zu erkennen und den Versuchungen der
Kurzzeiteffekte zu widerstehen. Langzeiteffekte sind fiir viele Menschen bei der Entscheidung
nicht salient, dennoch stellen sich die Effekte in der Regel ein. Das fihrt dazu, dass Menschen
spatestens dann anfangen Apfel anstatt Schokolade zu essen, wenn ihr Arzt oder ihre Arztin
ihnen mitteilt, dass sie einen erhdohten Blutzuckerspiegel haben. Die Folgen ihres Verhaltens
spliren Menschen haufig entweder, wie im obigen Beispiel, erst recht spat oder teilweise gar
nicht, wie zum Beispiel im Umweltschutz (Kilbourne & Pickett, 2008). Es hat keinen direkten
Einfluss auf das Leben eines Menschen, ob er oder sie sich umweltbewusst verhélt oder nicht.
Daher sind Nudges laut Thaler und Sunstein (2008) besonders sinnvoll, wenn Menschen die
Folgen ihres Verhaltens nicht spliren, also kein Feedback erhalten.

1.1.1 Weiterfihrende Konzepte: EAST

Nach Veroffentlichung des Buches ,,Nudge: Improving Decisions about Health, Wealth,
and Happiness” entstand reges Interesse rund um Nudging von Seiten Forschender aber auch
von politischer Seite. Daher gibt es, obwohl das Konzept im Verhéltnis zu anderen
psychologischen Phdnomenen noch recht jung ist, schon eine breite Forschungsliteratur zum
Thema Nudging (Benartzi et al. 2017; Lehner, Mont, & Heiskanen, 2016).

Forscher des Behavioural Insight Teams (kurz BIT) entwickelten das MINDSPACE
Modell, welches EinflussgroBen, die auf menschliches Verhalten wirken zusammenfasst und
daher bei der Konstruktion von Nudges hilfreich ist (Dolan, Hallsworth, Halpern, King & Vlaev,
2012).

Darauf aufbauend entwickelten sie eine vereinfachte Version des MINDSPACE, die

dem MINDSPACE Rahmenkonzept in Verstandlichkeit und Anwendbarkeit Uberlegen ist
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(Halpern, 2015). EAST ist, ebenso wie MINDSPACE, ein Akronym und beinhaltet die Worte
Easy, Attract, Social und Timely. Wenn ein Verhalten gezeigt werden soll, dann sollte es fir
die genudgte Person einfach (easy) zu zeigen sein. Wenn die Recyclingrate erhéht werden soll,
dann sollte es den Menschen einfach gemacht werden, zu recyceln, indem beispielsweise viele
Orte geschaffen werden, an denen man Recyclebares abgeben kann. Dieses Prinzip kann auch
umgekehrt verwendet werden, wenn Verhalten reduziert werden soll. Dann ist es sinnvoll es
zu erschweren das Verhalten zu zeigen. Verhalten kann gelenkt werden, wenn die
Aufmerksamkeit einer Person auf relevante Reize gelenkt werden kann (salience). Reize
werden laut Fiske und Taylor (1991) vom menschlichen Gehirn in zwei Kategorien gegliedert.
Das Gehirn entscheidet, ob der Reiz positiv oder negativ wahrgenommen wird und, ob er als
kompetent wahrgenommen wird. Dies ist evolutionar verankert. Um Verhalten zu lenken,
kann ein Entscheidungsarchitekt oder eine Entscheidungsarchitektin, bewusst Reize und
Verhalten so verbinden, dass ein Verhalten aufgrund der Assoziation zwischen dem Verhalten
und dem als positiv und kompetent wahrgenommenen Reiz gezeigt wird (Malone & Fiske,
2013). Menschen sind soziale Wesen. Bei der Konstruktion eines Nudges sollte daher beachtet
werden, dass Menschen als solche handeln und sich beispielsweise durch Soziale Normen
(Ferraro, Miranda, & Price, 2011) beeinflussen lassen. Dieser Aspekt wird im EAST-Modell
durch die soziale (social) Komponente abgedeckt. Neben sozialen Einfllssen, stellt auch der
Faktor Gewohnheit einen Pradiktor fur zuklnftiges Verhalten dar. Haben sich Menschen eine
Verhaltensweise angewohnt, ist diese nur schwer wieder zu verandern (Verplanken & Wood,
2006). Daher ist es laut Halpern (2015) effizienter zu nudgen bevor sich die Gewohnheit
etablieren kann (timely), da hier die Verhaltensverdnderung oder Pravention nicht eine
Gewohnheit berkommen muss. Neben dem Vorbeugen von schlechten Gewohnheiten ist es
bei Nudges wichtig, die Nudgeintervention so zu setzten, dass sie das gewlinschte Verhalten
tatsachlich beeinflussen kann. Der Nudge soll daher dann gesetzt werden, wenn er fir das
Verhalten relevant ist. Menschen machen ehrlichere Angaben, wenn sie vor dem Ausfillen
angeben missen, dass sie ehrliche Angaben machen werden, als wenn sie nach dem Ausfiillen
bestatigen, dass sie ehrliche Angaben gemacht haben (Shu, Mazar, Gino, Ariely, & Bazerman,
2012).

Kategorisierung von Nudges. Nudging ist ein sehr breites Konzept und vereinigt unter

dem Namen und der Definition Nudge viele verschiedene MaRnahmen, die jeweils aufgrund
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unterschiedlicher psychologischer Mechanismen funktionieren. Daher ist es bei der
Erforschung von Nudges wichtig, diese zu kategorisieren und die dahinterliegenden
psychologischen Mechanismen zu kennen, um die Forschungsergebnisse angemessen
interpretieren zu kénnen und Vorhersagen liber die Wirksamkeit machen zu kénnen. Eine
grobe Kategorisierung kann aufgrund der Dual-Prozess Theorie (Kahnemann, 2011) erfolgen.
Die Dual-Prozess Theorie unterscheidet zwei Ebenen der Informationsverarbeitung.
Kahnemann nennt diese Ebenen Systeme. System 1 umfasst die schnelle, assoziative Ebene,
die Informationen sofort automatisiert verarbeitet. Dahingegen umfasst System 2 die Ebene
der Informationsverarbeitung, die langsam und reflektiert verarbeitet. System 1 kann als
kognitiver Autopilot des Gehirns bezeichnet werden. Routinierte Handlungen laufen ab, ohne,
dass es einer bewussten kognitiven Operation bedarf, ein haufig genanntes Beispiel in diesem
Zusammenhang ist das Autofahren, welches bei gelbten Fahrern oder Fahrerinnen
automatisiert ablauft und keine aktive kognitive Verarbeitung erfordert, um beispielsweise zu
schalten. Des Weiteren wird System 1 aktiv, wenn unerwartete Reize auftauchen, auf die man
bei bewusster kognitiver Verarbeitung nicht reagieren konnte. System 2 arbeitet langsamer
als System 1. Das hat den Grund, dass System 2 in Verbindung mit dem Bewusstsein steht und
verwendet wird, wenn kognitiv anspruchsvollere Aufgaben geldst werden missen. Nudges
konnen danach unterschieden werden, ob sie auf das System 1 oder das System 2 wirken. Der
routinierte Autofahrer oder die routinierte Autofahrerin kann und muss anders genudgt
werden als der unsichere Autofahrer oder die unsichere Autofahrerin. Nudgeformen, die auf
das System 1 einwirken, funktionieren unbewusst und sind daher weniger akzeptiert als
System 2 Nudges (Osman, 2016; Sunstein, 2016). Aufbauend auf Kahnemanns Dual-prozess
Theorie und seiner Einteilung der Nudges postulierten Hansen und Jesperson (2013) ein
Modell zur Kategorisierung von Nudges mit Fokus auf ihre ethische Vertretbarkeit. Ihre
Einteilung basiert einerseits auf dem Verarbeitungstyp des Nudges und andererseits auf dem
Grad der Transparenz einer Nudgeintervention. Die Kategorie Verarbeitungstyp lehnt sich
dabei an Kahnemanns Systeme an. Diese werden in diesem Modell jedoch Typ 1 (statt System
1) und Typ 2 (statt System 2) genannt. Die Kategorie Transparenz bezieht sich darauf,
inwieweit die Genudgten die Absicht und die Mittel, durch die das gewiinschte Verhalten
erreicht werden soll, wahrhaben. Die Kategorien sind als Dimensionen zu verstehen, sodass

Nudgemallinahmen nach dem Grad ihrer Transparenz und dem Grad der bewussten
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Verarbeitung eingeordnet werden konnen. Das Modell zeigt dennoch vier Kategorien von
Nudges auf. Transparente Typ 2 Nudges sind Nudges, deren Ziel und Mittel dem Genudgten
bekannt sind und auf ein Verhalten abzielen, dass bewusste kognitive Verarbeitung erfordert.
Diese Form des Nudgings ist ethisch unproblematisch. Transparente Typ 1 Nudges sind
Nudges, deren Ziele und Mittel dem Genudgten bekannt sind, allerdings auf kognitive
Prozesse abzielen, die nicht bewusst wahrgenommen werden. Daher sind diese Nudges laut
Hansen und Jesperson (2013) ethisch bedenklich. Nicht-transparente Typ 1 Nudges erfillen
die von Thaler und Sunstein (2008) definierten Eigenschaften eines Nudges nicht, da es nicht
moglich ist einem Nudge auszuweichen, der auf unbewusste kognitive Prozesse einwirkt und
nicht offenlegt, welche Mittel und Absichten dahinterliegen. Daher konnen diese
Interventionen nicht als Nudges (in Thaler und Sunsteins Sinne) bezeichnet werden. Hansen
und Jesperon (2013) stufen sie zudem als unethisch ein. Die nicht-transparenten Typ 2 Nudges
legen ebenfalls nicht offen, welche Mittel und Absichten sie verfolgen, allerdings wirken sie
auf Verhalten, welches bewusste kognitive Verarbeitung erfordert, sodass Sunstein und
Thaler (2008) diese Form des Nudgings als zuldssig erachten. Hansen und Jesperson (2013)
sowie andere Autoren (siehe zum Beispiel Haug & Busch, 2014 oder Bovens, 2009) erachten

diese Form des Nudgings jedoch als unethisch oder zumindest ethisch problematisch.

Transparent Nicht-transparent

System 2 Transparente Forderung konsistenter | Manipulation der Entscheidung

Entscheidung

System 1 Transparenter Einfluss (technische Nicht-transparente

Manipulation) auf Verhalten Manipulation des Verhaltens

Abbildung 1. Kategorisierung von Nudgeinterventionen nach Hansen und Jesperson

(2013) Gbersetzt ins Deutsche

In dieser Forschungsarbeit werden Nudges im 6kologischen Kontext betrachtet. Von
Interesse sind Nudges, die sich positiv auf umweltfreundliches Verhalten auswirken und somit
helfen umweltpolitische Ziele zu erreichen. Durch die bisherige Darstellung des Konzepts
Nudge, sowie die bekannten Kategorisierungen und Beispiele zur Veranschaulichung wird

deutlich, dass Nudges ein sehr breites Anwendungsfeld haben. Um die in dieser Arbeit
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untersuchten Nudges klarer zu spezifizieren wird zur Kategorisierung Bezug auf eine

Typologisierung von griinen Nudges genommen.

1.2 Typologisierung der grinen Nudges

Evans, Eickers, Geene, Todorovic und Villmow (2017) postulieren eine Typologisierung,
um griine Nudges zu kategorisieren (siehe Abbildung 1). Diese integriert bisherige Taxanomien
(Fischer & Lotz, 2014; Hausmann & Welch, 2010; House & Lyons, 2013; Lobel & Amir, 2008)
die Nudges kategorisieren ohne deren Anwendungsfelder zu beriicksichtigen. Am starksten ist

ihre Typologie jedoch vom zuvor beschriebenen Modell von Hansen und Jespersons (2013)

beeinflusst.
Activating Nudges | | Passive Nudges
Eco-labelling |+ — Green Defaults
Product efficiency Renewable energy as
presented as a traffic I Salience Opt-in/out | default in electricity
light system contract
Energy conservation
sticker showing financial | Gains/losses Physical | rmg;cﬁsr::??e
gains/ losses
Green Social Norms [+ — Green Design
Information prevision about e L Lacally grown food at
neighbourhood consumption | Descriptive I_ _| Feature Position | eye level
Energy bill showing energy “Ambient Orb” that
cansumptfon compared to | Comparative I— —| Feature Salience I displays real-time
neighbours ENergy usage
Energy bill displaying 5 5
affective symbols, .., | Injunctive |— —| Visual Illusions I “""f_ A ;:;g’;:;y fo
smileys
Gool-setting to decrease | Commitment I_
private driving behaviour
Forced-choice between Information provision on
renewable and conventional Active Choice H — Ecologi cal P‘riming paper towel usage i
electricity (no default) bathroom stalls

Abbildung 2.Typologisierung griiner Nudges nach Evans et al. (2017) entnommen aus

Evans et al. (2017)

Die Hauptkategorien nach denen Nudges in dieser Typologie geordnet werden sind
aktivierende Nudges (activating nudges) und passive Nudges (passive nudges). Diese

Unterscheidung ist an das Modell von Hansen und Jespersons (2013) angelehnt, welches
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bereits beschrieben wurde. Aktivierende Nudges sind an die Typ 1 Nudges (Nudges werden
vom automatischen System verarbeitet) und Passive Nudges an die Typ 2 Nudges (Nudges
werden vom reflektierten System verarbeitet) angelehnt. Diese zwei Hauptkategorien teilen
sich jeweils in drei Unterkategorien. Aktivierende Nudges umfassen die Kategorien Okolabel,
Grine Soziale Normen und die Aktive Entscheidung. Die Passiven Nudges umfassen die
Kategorien Griine Defaults, Griines Design und Okologisches Priming. Einige Unterkategorien
weisen noch weitere Differenzierungen auf. Im Folgenden wird auf die einzelnen

Komponenten der Typologie eingegangen.

1.2.1 Aktivierende Nudges

Aktivierende Nudges nutzen System 1 Prozesse, wie Heuristiken und Biases, allerdings
werden Personen durch die Nudges dazu veranlasst Uber Alternativen (des Verhaltens)
nachzudenken und diese fir sich zu bewerten und evaluieren und sich dann zu entscheiden.
Es werden aktive mentale Ressourcen benétigt, damit die Nudges funktionieren.

1.2.1.1 Okolabel

Okolabel verwenden Salienz, um zu umweltfreundlicherem Verhalten zu animieren,
indem zum Beispiel eine Ampel die Energieeffizienz eines Produktes anzeigt (Olander &
Thggersen, 2014). Des Weiteren werden Informationen geframt dargestellt. Framing
bedeutet Informationen einen Rahmen zu geben, in dem sie anders wahrgenommen werden
(Kahnemann & Tversky, 1989). Wenn Menschen vor Augen gefihrt wird, wie viel Geld sie auf
Dauer durch ein energieineffizientes altes Gerat verlieren, neigen sie eher dazu ein Neues zu
kaufen, da sie auf Dauer einen Gewinn machen (Thaler & Sunstein, 2008).

1.2.1.2 Griine Soziale Normen

Griine Soziale Normen verwenden Soziale Normen, die umweltfreundliches Verhalten
anderer Menschen deutlich machen. Eins der in der Einleitung beschriebenen Schilder, kann
daher als griiner Sozialer Norm Nudge klassifiziert werden. Eine detaillierte Darstellung griiner
Sozialer Normen folgt im Anschluss an die Beschreibung der Typologie (siehe Abschnitt 1.3.1).

1.2.1.3 Aktive Entscheidung

Bei dieser Form des Nudges werden die Menschen zu einer aktiven Entscheidung
gezwungen (Keller, Harlam, Loewenstein, & Volpp, 2011). Dazu werden speziellen Zeitpunkte
ausgewahlt, an denen Menschen einerseits in der Lage sind die Entscheidung zu treffen und

andererseits die Entscheidung nicht nicht treffen konnen. Diese Form des Nudgings wird unter
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anderem in den USA angewendet. Hier werden Menschen nach erfolgreicher
Flhrerscheinprifung gefragt, ob sie ihre Organe im Todesfall spenden wollen oder nicht
(Schmitt-Sausen, 2013). Die erfolgreiche Fiihrerscheinpriifung stellt einen speziellen Zeitpunkt
dar, da sich die Wahrscheinlichkeit erhoht, dass die Personen in einem Autounfall ums Leben
kommen. Zudem befinden sie sich in einem Alter, in dem sie eine solche Entscheidung treffen

kénnen.

1.2.2 Passive Nudges

Passive Nudges beeinflussen die Prozesse des ersten Systems, das automatische,
habituelle Verhalten und bendtigen keine mentalen Ressourcen des Individuums, um zu
funktionieren. Unter passive Nudges fallen die Nudgearten griine Defaults, griines Design und
Okologisches Priming.

1.2.2.1 Griine Defaults

Grine Defaults bezeichnen Default-Regeln, die zugunsten der Umwelt ausgelegt
werden. Default-Regeln oder Einstellungen sind Voreinstellungen, die nur durch eine aktive
MaBnahme des Individuums verandert werden kdnnen (Brown & Krishna, 2004). Hierbei kann
zwischen Opt-in bzw. Opt-out Regelungen sowie physischen Defaults unterschieden werden.
Opt-in oder Opt-out Regelungen bezeichnen Voreinstellungen, bei denen Personen aus
bestehenden Regelungen nur bei aktivem Widerspruch austreten (Opt-out) oder eintreten
(Opt-in) konnen (Bernauer & Reisch, 2018). Beispiel fiir bekannte Opt-out/in Regelungen sind
die Organspende-Regelungen in Osterreich (Opt-out) und Deutschland (Opt-in) (Davidai,
Gilovich, & Ross, 2012; Johnson & Goldstein, 2003). Physische Defaults duRern sich in der
Veranderung der physischen Umwelt, die zu einer Verhaltensverdanderung fiihrt. Die
Veranderung der Grof3e von Tellern oder Besteck verandert das Essverhalten (Wansink, Van
Ittersum, & Painter, 2006).

1.2.2.2 Griines Design

Eine weitere passive Nudgekategorie ist das griine Design. Die Nudges, die unter
griinem Design subsumiert werden, bauen auf menschlichen Wahrnehmungsverzerrungen
(Biases) auf. Die Berucksichtung der Position eines Produktes in Lebensmittelldden zahlt zu
griinem Design, wenn es sich bei dem Produkt um ein umweltfreundliches Produkt handelt.
Produkte auf Augenhohe werden haufiger fixiert beim Einkaufen (Berger-Grabner, 2016). Eine

weitere Moglichkeit des griinen Designs ist es die Salienz fiir energieeffizientes Verhalten zu
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erhéhen, in dem das Produkt bei hohem Energieverbrauch die Anzeigefarbe wechselt
(Michalek, Meran, Schwarze, & Yildiz, 2015). Eine dritte Moglichkeit besteht im Ausnutzen von
visuellen lllusionen. Ein bekanntes Beispiel sind hier Fahrstreifen, die dem Autofahrer eine
enger werdende Fahrbahn suggerieren und ihn so dazu veranlassen langsamer zu fahren
(Thaler & Sunstein, 2008).

1.2.2.3 Okologisches Priming

Durch Okologisches Priming werden Individuen mittels einer Information oder
visuellen Stimuli, die Umweltschutz prasent machen, geprimt. Das zweite Schild (siehe Anhang
A2), welches in der Einleitung beschrieben wurde, kann demzufolge als 6kologischer Priming
Nudge klassifiziert werden. Okologisches Priming wird im folgenden Abschnitt (1.3.2)
eingehend beschrieben.

Laut Hansen & Jesperson (2013) handelt es sich bei den untersuchten Nudgetypen um
transparente System 1 (Okologisches Priming) und transparente System 2 (Soziale Normen)
Nudges. Durch die Transparenz der Intervention ergibt sich daher keine ethische Problematik

in der Verwendung dieser Nudges.

1.3. Soziale Normen und Okologisches Priming

Im Folgenden werden nun die beiden Nudgetypen (griine) Soziale Norm und
(Okologisches) Priming eingehend betrachtet, da sie die beforschten Nudgetypen in dieser
Forschungsarbeit darstellen. Es werden die psychologischen und neurophysiologischen
Mechanismen aufgezeigt, die erklaren, warum diese Form der Verhaltensbeeinflussung
funktioniert. Des Weiteren wird eine weitere Spezifizierung der beiden Nudgetypen anhand

der bestehenden Literatur vorgenommen.

1.3.1 Soziale Norm

Soziale Normen sind definiert als gemeinsames Verstandnis einer Gruppe Uber
Handlungen, die obligatorisch, erlaubt oder verboten sind (Crawford & Ostrom, 1995).
Cialdini, Reno und Kallgren (1990) unterscheiden zwischen drei Arten Sozialer Normen:
deskriptiven Normen, komparativen Normen und injunktiven Normen. Deskriptive Normen
sind Normen, die das tatsachliche Verhalten anderer Menschen umfassen. Diese konnen
Menschen durch schriftliche Informationen (iber das typische Verhalten anderer Menschen

deutlich gemacht werden (Wechsler et al., 2003) oder durch die Beobachtung anderer
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Menschen (Cialdini et al., 1990). Eine dreckige Umgebung ist ebenso eine deskriptive Norm
wie der Hinweis auf Postern oder in Informationsbroschiiren tber den Alkoholkonsum
anderer Menschen (Lewis & Neighbors, 2006). Deskriptive Normen beschreiben Tatsachen,
also tatsachlich gezeigtes Verhalten anderer Menschen. Komparative Normen sind
deskriptiven Normen, welche in Vergleich zu relevanten Bezugsgruppen gestellt werden und
somit eine grofRere Wirkung entfalten als deskriptive Normen allein (Allcott, 2011).
Komparative Normen werden im Weiteren nicht einzeln betrachtet, da sie lediglich eine
Sonderform der deskriptiven Normen darstellen und unter diese subsumiert werden kénnen.
Injunktive Normen beschreiben gewlinschte Verhaltensweisen. Das bedeutet, diese Form der
Sozialen Norm gibt Menschen Riickmeldung darliber wie erwiinscht ihr gezeigtes Verhalten
ist. Dies kann ebenso wie bei den deskriptiven Normen Uber Informationen geschehen, die
beispielsweise aufzeigen, dass man den Park sauber halten sollte. Haufig kommen jedoch
nonverbale Feedback- Methoden zum Einsatz wie Emoticons, die nach gezeigtem Verhalten
aufleuchten. Beispielhaft sind hier die Geschwindigkeitsmessungen auf StraRen zu nennen,
bei denen mittels Anzeigetafel dem Autofahrer oder der Autofahrerin angezeigt wird, welche
Geschwindigkeit er oder sie gerade fahrt und anschlieBend ein Emoticon, das je nachdem ob
er oder sie sich an die Geschwindigkeitsbegrenzung halt, lachelt oder die Mundwinkel nach
unten hangen lasst (Arién et al., 2013). Deskriptive Normen als Instrument zur
Verhaltensanderung bergen die Gefahr, dass sich alle Personen den Normen anpassen.
Normen bilden aber das durchschnittliche Verhalten ab. Daher gibt es neben den Personen,
die Uber dem Durchschnitt (im Verbrauch) liegen, ebenso viele, die weniger als der
Durchschnitt verbrauchen. Diese Personen tendieren dazu, sich ebenfalls dem Durchschnitt
anzupassen. Dieses Phanomen wird Boomerang-Effekt genannt (Hovland, Janis, & Kelly,
1953). Ein Mittel dem gegenzusteuern ist es, die deskriptive Norm mit der injunktiven Norm
zu verbinden (Schultz, Nolan, Cialdini, Goldstein, & Griskevicius, 2007). Das bedeutet, dass
neben der Information Uber die herrschende Norm zusatzlich Feedback liber das gezeigte
Verhalten gegeben wird. Dieses Feedback meldet Personen, die sich noch wiinschenswerter
als der Durchschnitt verhalten zurlick, dass ihr Verhalten gut ist und sie dieses nicht andern
miussen. Dies kann durch positives Feedback in Form eines lachelnden Emoticons oder eines
Daumen nach oben erfolgen. Soziale Normen sind neben Default-Regeln die effektivsten

Nudges (Sunstein, 2014). Allerdings missen diese richtig angewendet werden, um zu
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gewlinschter Verhaltensdanderung zu fiihren. Menschen darauf hinzuweisen, dass das
momentan von den meisten Menschen gezeigte Verhalten nicht wiinschenswert ist, fihrt
haufig nicht wie beabsichtigt zur Unterlassung des Verhaltens, sondern im Gegenteil, dazu,
dass das Verhalten haufiger gezeigt wird, da Menschen sich an die deskriptive Norm halten.
Im Petrified-Forest-Nationalpark in Arizona nahmen Besucher und Besucherinnen haufig
Souvenirs als Andenken mit nach Hause. Dieses Verhalten bedrohte die Existenz des Parks.
Cialdini (2003) fuhrte daher ein Experiment durch indem er testete wie sich zwei
unterschiedliche Botschaften auf das Verhalten der Menschen auswirken wiirden. Die erste
Botschaft bestand aus der deskriptiven Norm mit der Bitte das Verhalten nicht auch zu zeigen.
Die zweite Botschaft hingegen beinhaltete eine injunktive Norm, die betonte, dass der Wald
sonst nicht erhalten werden kdnnte. In diesem Experiment zeigte sich die injunktive Norm als
effektiver als die deskriptive Norm.

Anders als die Default-Regel ist die Verwendung von Sozialen Normen zur
Beeinflussung des Verhaltens ethisch nicht problematisch und wird von Menschen als Form
des Nudgings akzeptiert (Reisch & Sunstein, 2016). Im Bereich des Nudgings werden Soziale
Normen in verschiedensten Bereichen eingesetzt. Effektiv erwiesen sie sich unter anderem in
den Bereichen Gesundheit (Vlaev, King, Dolan, & Darzi, 2016), Steuern (Hallsworth, List,
Metacalfe, & Vlaev, 2017) , Energie (Allcott, 2011; Ayres, Raseman, & Shih, 2013; Graffeo,
Ritov, Bonini, & Hadjichristidis, 2015) dem Wahlen (Gerber & Rogers, 2009) und in
umweltlichen Belangen (hier vorwiegend im Bereich Recycling (Carrus, Bonnes, Fornara,
Passafaro, & Tronu, 2009; Milford, @vrum, & Helgesen, 2015)). In einer Meta-Studie (John,
Sanders, & Wang, 2014) konnte gezeigt werden, dass die Effekte Sozialer Norm Nudges
zwischen 1-10% lagen.

Psychologische Mechanismen. Saliente Soziale Normen flihren zu einer Anpassung des
Verhaltens aus verschiedenen Grinden. Wenn eine Person Soziale Normen verletzt,
empfindet sie Pein, Beklemmung, Schuld und/oder Scham (Elster, 1989; Orth, Berking, &
Burkhardt, 2006). Da diese Gefiihle unangenehm sind, wird es vermieden Soziale Normen zu
verletzen und das Verhalten wird an die saliente Soziale Norm angepasst. Diese Geflihle treten
auch dann auf, wenn niemand die Verletzung der Sozialen Norm beobachtet. Allerdings nur,
wenn die Sozialen Normen internalisiert sind (Elster, 1989). Des Weiteren kann das

Missachten Sozialer Normen dazu fiihren, dass die soziale Gruppe Sanktionen verhangt oder
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bei extremer Missachtung der AusstoB aus der Gruppe erfolgt (Jetten & Hornsey, 2014;
Schachter, 1951). Sich den Sozialen Normen entsprechend zu verhalten ist ein evolutionar
verankertes Verhalten, da Kollektivwissen sich meist als sinnvoll erweist (Cialdini, 2001). Es ist
zum Beispiel sinnvoll sich an die Soziale Norm zu halten, ein bestimmtes Gebiet nicht zu
betreten. Da das Nicht-einhalten von dieser Sozialen Norm dazu fihren kdnnte, dass man
aufgrund der Gefahren des Gebietes ums Leben kommt. Des Weiteren stellt es eine kognitive
Entlastung dar, wenn bei (komplexen) Entscheidungen der Gruppe gefolgt werden kann,
anstatt lange kognitive Entscheidungsprozesse vor der Handlung auszufiihren (Lapinski &
Rimal, 2005). Die Soziale Norm anderer wird auch zur Orientierung verwendet, wenn
Unsicherheit Gber die richtige Verhaltensweise besteht (informativer Einfluss (Sherif, 1936)).

Die Theorie normativen sozialen Verhaltens (Rimal & Real, 2005) postuliert, dass die
Beziehung deskriptiver Sozialer Normen und dem Verhalten durch drei Moderatoren
beeinflusst wird. Diese drei Moderatoren sind: Eigenbeteiligung, erwartete Konsequenzen und
Gruppenidentitdit. Eigenbeteiligung bezieht sich dabei auf die innere Einstellungen gegeniiber
dem Verhalten, das deskriptive und injunktive Norm vorgeben. Die intrinsische Motivation
dieses Verhalten zu zeigen, wird durch die Salienz der Sozialen Norm verstarkt. Die erwarteten
Konsequenzen umfassen die zuvor genannten moglichen negativen Gefiihle, die entstehen
kdnnen, wenn eine Soziale Norm verletzt wird. Zusatzlich drohen bei Verletzung der geltenden
Sozialen Norm Sanktionen von Seiten der Gesellschaft oder Gruppen, in denen die Normen
gelten. Die Gruppenidentitdt bezieht sich darauf, dass Soziale Normen starker wirken, wenn
sie innerhalb einer abgegrenzten Gruppe gelten und man sich mit dieser Gruppe identifiziert
(Terry & Hogg, 1996).

Die Wirkungskraft des normativen Einflusses einer Gruppe wird laut Social-Impact
Theorie (Latané, 1981) durch die Bedeutung der Gruppe fir das Individuum
(Strength)(Abrams, Wetherell, Cochrane, Hogg, & Turner, 1990), die raumliche und zeitliche
N&dhe der Gruppe zum Individuum (Immediacy)(Fornara, Carrus, Passafaro, & Bonnes, 2011)
und der Anzahl der Gruppenmitglieder (Number) (Bond, 2005), moderiert.

Soziale Normen werden in der Theorie des geplanten Verhaltens (Ajzen, 1991)
ebenfalls als Faktor zur Erklarung des Verhaltens genannt. Laut dieser Theorie gliedert sich
Verhalten in spontanes Verhalten und geplantes Verhalten. Das geplante Verhalten kann

durch Intention vorhergesagt werden. Die Intention wiederum wird durch Einstellung
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gegeniber dem Verhalten, die wahrgenommene Kontrolle und die Soziale Norm beeinflusst.
Der Term Soziale Norm ist in dieser Theorie enger gefasst und wird daher subjektive Norm
genannt. Die subjektive Norm bezieht sich auf den Glauben einer Person wie andere, fir die
Person relevante Personen, ihr Verhalten beurteilen. Die subjektive Norm der Theorie des
geplanten Verhaltens hat somit groRe theoretische Uberlappungen mit dem Faktor der
Gruppenidentitat der Theorie normativen sozialen Verhaltens.

In der vorliegenden Studie wird sowohl die deskriptive als auch injunktive Soziale Norm
mittels eines Schildes salient gemacht. Die Normen werden zur Vermeidung eines Boomerang
Effektes kombiniert. Die Soziale Norm wird allgemein formuliert, sodass die Gruppe auf die
sich die Norm bezieht nicht spezifisch ist. Dies wird einerseits aufgrund der besseren
Ubertragbarkeit der Ergebnisse auf andere Settings gemacht und andererseits da es noch
keine Forschung zur Reduzierung des Handtuchverbrauchs gab. Daher wird durch diese Studie
versucht eine Basis fiir die Erforschung derartigen Verhaltens zu schaffen und somit zunachst
die globale Wirksamkeit Sozialer Normen in diesem Kontext betrachtet um die Grundlage fir

spezifischere Forschung zu bilden.

1.3.2 (Okologisches) Priming

Priming bezeichnet das Phianomen, dass ein vorgeschalteter Reiz, nachgeschaltete
Stimuli beeinflusst und somit die kognitiven Prozesse, die Wahrnehmung, die Bewertung und
das Verhalten in Bezug auf die nachgestellten Stimuli verdandern kann (Bargh, Chen, &
Burrows, 1996). Beispielsweise werden Personen, die durch ein Gesprach oder einen Text fiir
das Thema Umwelt(schutz) geprimt wurden, auf die Frage, ob sie eine Farbe nennen kénnen
Uberdurchschnittlich haufig mit griin antworten, da das Konzept Umwelt voraktiviert wurde
(Smith & Brower, 2012).

Priming ist in Subkategorien differenzierbar. Generell kann zwischen den beiden
Kategorien des direkten und indirekten Primings unterschieden werden. Unter direktem
Priming versteht man einen Stimulus zu prasentieren, der in der Folge durch das Prasentieren
(das Priming) schneller abgerufen werden kann als ohne das Priming (Schacter & Graf, 1986).
Auf das vorherige Beispiel bezogen wiirde das bedeuten, dass die Farbe Griin im Gesprach
erwahnt wiirde oder die Farbe in einem zu lesenden Text vorkdme und in der Folge nach einer
Farbe gefragt wird. Durch indirektes Priming wird ein Konzept aktiviert, welches dann dazu

fiihrt, dass alles zum Konzept Gehorige eher und schneller abgerufen wird (Anderson, 2001).
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Das Eingangsbeispiel, in dem tber die Umwelt gesprochen wurde und anschliefend nach einer
Farbe gefragt wurde, beschreibt einen indirekten Prime.

Laut Bargh und Chartrand (2000) kénnen Primingtechniken in konzeptionelles Priming,
Mindset Priming, sequentielles Priming und prozedurales Priming gegliedert werden. Das
konzeptionelle Priming ist die Aktivierung eines Konzepts durch Darbietung eines Wortes,
einer Vorstellung oder Induzierung einer physiologischen Erregung, die dazu fiihrt, das
Gedanken oder Verhaltenstendenzen, die mit dem Konzept in Verbindung stehen, verstarkt
werden (Dianiska, Swanner, Brimbal, & Meissner, 2019). Das Mindset Priming verandert
durch einen Prime die geistige Haltung der geprimten Person so, dass sie in der Folge einen
Stimulus mit der durch den Prime aktivierten Denkweise bewertet, was in der Folge zu
veranderter Wahrnehmung, Bewertung und/oder Verhalten fihren kann (Bargh, Chen, &
Burrows, 1996). Sequentielles Priming bezeichnet das Primen mittels eines Stimulus. Dies fiihrt
in der Folge dazu, dass ein zweiter Stimulus schneller erkannt wird. Es kann durch diese
Primtechnik gezeigt werden, wie stark die beiden Stimuli fir den Probanden oder die
Probandin verbunden sind. Je schneller auf den zweiten Stimulus reagiert wird, desto starker
ist der kognitive Zusammenhang zwischen den beiden Stimuli fir den Probanden oder die
Probandin (Cameron, Brown-lannuzzi, & Payne, 2012). Prozedurales Priming wird verwendet,
um kognitive Operationen durch eine dhnliche kognitive Operation (Prime) vorzubereiten.
Dies fiihrt in der Folge dazu, dass die spatere kognitive Operation leichter fallt und somit
schneller abladuft, da das Gehirn schon ,aufgewdarmt” ist (Forster, Liberman, & Friedman,
2009).

Neben den Techniken, die beim Priming unterschieden werden kénnen, kann auch
zwischen den Anwendungsbereichen unterschieden werden. Fiir diese Arbeit ist es relevant,
dass Priming verwendet werden kann, um Verhalten zu beeinflussen. Das geschieht dadurch,
dass durch den Prime Konzepte aktiviert werden, die bei Verhaltensentscheidungen
gegenwartig sind und diese so in eine bestimmte Richtung lenken (Bargh et al., 1996). Dem
zugrunde liegt, dass individuelles Verhalten direkt durch das aktuelle Umfeld beeinflusst
werden kann, und dies ohne, dass dies bewusst geschehen muss oder einen Willensakt
darstellt. Des Weiteren kann dieses Verhalten gezeigt werden, ohne, dass die Person sich der
duBeren EinflussgroRe bewusst ist (Bargh, 2005). Shariff und Norenzayan (2007) konnten in

einem Priming Experiment zeigen, dass weltliche und religiose Primestimuli dazu fiihrten, dass
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Teilnehmer und Teilnehmerinnen in einem spateren Computerspiel mehr von ihrem
Startkapital dem Mitspieler oder der Mitspielerin gaben als die Personen in der
Kontrollbedingung. Sie verhielten sich aufgrund des Primings grof3zligiger. Auch Pichon,
Boccato und Saroglou (2007) beobachteten, dass prosoziale Verhaltenstendenzen starker
waren, wenn sie zuvor durch positive Worter in Bezug auf Religion geprimt wurden. In ihrer
Studie verwendeten sie jedoch subliminales Priming, was bedeutet, dass die Woérter nicht
bewusst wahrgenommen wurden, sondern unter der Bewusstseinsgrenze blieben (Kiesel,
Kunde, & Hoffmann, 2007). Nelson und Norten (2005) erhéhten durch Priming die
Hilfsbereitschaft, indem sie in ihrem Experiment die Versuchsteilnehmer und
Versuchsteilnehmerinnen zehn Eigenschaften von Superhelden aufzahlen lieRen. Die Gruppe,
die Eigenschaften von Superhelden aufgezahlt hatte, stellte sich in einem Experiment mehr
als doppelt so lange fir freiwillige Nachhilfe bedirftiger Kinder (Studie 2) zur Verfligung wie
die Kontrollgruppe die Eigenschaften eines Schlafraumes fur Studenten aufgelistet hatte.

Okologisches Priming kann als indirektes konzeptionelles Verhaltenspriming
kategorisiert werden. Der Reiz, der als Prime verwendet wird, wird dabei bewusst
wahrgenommen. Der Prozess des Primings hingegen erfolgt unbewusst, da sich der oder die
Geprimte nicht bewusst ist, dass er oder sie geprimt wird.

Neurophysiologische Mechanismen. Priming ist ein unbewusster kognitiver Prozess
(Schmitt, Tavassoli, & Millard, 1993). Neurophysiologisch wird Priming mithilfe der Theorie
der Aktivierungsausbreitung von Anderson (1983) erklart. Diese Theorie postuliert, dass das
Gedachtnis ein assoziatives Netzwerk ist, in dem sogenannte Nodes die Knotenpunkte
darstellen, die Inhalte miteinander verkniipfen. Beim Prozess des Primings wird einer dieser
Knotenpunkte durch den vorgeschalteten Reiz aktiviert, was dazu filihrt, dass verbundene
Knotenpunkte schneller aktiviert werden kénnen. Dies fihrt in der Folge dazu, dass z.B.
voraktivierte Worter schneller verfligbar (Ostrin & Tyler, 1993) sind oder Getranke auf Grund
schnellerer Verfligbarkeit eher gewahlt werden (Karremans, Stroebe, & Claus, 2006). Das
bedeutet, dass das Schild, welches umweltliche Konzepte aktiviert, die Knotenpunkte, die mit
diesem verbunden sind, schneller aktiviert werden. Dies fiihrt in der Folge dazu, dass
umweltfreundliches Verhalten wahrscheinlicher ist, da Gedachtnisinhalte, die dieses
Verhalten hervorrufen (Gedanken an das Abholzen der Regenwalder etc.) durch den Prime

aktiviert wurden.
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1.4 Bisherige Forschung zur Wirksamkeit Sozialer Normen und 6kologischem
Priming im 6kologischen Kontext

Goldstein, Cialdini und Griskevicius (2008) erforschten mittels eines Feldexperiments
die beiden Nudgearten, die auch in dieser Arbeit Forschungsgegenstand sind. Sie erforschten
wie sich Nudging in Form von Schildern in Hotelzimmern darauf auswirkte, ob Handtiicher
wiederverwendet wurden, oder nicht. In ihrem Experiment verwendeten sie zwei
unterschiedliche Schilder. Die Schilder der ersten Gruppe beinhalteten den in der
Hotelbranche Ublichen Hinweis:

“HELP SAVE THE ENVIRONMENT. You can show your respect for nature and help save the
environment by reusing your towels during your stay.”
[Ubersetzung: Helfen Sie die Umwelt zu retten. Sie kénnen lhren Respekt fiir die Natur
zeigen und die Umwelt durch das Wiederverwenden von Handtiichern wahrend ihres
Aufenthalts schitzen].

Dieser Nudge kann als Okologisches Priming nach der Typologie Evans et al. (2017)

eingeordnet werden. Die Schilder der zweiten Gruppe beinhalteten einen von den Forschern
konzipierte Beschriftung:

“JOIN YOUR FELLOW GUESTS IN HELPING TO SAVE THE ENVIRONMENT. Almost 75% of guests
who are asked to participate in our new resource savings program do help by using their
towels more than once. You can join your fellow guests in this program to help save the
environment by reusing your towels during your stay.”
[Ubersetzung: SchlieRen Sie sich den anderen Giasten an, um die Umwelt zu schiitzen. Fast
75% der Gaste, die gebeten werden an unserem neuen ressourcensparenden Programm
teilzunehmen, helfen durch das mehrmalige Verwenden ihrer Handtlicher].

Dies klassifizieren die Autoren selbst als Soziale Norm. In ihrem Experiment konnten

sie zeigen, dass die Soziale Norm zu einer hoheren Wiederverwendungsrate (44.1%) fihrte,
als das dkologische Priming (35.1%). In einem weiterflihrenden Experiment differenzierten sie
die Soziale Norm Botschaft in vier Unterkategorien. Die erste Unterkategorie (Gastidentitat)
hob hervor, dass Gdste einer friiheren Studie zu 75% ihre Handtlicher wiederverwendet
haben. Die zweite Unterkategorie (gleiche Raumidentitdt) hob hervor, dass die vorherigen
Gaste des Raumes, in dem sie sich befanden, zu 75% ihre Handticher wiederverwendet
haben. Die dritte Unterkategorie (Blrgeridentitdt) hob hervor, dass die Gaste einer friheren
Studie zu 75% ihre Handticher wiederverwendet haben und dass die jetzigen Gaste es ihren
Mitbiirgern gleichtun kénnen. Die vierte Unterkategorie (Genderidentitat) betonte, dass 76%

der Frauen und 75% der Mdnner ihre Handticher in einer friiheren Studie wiederverwendet
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hatten. Die Spezifizierung der Norm sollte laut Social-Impact Theorie (Latané, 1981, siehe
Abschnitt 1.3.1) entweder die Bedeutung der Gruppe (Gast-, Blirger- und Genderidentitat)
erhohen, da dieser spezifiziert wird und somit klarer ist, oder die rdumliche bzw. zeitliche Ndhe
(Immediacy) erhéhen in der Raumidentitat und somit eher zur Befolgung der vorgegebenen
Norm. Handtlicher wurden Uber alle Bedingungen der Sozialen Norm haufiger
wiederverwendet als in der okologischen Priming Bedingung (37.2%). Die hochste
Wiederverwendungsrate (49.3%) konnte in der Unterkategorie Raumidentitdt beobachtet
werden. Die Unterkategorien erzielten ahnlich hohe Wiederverwendungsraten wie die
generelle deskriptive Soziale Norm aus dem Ausgangsexperiment. Goldstein, Cialdini und

Grisvecius' Experiment (2008) wurde von einigen Forschern repliziert.

1.4.1 Schultz, Khazian und Zaleski (2008)

Die ersten, die die Ergebnisse mittels Feldexperimenten replizierten, waren Schultz,
Khazian und Zaleski (2008). Sie verwendeten allerdings nicht die exakt gleichen Botschaften,
die in der Originalstudie verwendet wurden. Sondern es wurden sowohl deskriptive als auch
injunktive Soziale Norm Botschaften verwendet. Dies ergab flinf verschiedene Soziale Norm
Botschaften. 1) starke injunktive Norm (,,viele Gaste haben ihre Beflirwortung zum Ausdruck
gebracht, Energie zu sparen”), 2) schwache injunktive Norm (,einige Gaste haben ihre
Beflirwortung zum Ausdruck gebracht Energie zu sparen”), 3) starke deskriptive Norm (=
Soziale Norm in der Originalstudie), 4) schwache deskriptive Norm (,ca. 25% der Gaste
verwenden ihre Handticher wieder”) und 5) kombinierte Botschaft (kombinierte die starke
injunktive mit der starken deskriptiven Norm). Es wurden keine signifikanten Unterschiede in
den ersten vier Bedingungen im Verhaltnis zur Kontrollgruppe gefunden. Nur die kombinierte
Botschaft konnte einen signifikanten Unterschied in der Wiederverwendungsrate erwirken. In
einem zweiten Experiment priiften die Autoren nur die kombinierte Botschaft im Verhaltnis
zu einer Kontrollbedingung auch hier zeigte sich, dass in der Sozialen Norm Bedingung
signifikant weniger Handtiicher verwendet wurden (1.74) als in der Kontrollbedingung (2.32).
In einem weiterfiihrenden Experiment wurde die Wirksamkeit einer Botschaft mit Fokus auf
der gleichen Zimmeridentitdt und einer Botschaft mit Gasteidentitdt mit einer Kontrollgruppe
verglichen, dieser Vergleich zeigte keine signifikanten Unterschiede. lhre Ergebnisse bezliglich
deskriptiver und injunktiver Sozialer Norm erklaren sie durch den schon zuvor gefundenen

verstarkenden Effekt der Kombination deskriptiver und normativer Sozialer Normen (Cialdini,
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2005). Die Kontrollbotschaft in ihren Experimenten enthielt, anders als im Originalexperiment,
kein Okologisches Priming (Hinweis auf die Umwelt), sondern lediglich die Informationen, wie
das Handtuch platzieren werden sollte, wenn es gewechselt werden sollte. Eine Erklarung,
warum die Sozialen Normen in Isolation keine signifikanten Unterschiede zur
Wiederverwendungsrate im Verhaltnis zur Kontrollgruppe hervorriefen, gaben die Autoren

nicht.

1.4.2 Mair und Bergin-Seers (2010)

Mair und Bergin-Seers (2010) fuhrten eine dhnliche Studie in australischen Motels
durch. Sie untersuchten, wie sich die Wiederverwendungsrate veranderte, wenn eines von
vier moglichen Schildern im Zimmer platziert wurde. Gruppe 1 diente als Kontrollgruppe und
bekam dhnlich wie im Experiment von Schultz et al. (2008) (siehe 1.4.1) nur die Information
was getan werden sollte, wenn man das Handtuch wiederverwenden wollte. Die zweite
Gruppe sah ein Schild, das einerseits die gleiche Information wie Gruppe 1 zeigte und
zusatzlich die Aufforderung das Handtuch wiederzuverwenden. Die dritte Gruppe sah ein
Schild wie Gruppe 2 zusatzlich mit der deskriptiven Sozialen Norm wie im Originalexperiment.
Die vierte Gruppe sah ein Schild mit der Information und einem Incentiv (Spende an einen
umweltfreundlichen Zweck im Namen des Gastes). Zusatzlich zu den Schildern wurde in dieser
Studie ein Fragebogen vorgegeben, der unter anderem erfasste, ob und wie genau die Schilder
wahrgenommen wurden. Die Ergebnisse zeigten, dass in allen Bedingungen die
Wiederverwendungsrate unerwartet hoch war (76.5%-87.5%). Die Wiederverwendungsrate
in der deskriptiven Sozialen Norm Bedingung (87.5%) unterschied sich anders als in der
Originalstudie nicht von den anderen Bedingungen wobei hier einschrankend angemerkt
werden muss, dass die Informationsbedingung in der Originalstudie sich von der
Informationsbedingung in Mair und Bergin-Seers Studie unterschieden, da sie auch Hinweise
auf die Umwelt enthielt und somit als dkologischer Prime und nicht nur als Information
diente). Des Weiteren zeigten Ergebnisse des Fragebogens, dass die Menschen, die Schilder
in ihrem Zimmer wahrnahmen, aber nicht die Botschaft auf dem Schild, sodass es fir die
Wiederverwendung keine Relevanz hatte, ob die deskriptive Soziale Norm abgebildet war
oder ein Incentiv versprochen wurde. Die Autoren erkldren die Diskrepanz zwischen ihren

Befunden und den Befunden der Originalstudie aufgrund der Komplexitdt, die
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umweltfreundlichem Verhalten (wie zum Beispiel dem Wiederverwenden von Handtlichern)

zugrunde liegt.

1.4.3 Reese, Loew und Steffgen (2014)

Reese, Loew und Steffgen (2014) replizierten die Studie in Hotels in der Schweiz und in
Osterreich. Sie verwendeten drei verschiedene Schilder. Einerseits das Okologische Priming
Schild der Originalstudie. Anderseits die Gastidentitadt (siehe oben) und die Zimmeridentitat
(siehe oben). Es wurden signifikante Unterschiede zwischen der Gastidentitatsgruppe (1.63)
und der Zimmeridentitatsgruppe (1.05) gefunden. Jedoch keine Unterschiede zwischen der
Gastidentitdt und dem 0©kologischen Priming (1.32). Die Ergebnisse replizieren die
Wirksamkeit der Zimmeridentitdt, die in der Originalstudie beobachtet wurde. Allerdings
konnten die Ergebnisse beziiglich der Gastidentitat nicht repliziert werden. Es wurden nur
Unterschiede zwischen 6kologischem Priming und Sozialen Normen gefunden, wenn die
raumliche Nahe zur Gruppe gegeben war. Die Autoren erklaren diese Ergebnisse aufgrund des
grundsatzlich umweltfreundlicheren Verhaltens (geringere CO?/pro Kopf Verbrauch) in den

beforschten Landern im Verhaltnis zur USA.

1.4.4 Bohner und Schliter (2014)

Bohner und Schliiter (2014) replizierten die Studie in Deutschland. In ihrer Studie war
die generelle Wiederverwendungsrate im Vergleich zur Originalstudie wesentlicher héher
(35% in der Originalstudie und 82.3% in dieser Studie). Des Weiteren unterschied sich die
Wirksamkeit der Sozialen Norm Botschaft (77.8%-86.8%) nicht von der Wirksamkeit des
Okologischen Primings (83.7%). Auch Bohner und Schliiter verwendeten, die differenzierteren
Unterkategorien der Sozialen Norm Gastidentitédt und Zimmeridentitét. Zusatzlich wurde
variiert, ob die Personen dachten sie waren Teil einer laufenden Studie oder sie wiirden
Ergebnisse einer abgeschlossenen Studie auf den Schildern sehen. Die hoéchste
Wiederverwendungsrate zeigte sich bei der Gastidentitédtsbotschaft (84.5-86.8%), signifikant
geringer war die Rate bei der gleicher Zimmeridentitat (77.8-78.1%). Dies stellt Abweichungen
in den Ergebnissen der Originalstudie dar. Bohner und Schliiter erklaren diese Unterschiede
durch den kulturellen Unterschied zwischen den USA (Ort der ersten Studie) und Deutschland
(Ort ihrer Studie) in Bezug auf umweltfreundliches Verhalten. In einer weiterflihrenden
Studie, die neben den beiden Gruppen Soziale Norm und Okologisches Priming auch eine

Kontrollgruppe mit keinem Schild untersuchte, konnte gezeigt werden, dass in den Gruppen
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mit den Schildern signifikant mehr Handtlicher wiederverwendet wurden. In dieser zweiten
Studie wirkte das 6kologische Priming (93.3%) starker als die Soziale Norm (68.6-85.2%).
Dieses Ergebnis kann laut ihnen darauf zuriickgefiihrt werden, dass Deutsche einen héheren
Fokus auf Umweltschutz haben und somit intrinsisch motiviert sind. Intrinsische Motivation
wird durch Soziale Normen nicht so stark aktiviert, wie durch Okologisches Priming. Daher
kann vermutet werden, dass Soziale Normen dann (besser) wirken, wenn die Personen kein
intrinsisches Interesse am Umweltschutz haben, jedoch Okologisches Priming besser wirkt,

wenn die Personen bereits intrinsisches Interesse am Umweltschutz haben.

1.4.5 Zusammenfassung

Wie diese Studien zeigen deuten die Befunde im Bereich des umweltfreundlichen
Verhaltens durch Soziale Normen und Okologisches Priming einen Trend an, der besagt, dass
diese Nudgeinstrumente durchaus Wirkung im Bereich des Handtuchwiederverwertens in
Hotels zeigen. Die Befundlage ist jedoch nicht eindeutig (siehe Tabelle 1 zur Ubersicht). Dies
kann in der uneinheitlichen Operationalisierung des Sozialen Norm Nudges (detailierte
Ubersicht der Studien siehe Anhang E) begriindet sein. Eine weitere hiufig angefiihrte
Erklarung der Autoren und Autorinnen sind die Unterschiede in der generellen Einstellung der
Teilnehmer und Teilnehmerinnen zu umweltfreundlichem Verhalten. Es scheint
landerspezifische Unterschiede zu geben, was die Tendenz zu umweltfreundlichem Verhalten

angeht.
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Tabelle 1
Ergebnisse der Replikationen des Handtuchexperiments von Goldstein, Cialdini & Griskevius,

2008

Studien Soziale Norm Okologisches Priming
Goldstein et al. (2008) a b
Schultz et al. (2008) Studie 1 C X
Schultz et al. (2008) Studie 2 d X
Schultz et al. (2008) Studie 3 d X
Mair & Bergin-Seers (2010) c* X
Reese et al. (2014) d d
Bohner & Schliiter (2014) Studie 1 d d
Bohner & Schliiter (2014) Studie 2 b a

a) Signifikant hohere Wiederverwendungsrate als b

b) Signifikant niedrigere Wiederverwendungsrate als a
c) Kein signifikanter Unterschied zur Kontrollgruppe
*signifikanter Unterschied in der Bedingung Gastidentitat
d) Signifikanter Unterschied nur zur Kontrollgruppe

e) X) nicht erhoben

1.5. Forschungsfrage und Hypothesen

Die bisherigen Ausflihrungen zeigen auf, dass psychologische Instrumente bereits
genutzt werden, um die dringliche Frage zu beantworten, wie Menschen zu
umweltbewussterem Verhalten bewegt werden kénnen. Der Schutz der Umwelt stellt ein
Ubergeordnetes Ziel der Gesellschaft dar und sollte aus objektiven Gesichtspunkten von allen
angestrebt werden. Das populdre psychologische Tool Nudging wird von Politikern vermehrt
eingesetzt, da es glinstig, einfach und in vielen Fallen verhdltnismaBig effektiv das Verhalten
der Menschen in die vorgesehene Richtung bewegt (Halpern & Sanders, 2016; Raihani, 2013).
Auch im umweltpolitischen Bereich gibt es erste Nudgekampagnen, die sich als erfolgreich
zeigten (Ubersicht bieten Evans et al., 2017). Die Bereiche in denen Nudging eingesetzt
werden kann, um umweltfreundliches Verhalten zu verstarken sind nicht erschépfend
erforscht. Daher ist es wichtig vor der Einfihrung eines Nudges dessen Wirksamkeit zu

Uberprifen und mogliche Modifikationen vorzunehmen, damit der Nudge in einer moglichst
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effizienten Weise wirken kann. So werden Kosten gespart und die Wirkung erhdht. Einer der
bisher unerforschten Bereiche ist der Papierhandtuchverbrauch in 6ffentlichen Toiletten,
obwohl dieser Bereich in seiner Summe einen nicht unerheblichen Anteil an
Ressourcenverwertung beinhaltet (Euromonitor, 2017). Lediglich der verwandte Bereich der
Handtuchwiederverwendung in Hotels wurde bisher eingehend beforscht (siehe Abschnitt
1.4). Hier konnte bereits gezeigt werden, dass Nudges zu umweltfreundlicherem Verhalten
fihren konnen. Die vorliegende Forschungsarbeit baut auf Goldstein et al. (2008) auf, indem
die gleichen Nudgekategorien verwendet werden, die sich in den zuvor besprochenen Studien
in unterschiedlichem Grad als effektiv gezeigt haben. Die Entscheidungssituation
unterscheidet sich im Verhéltnis zum Hotel insoweit, als dass man in einer offentlichen
Toilette haufig nicht allein im Raum mit dem Papierhandtuchspender ist. Dies kann zu
Erkenntnissen dariiber fiihren, ob es einen Einfluss auf die Wirksamkeit der Botschaften gibt,
dass andere Menschen das eigene Verhalten beobachten kdnnen. Daher ergibt sich die
Forschungsfrage: Kann mittels Nudging der Papierhandtuchverbrauch in 6ffentlichen Toiletten
reduziert werden?

In einigen Toiletten befinden sich Schilder, die dazu aufrufen, weniger
Papierhandtlicher zu verwenden (Evans et al.,, 2017; Anhang A), diese sind als Nudge zu
klassifizieren. Laut der Typologisierung griner Nudges (Evans et al.,, 2017) sind die
beobachteten Nudges als (griine) Soziale Normen Nudges und Okologisches Priming Nudges
zu klassifizieren. Bei der Beantwortung der Forschungsfrage wird daher nur auf diese beiden
Formen des Nudgings eingegangen. Einerseits, da die Literatur bereits zeigen konnte, dass
diese Formen des Nudges Verhaltensveranderung anregen konnten (siehe Abschnitt 1.3),
andererseits um die bereits haufig verwendeten Schilder auf ihre Wirksamkeit zu Gberprifen.
Des Weiteren unterscheiden sich diese Formen des Nudgings in ihrer Wirkung laut Evans et
al. (2017) im Hinblick auf die kognitive Verarbeitung. Soziale Norm Nudges werden vom
System 2 verarbeitet, wohingegen Okologische Prime Nudges von System 1 verarbeitet
(Kahnemann, 2011). Somit wird zusatzlich getestet, ob sich System 1 oder System 2 Nudges
besser eignen, um den Papierverbrauch zu vermindern. Da Verhalten in 6ffentlichen Toiletten
untersucht wird, werden die Daten geschlechterspezifisch erfasst. Dementsprechend werden
auch die Hypothesen geschlechterspezifisch formuliert. Die Hypothesen die Frauen betreffend

lauten aufgrund der zuvor dargestellten Forschungsergebnisse wie folgt:
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H1: Der durchschnittliche Papierhandtuchverbrauch der Frauen ist in der Sozialen Norm
Bedingung geringer als in der neutralen Bedingung
H2: Der durchschnittliche Papierhandtuchverbrauch der Frauen ist in der Okologischen
Priming Bedingung geringer als in der neutralen Bedingung

Aquivalent zu diesen Hypothesen wurden auch die Hypothesen die Ménner betreffend
formuliert:
H3: Der durchschnittliche Papierhandtuchverbrauch der Méanner ist in der Sozialen Norm
Bedingung geringer als in der neutralen Bedingung
H4: Der durchschnittliche Papierhandtuchverbrauch der Ménner ist in der Okologischen
Priming Bedingung geringer als in der neutralen Bedingung

Neben der Untersuchung des Einflusses der Nudges auf das Verhalten wurde zudem
eine mogliche Wechselwirkung zwischen Geschlecht und Nudgebedingung untersucht. Da
Frauen die Tendenz haben sich umweltfreundlicher als Manner zu verhalten und
umweltfreundlichere Einstellungen zeigen (Diamantopoulos, Schlegelmilch, Sinkovics, &
Bohlen, 2003). Die Forschungshypothese diese betreffend lautete:
H5: Es besteht eine Wechselwirkung zwischen Geschlecht und Nudgebedingung

Die entsprechenden Nullhypothesen sind aufgrund der Ubersichtlichkeit nicht explizit

verschriftlicht worden. Sie ergeben sich aus der gegenteiligen Formulierung der Hypothesen.

2. Methode

Zur Uberpriifung der Hypothesen wurde ein Feldexperiment konzipiert. Neben den
bekannten Vorteilen, die ein Feldexperiment gegeniliber einem Laborexperiment oder einem
Fragebogen hat (siehe zum Beispiel Harrison & List, 2004 oder DellaVigna, 2009), ist es
besonders im Bereich der Nudgeforschung sinnvoll mittels Feldexperimenten Annahmen zu
Uberprifen (Margetts, 2011), da es sich um ein anwendungsorientiertes Konstrukt handelt.

Wahrend des Experiments wurde der Papierhandtuchverbrauch wahrend einer
Theaterproduktion liber 15 Tage beobachtet. Innerhalb dieser 15 Tage wurde an zehn Tagen
das Verhalten durch Nudges manipuliert. Fiinf Tage ohne Nudge wurden zur Erhebung der
Baseline dokumentiert.

Vor dem eigentlichen Experiment wurde zwei Tage lang (wahrend der offentlichen
Haupt- und Generalprobe des Theaterstiicks) eine Teststudie durchgefiihrt, um einerseits den

prognostizierten Verbrauch der Baseline zu ermitteln und die Durchfiihrbarkeit der Studie zu

32



gewdhrleisten. Der prognostizierte Verbrauch der Baseline wurde ermittelt, da auf den
Toiletten Premium H3 Tork Tlicher verwendet wurden. Diese unterscheiden sich qualitativ von
den haufig in 6ffentlichen Toiletten verwendeten aus Altpapier recyceltem Tork Tichern, die
eine geringere Saugkraft aufweisen. Daher konnte nicht auf Erkenntnisse friiherer Studien
zuriickgegriffen werden, um den Verbrauch zu prognostizieren (relevant fur die Soziale Norm
Nudge Bedingung).

Die Stichprobe der Teststudie bestand aus 53 Personen, von denen 32 (60%) weiblich
und 21 (40%) mannlich waren. Die Frauen verbrauchten im Durchschnitt 1.63
Papierhandtiicher und die Manner verbrauchten im Durchschnitt 1.41 Papierhandtiicher.

Des Weiteren wurde aufgrund des beobachteten Papierverbrauchs das
Versuchsmaterial in der Bedingung Soziale Norm angepasst (ndheres dazu siehe weiter unten
bei Materialien). Die drei Versuchsbedingungen Baseline (BS), Soziale Norm Nudge (SN) und
Okologisches Priming Nudge (OP) wurden innerhalb der 15 Tage so gewéhlt, dass es zu einer
gleichmaBigen Gewichtung der Wochentage und Wochenendtage innerhalb jeder Bedingung
flihrte. Dies gewahrleistete, dass die Bedingungen moglichst vergleichbar zwischen den
Gruppen waren. Da es sich um ein Feldexperiment handelt, konnte auf die Zuordnung der
Versuchsteilnehmer und Versuchsteilnehmerinnen zu den Versuchsbedingungen kein Einfluss
genommen werden. Es ist anzunehmen, dass die Zuordnung zufillig erfolgte.

Stichprobe. In dem Feldexperiment konnten 1191 Personen beobachtet werden. Eine
Person wurde von der Beobachtung ausgeschlossen, da ihr Verhalten eine massive
Abweichung zum Verhalten aller anderen Personen darstellte®. Von diesen Personen waren
399 (33%) mannlich und 791 (67%) weiblich. Die Personen teilten sich wie folgt auf die drei
Bedingungen auf: Baseline (n=445), Soziale Norm (n=305) und Okologisches Priming (n= 440).
Da es sich um ein Feldexperiment handelt, konnen keine Angaben bzgl. des (Durchschnitts-)
alters, der Bildung oder der Herkunft gemacht werden. Die Teilnehmer und Teilnehmerinnen
wurden nicht dariber informiert, dass ihr(e) Verhalten(sspuren) wissenschaftlich untersucht

wurden.

! Die betreffende Person verwendete 10 Papierhandtiicher, was dadurch ersichtlich wurde, dass nur das
erste und letzte Papierhandtuch Feuchtigkeit aufwiesen und die restlichen, wie im Papierspender noch
ineinander lagen. Dies stellt eine Abweichung von mehr als zwei Standardabweichungen dar und ist daher als
AusreiBer zu bewerten.
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Variablen. Als unabhangige Variable fungierte der Nudge, der durch einen Aufkleber
am Handtuchspender induziert wurde. In der Baseline Bedingung wurde kein Aufkleber
verwendet. Des Weiteren wurde als unabhdngige Variable das Geschlecht erhoben. Die
abhangige Variable stellte der Papierhandtuchverbrauch dar. Dieser wurde ermittelt, indem
die Anzahl der Personen, die die Toilette aufsuchten dokumentiert wurde und die Anzahl der
verbrauchten Papierhandtiicher gezahlt wurden. Aufgrund dieser beiden Beobachtungen
ermittelte sich durch Division der verbrauchten Papierhandtiicher durch die Anzahl der
Personen, die die Toilette aufsuchten, der durchschnittliche Papierhandtuchverbrauch.

Material. Die Nudgeaufkleber wurden anhand der Kriterien des EAST-Modells
(Halpern, 2015, genauer siehe Abschnitt 2) konstruiert. Das Verhalten, welches der Nudge
(Aufkleber) fordern soll, ist einfach (easy) zu zeigen. Es miissen keine Anstrengungen erbracht
werden noch entstehen Kosten in irgendeiner Form fiir das Individuum, wenn es das
gewiinschte Verhalten zeigt. Des Weiteren ist der Nudge (Aufkleber) auf Augenhdhe
unmittelbar auf dem Papierhandtuchspender angebracht worden (siehe Anhang C). Dies flihrt
dazu, dass der Nudge leichter wahrgenommen wird und starker in den Aufmerksamkeitsfokus
tritt (van Herpen, van Nierop, & Sloot, 2012). Er hat somit eine hohe Salienz (attraction). Diese
wird im Weiteren durch die GroRe und die auffillige Farbe unterstitzt. Das Kriterium sozial
(social) wird in der Sozialen Norm Bedingung durch die auf den Aufklebern kommunizierte
deskriptive Soziale Norm erfiillt. In der Okologischen Priming Bedingung wird das Kriterium
erfillt, da es an die gesamte soziale Gruppe gerichtet ist. Das Ziel die Umwelt zu schiitzen gilt
fiir alle Menschen also die gesamte Gesellschaft (Gruppe). Wie bereits beschrieben, wurden
die Schilder direkt am Papierhandtuchspender angebracht. Der Nudgestimulus wurde somit
unmittelbar vor dem Verhalten wahrgenommen (timely). Die Aufkleber mit passender
Botschaft und graphischen Elementen wurden mit Hilfe der Software Adobe lllustrator
designt. In der Bedingung Soziale Norm wurde ein 11x15cm Aufkleber mit der Aufschrift ,,Viele
Menschen verwenden nur 1 Papierhandtuch” und einem ldachelnden Emoticon verwendet
(siehe Abbildung 1). Die Soziale Norm wird durch das Wort ,viele” aktiviert. Dieses Wort
aktiviert die deskriptive Norm, da es impliziert, dass es Ublich ist nur ein Papierhandtuch zu
verwenden. Des Weiteren bendétigt diese Aussage keine empirische Fundierung, da ,viele”
eine relative GroRe ist. In der Teststudie (siehe oben) verwendeten die Teilnehmer und

Teilnehmerinnen im Durchschnitt weniger als zwei Papierhandtiicher (Frauen: 1.63, Manner:
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1.41). Daher wurde die Aufschrift so gewahlt, dass ein Riickgang im Papierverbrauch zu
erwarten ware, wenn der Nudge wirken sollte. Es wurde die Aussage ,Viele Menschen
verwenden nur ein Papierhandtuch” verwendet. Des Weiteren wurde die injunktive Soziale
Norm mittels eines Emoticons salient gemacht. Ein lachelndes Emoticon wird im Allgemeinen
verwendet, um gewinschte Verhaltensweisen zu symbolisieren (Schultz, Nolan, Cialdini,
Goldstein, & Griskevicius, 2007). Auf dem Schild befindet sich ein lachelndes Emoticon neben
der Zahl eins. Dies impliziert, dass ein Papierhandtuch zu verwenden, die gewiinschte
Verhaltensweise darstellt. Das gesamte Schild hat einen griinen Hintergrund, welcher fir die
okologische Priming Bedingung dient und in der Sozialen Norm Bedingung lediglich zur
besseren Vergleichbarkeit der beiden Bedingungen ebenfalls verwendet wurde. Da keine
Forschung im Bereich der Reduzierung von Papierhandtiichern in Toiletten vorliegt, wurde in
dieser Studie in der Sozialen Norm Bedingung die Kombination aus deskriptiver und
injunktiver Norm verwendet. Diese erwies sich in vorherigen Studien (Cialdini, 2005; Schultz
et al., 2008) als effektiv und stellt gleichzeitig eine generelle Soziale Norm dar. Spezielle soziale
Normen wurden nicht verwendet, da einige (Raumidentitdt) nicht sinnvoll umzusetzen
gewesen waren. Andere speziellere Normen (Blrgeridentitdt, Genderidentitat, Gastidentitat)
kdnnen in weiterflihrender Forschung untersucht werden. Das Ziel dieser Studie war es zu
Uberprifen, ob Soziale Normen Nudges einen Einfluss auf das Verhalten haben. Daher wurde

die Norm, die universell anwendbar ist, untersucht.

Viele Menschen
benotigen nur

1 Papierhandtuch
P&

Abbildung 1. Aufkleber der Sozialen Norm Bedingung
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In der Bedingung Okologisches Priming wurde ebenfalls ein 14x11cm Aufkleber mit der
Aufschrift ,Denken Sie an die Umwelt und verwenden weniger Papierhandtiicher” und einem
Baumpiktogramm verwendet (siehe Abbildung 2). Das Wort Umwelt ist in dunkelgrin
hervorgehoben und aktiviert somit Umweltkonzepte im Rezipienten. Das Piktogramm stellt
einen Baum dar. Baume werden von Menschen schon sehr lange als Symbol fiir die Natur
assoziiert (Coder, 2011). Daher dient das Baumpiktogramm ebenfalls dazu, das
Umweltkonzept zu aktivieren. Insgesamt ist wie bei der Sozialen Norm Bedingung der
Hintergrund griin, da diese Farbe ebenfalls mit der Umwelt beziehungsweise umweltlichen
Aspekten assoziiert wird (Smith & Brower, 2012). Die Okologische Priming Bedingung
verwendet im Gegensatz zur Sozialen Norm Bedingung die Phrase ,weniger
Papierhandtiicher” anstatt einer konkreten Zahl an Papierhandtilichern, die zu maximal
verwendet werden sollten, um sich umweltschonend zu verhalten, sodass die

Teststudienergebnisse keinen Einfluss auf die Gestaltung des zweiten Aufklebers hatten.

Papierhandtucher

Abbildung 2. Aufkleber der ékologischen Priming Bedingung

Die Aufkleber wurden jeweils direkt auf den Papierhandtuchspender geklebt, welcher

sich auf Augenhohe befand (siehe Anhang C).

Durchfiihrung. Das Feldexperiment wurde im Zuge der Theaterproduktion ,Berta
Zuckerkandl: Willkommen in meinem Salon“? im Palais Schénburg zwischen dem 08.

November und dem 29.November 2018 an 15 Tagen durchgefiihrt.

2 Fiir genauere Informationen https://www.kunstspielerei.com/wp/plays/berta-zuckerkandl/
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Jeder Abend begann ab 18Uhr und endete um 24Uhr. Wéahrend dieser Zeit wurden
Daten erhoben. Pro Abend wurde an drei Messzeitpunkten/Messzeitspannen Daten erhoben.
Die erste Messzeitspanne umfasste die Zeit zwischen dem Empfang der Gaste (18Uhr) und
dem Beginn des Theaterstiickes (19.30Uhr). Die zweite Messzeitspanne umfasste die Zeit der
Pause (21Uhr) und dem Beginn des zweiten Aktes (21.30Uhr). Die dritte Messzeitspanne
umfasste die Zeit nach dem Theaterstiick (22.30Uhr) bis zum Ausklang des Abends (24Uhr).
Waihrend jeder Messzeitspanne wurde durch einen verdeckten Beobachter (gekleidet als Teil
des Servicepersonals) die Anzahl an Personen getrennt nach Geschlecht dokumentiert, welche
die Toiletten betraten. Am Ende jeder Messzeitspanne wurden die verbrauchten
Papierhandtiicher gezahlt und die Millbehalter geleert.

Durch das dreimalige Erheben pro Abend ergaben sich 15 (5 Tage x 3 Messzeitspannen)
X 2 (pro Geschlecht) Messungen pro Versuchsbedingungen. Da das Verhalten nicht
unmittelbar beobachtet werden konnte, wurde mit Durchschnittswerten gearbeitet. Daher
entsprechen die Datenpunkte nicht den tatsachlich beobachteten Personen (n=1190),
sondern den Messzeitspannen (n=90). Die Erfassung der Daten erfolgte handisch und wurde
im Anschluss in das Statistikprogramm SPSS eingepflegt. Um mégliche Ubertragungsfehler zu
vermeiden wurden die Ubertragenen Daten von einer unabhangigen Person auf

Ubereinstimmung tberpriift.

3. Ergebnisse

Die Auswertung der Daten und statistische Uberpriifung erfolgte mittels der Software
,IBM SPSS Statistics 23“ fiir Windows. Die Auswertung der erhobenen Daten im Hinblick auf

die untersuchten Hypothesen ergab die folgenden Resultate.

3.1 Deskriptive Statistik

Wie bereits beschrieben, nahmen 1190 Teilnehmer und Teilnehmerinnen an der
Studie teil. In der Baselinegruppe verwendeten 445 Personen die Toilette, davon waren 302
(68%) Personen weiblich und 143 (32%) Personen maénnlich. In der Sozialen Norm Gruppe
verwendeten 305 Personen die Toilette. Die Personen teilen sich in 204 (67%) weibliche
Personen und 101 (33%) mannliche Personen auf. In der 6kologischen Priming Gruppe
verwendeten 440 Personen die Toilette. Von diesen Personen waren 285 (65%) Personen

weiblich und 155 (35%) Personen mannlich. Insgesamt wurden 791 Frauen und 399 Manner
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beobachtet. Im Durchschnitt wurden 1.52 (SD = 0.54) Tiicher pro Person verbraucht. Innerhalb
der Baseline wurden 1.76 (SD = 0.60) Ticher pro Person verbraucht, wobei Frauen 1.86 (SD =
0.19) Tiicher und Méanner 1.65 (SD = 0.82) Tiicher pro Person verbrauchten. In der Sozialen
Norm Bedingung wurden insgesamt 1.25 (SD = 0.45) Ticher pro Person verbraucht. Frauen
verbrauchten in dieser Bedingung im Durchschnitt 1.24 (SD = 0.41) Tiicher wahrend Manner
im Durschnitt 1.25 (SD = 0.50) Tiicher verbrauchten. In der Okologisches Priming Bedingung
wurden insgesamt 1.55 (SD = 0.46) Tucher pro Person verbraucht. Die Frauen verbrauchten
1.33 (SD = 0.30) Tucher pro Person, die Manner verbrauchten 1.76 (SD = 0.49) Ticher pro
Person (Uberblick gibt Tabelle 2, fiir Detailiiberblick siehe Anhang B).
Tabelle 2

Durchschnittlicher Tiicherverbrauch aufgeschliisselt nach Bedingung und Geschlecht

N (F) Baseline N (F) Soziale Norm N (F) Oko- Priming N (F) Gesamt

Frauen  15(302) 1.86(0.19) 15(204) 1.24(0.41)  15(285) 1.33(0.30) 45(791) 1.48(0.41)
Msnner 15(143) 1.65(0.82) 15(101) 1.25(0.50)  15(155) 1.76(0.49) 45(399) 1.55(0.65)

Gesamt 30(445) 1.76(0.60) 30(305) 1.25(0.45) 30 (440) 1.55(0.46) 90(1190) 1.51(0.55)

*Anmerkungen: N = erhobene Messzeitspannen; F = beobachtete Personen aus deren Verhalten der

Durchschnitt ermittelt wurde

3.2 Hypothesenprifung

Zur Uberpriifung der Hypothesen wurde eine zweifaktorielle Varianzanalyse (ANOVA)
gerechnet. Zur Berechnung der ANOVA miissen die Daten einige Voraussetzungen erflllen.

1. Die untersuchten Gruppen miissen unabhangig voneinander sein. Dies trifft auf die
Daten zu, abzuleiten aus dem oben beschriebenen Forschungsdesign.

2. Die abhangige Variable muss zumindest intervallskaliert sein. Die abhangige Variable
ist der durchschnittliche Papierverbrauch, welcher ein metrisches Skalenniveau aufweist und
somit die Voraussetzung erfullt.

3. Die abhéangige Variable muss in den einzelnen Gruppen normalverteilt sein. Die
Normalverteilung der abhangigen Variablen wurde mittels Shapiro-Wilk-Test Gberpriift, da
eine kleine Stichprobe betrachtet wird (n=15 je Gruppe (Field, 2013). Der Shapiro-Wilk-Test

zeigte, dass die Daten innerhalb der Versuchsbedingungen normalverteilt sind (p>.05). Ebenso
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zeigte der Shapiro-Wilk-Test, dass die Daten innerhalb der beiden Geschlechtsgruppen
normalverteilt sind (p>.05).

4. Die unabhangige Variable ist unabhdngig und nominalskaliert. Die unabhdngigen
Variable stellen der Nudgetyp und das Geschlecht dar und sind sowohl unabhangig als auch
nominalskaliert.

5. Es befinden sich keine AusreiRer in den Gruppen. In den Gruppen Soziale Norm und
Okologisches Priming sind keine AusreiBer vorhanden. Die Baselinegruppe hat fiinf
Datenpunkte, die als leichte Ausreifler einzustufen sind. Die AusreiRer sind in beiden
Richtungen in etwa gleichem Ausmal vorhanden. Daher wurde die Analyse sowohl mit als
auch unter Ausschluss der AusreilSer gerechnet. Die Ergebnisse wichen nicht ausreichend stark
voneinander ab, um einen Ausschluss der Daten zu rechtfertigen. Daher werden im Folgenden
die Ergebnisse der Analyse mit allen Werten prasentiert. Im Anhang sind die Ergebnisse ohne
Ausreil3er zu finden (siehe Anhang D).

6. Die Varianzen in jeder Gruppe sind etwa gleich. Der Levene-Test zeigte, dass die
Varianzen innerhalb der Versuchsbedingungen gleich verteilt (p>.05) sind. Ebenso sind die
Varianzen innerhalb der Geschlechtsgruppen gleich verteilt (p>.05).

Die Voraussetzungen der Daten sind demnach gegeben und die zweifaktorielle ANOVA
kann berechnet werden. Die zweifaktorielle ANOVA zeigte einen signifikanten Haupteffekt der
Bedingung (F (2,89) = 7.853, p = .001, d = 0.866). Fiir den Faktor Geschlecht wurde kein
signifikanter Haupteffekt gefunden (F (1,89) = 0.498, p = .482, d = .155). Die Wechselwirkung
zeigte einen signifikanten Effekt (F (2, 89) = 3.367, p =.039, d = .565) (Details siehe Tabelle 5).

Tabelle 3

Ergebnisse der Zwei-faktorielle ANOVA

Quelle Df MS F p n?
Bedingung 2 1.990 8.185 .001 .163
Geschlecht 1 0.137 0.565 454 .007
Bedingung * Geschlecht 2 0.834 3.367 .041 .073
Fehler 84 0.243

Anmerkung: df= degree of freedom (Freiheitsgrade), MS = mean square (quadratische Mittelwerte), n?=

partielles Eta?
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Zur Prifung der Interpretierbarkeit der Haupteffekte wurde ein Profilplot erzeugt

(Abbildung 3). Der Profilplot zeigt, dass es sich bei der Interaktion um eine disordinale

Interaktion handelt, da sich im Diagramm die Linienzlige Uberkreuzen (Field, 2013). Daher ist

der Haupteffekt der Bedingung nicht interpretierbar.

Geschitzte Randmittel

Geschatzte Randmittel von Durchschnitt

Bedingung
G —— Baseline
1,8641 — Social .Nm'm
Eco Prime
1,807
17628
\J
16514
1,607
1,407
1,329
12386 1,25189
1,207
I T
Frau Mann
Geschlecht

Abbildung 3. Profilplot des Faktors Bedingung.

Tabelle 4

Mittelwertunterschiede

Geschlecht Baseline Soziale Norm  Okologisches Priming
Frau 1.86° 1.24° 1.33°

Mann 1.65¢ 1.25¢ 1.76°¢
Anmerkung: a = signifikanter Unterschied zu b (p < .05)

¢ = signifikanter Unterschied zu d (p <.05)

Auf Grund dessen werden im Weiteren nur die paarweisen Vergleiche der

Wechselwirkung berichtet (Tabelle 4,5). Auf Grund der kleinen StichprobengréRRe n = 30 (2 x
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15) wurden die Werte des paarweisen Vergleichs ohne Alpha-Adjustierung verwendet. In
Tabelle 7 sind neben diesen Werten jedoch auch die Werte der paarweisen Vergleiche mit
Bonferroni-Korrektur angegeben. Die paarweisen Vergleiche zeigten einen signifikanten
Unterschied (p = .001) im durchschnittlichen Papierhandtuchverbrauch der Frauen zwischen
der Baseline (M =1.86, SD = 0.19) und der Sozialen Norm Bedingung (M = 1.24, SD = 0.41). Ein
signifikanter Unterschied (p = .003) zeigte sich ebenso zwischen der Baseline und der
Okologischen Prime Bedingung (M = 1.33, SD = 0.30). Der Durchschnittsverbrauch der Manner
unterschied sich signifikant (p = .036) zwischen der Baseline (M = 1.64, SD = 0.84) und der
Sozialen Norm Bedingung (M = 1.25, SD = 0.50). Die Baseline unterschied sich jedoch nicht
signifikant (p = .498) von der Okologischen Prime Bedingung (M = 1.76, SD = 0.49) bei
Mannern. Anders als bei den Frauen unterschied sich die Soziale Norm Bedingung ebenfalls

signifikant (p = .006) von der Okologischen Prime Bedingung.

Tabelle 5

Paarweise Vergleiche

Geschlecht Bedingung A Bedingung B p (LSD) P
(Bonferroni)
Frau Baseline Soziale Norm .001 .002
Baseline Okologisches Priming .004 .012
Soziale Norm Okologisches Priming .617 1
Mann Baseline Soziale Norm .029 .088
Baseline Okologisches Priming .537 1
Soziale Norm Okologisches Priming .006 .017

Anmerkung: LSD = Test ohne Alpha-Adjustierung; Bonferroni = Test mit Alpha-
Adjustierung

4. Diskussion

4.1 Zusammenfassung und Interpretation

In der vorliegenden Forschungsarbeit wurde mittels eines Feldexperiment die Wirkung
der zwei Nudgetypen (Griine) Soziale Normen und Okologisches Priming im Hinblick auf den
Papierhandtuchverbrauch in 6ffentlichen Toiletten untersucht. Aufbauend auf den bisherigen

Forschungserkenntnissen (iber diese beiden Arten von Nudges wurde vermutet, dass der
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Papierverbrauch abnimmt, wenn die Entscheidungssituation durch Nudges so verdandert wird,
dass diese einen geringeren Papierverbrauch fordert. Aufbauend auf der Studie von Goldstein
et al. (2008) und Replikationen dieser (Bohner & Schliiter, 2014; Reese et al., 2014; Schultz et
al., 2008) wurden die Forschungshypothesen formuliert und geprift. Die bisherigen Studien
zeigten inkonsistente Ergebnisse Uber die Wirkung Sozialer Normen und 6kologischen
Primings bei der Steigerung umweltbewussten Verhaltens. Im Gegensatz zu den eben
genannten Studien untersuchte diese Forschungsarbeit die Wirkung von Nudges im
offentlichen Raum im Unterschied zum privaten Raum eines Hotelzimmers und konnte
Geschlechterunterschiede miterheben. Das Feldexperiment wurde so konzipiert, dass drei
unabhangige Bedingungen untersucht werden konnten. Diese Bedingungen wurden
geschlechtsgetrennt beobachtet. Die Bedingungen gliedern sich in eine Baselinegruppe, deren
Entscheidungssituation nicht verandert wurde (kein Aufkleber), eine Soziale Norm Gruppe,
deren Entscheidungssituation mittels eines Aufkleber, der die (deskriptive und injunktive)
Soziale Norm salient machte, verandert wurde, und schlielRlich eine 6kologische Priming
Gruppe, deren Entscheidungssituation mittels eines Aufklebers, der umweltliche Konzepte der
jeweiligen Person durch Priming salient macht, verandert wurde.

Es konnte eine Interaktion zwischen Geschlecht und Nudgeintervention beobachtet
werden. Das bedeutet, dass die zwei Nudgeinterventionen sich in ihrer Wirkung in
Abhadngigkeit zum Geschlecht unterschieden. Die Ergebnisse zeigen, dass Frauen einen
signifikant geringeren Papierhandtuchverbrauch sowohl durch den Sozialen Norm Nudge als
auch durch den Okologischen Prime Nudge im Verhiltnis zur Kontrollgruppe (Baseline)
aufwiesen. Manner hingegen zeigten nur durch den Sozialen Norm Nudge einen geringeren
Papierhandtuchverbrauch als in der Kontrollgruppe.

Die aufgestellten Hypothesen kdnnen aufgrund der Ergebnisse angenommen werden
mit Ausnahme der Hypothese H4, die postulierte, dass sich der Okologische Prime positiv auf
den Verbrauch der Papierhandtiicher bei Mannern auswirken wiirde. Es konnte mit dieser
Studie gezeigt werden, dass Nudges den Papierhandtuchverbrauch im 6ffentlichen Raum
verringern kénnen.

Frauen verhalten sich im Verhéltnis zu Mannern generell umweltbewusster (Zelezny,
Chua, & Aldrich, 2000). Des Weiteren zeigen Frauen zudem eine umweltfreundlichere

Einstellung als Manner (Diamantopoulos et al., 2003) und héaufiger umweltfreundliches
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Verhalten (Hunter, Hatch & Johnson, 2004). Dies konnte erklaren, warum das 6kologische
Priming bei Frauen Wirkung zeigte im Gegensatz zu Mannern. Priming aktiviert die
intrinsische Motivation (Friedman, Deci, Elliot, Moller, & Aarts, 2010), im Gegensatz zur
Sozialen Norm, die die extrinsische Motivation aktiviert (Deci & Ryan, 1975). Diese Erklarung
flr das beobachtete Verhalten fiihrten auch schon Bohner & Schliiter (2014) (siehe Abschnitt
1.4.4) an, um die héhere Wirksamkeit des Okologischen Priming in Deutschland zu erkldren
im Verhaltnis zu anderen Landern. Das umweltfreundlichere Verhalten der Frauen zeigte sich
allerdings nicht in der Baseline (Durchschnittsverbrauch 1.86, Manner 1.56). Daher liegt die
Vermutung nahe, dass Frauen ihr umweltfreundliches Verhalten nur dann zeigen, wenn sie
eine Handlung bewusst durchfihren. Es ist anzunehmen, dass wahrend der Baselineerhebung
(keine Manipulation) der Handlung des Handetrocknens keine bewusste Aufmerksamkeit
zukam. Dies anderte sich in den Nudgebedingungen durch den salienten Aufkleber.

Ein Unterschied zwischen dem Sozialen Norm Nudge und dem Okologischen Prime
Nudge bestand unter anderem darin, dass der Soziale Norm Nudge eine Anzahl an
Papierhandtlichern beinhaltete (Viele verwenden ein Papierhandtuch). Daher konnte die Zahl
Eins als Referenzpunkt fiir den Verbrauch herangezogen werden und somit als Ankereffekt auf
das Verhalten gewirkt haben. Ankereffekte beschreiben die Tendenz sich an einem Anker
(Referenzpunkt) zu orientieren bei Schatzungen oder im Verhalten (Cervone & Peake, 1986;
Jacowitz & Kahneman, 1995). Der Okologische Prime Nudge beinhaltete keinen externen
Referenzpunkt, sondern animierte durch das Wort weniger dazu, weniger im Verhaltnis zum
personlichen Referenzpunkt (dem gewdhnlichen Verbrauch) zu verwenden. Dieser
Referenzpunkt kann weit Uber einem Papierhandtuch liegen und somit die geringere

Wirksamkeit des 6kologischen Prime Nudges (vor allem bei Mannern) erklaren.

4.2 Ergebnisse in Bezug zu friherer Forschung
Wie bereits beschrieben sind die Ergebnisse geschlechterspezifisch zu betrachten. Die
mannlichen Teilnehmer zeigten Verhaltensverdanderungen wie sie Goldstein et al. (2008) in
ihrer Studie berichteten. Goldstein et al. untersuchten allerdings nicht geschlechtsspezifisch,
da es sich meist um das Verhalten von Paaren handelte, welches beobachtet wurde. Die
weiblichen Teilnehmerinnen zeigten Verhaltensverdnderungen wie sie Reese et al. (2014)
sowie Bohner und Schliter (2014) in ihrer ersten Studie beobachten konnten. Daher kénnen

die widerspriichlichen Ergebnisse im Bereich Sozialer Norm Nudge und Okologischer Priming
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Nudge (siehe Abschnitt 1.3) moglicherweise auf Geschlechtsunterschiede zurlickgefihrt
werden. Im Gegensatz zu Schultz et al. (2008) erstem Experiment (Ausnahme Kombination
deskriptive und injunktive Norm) sowie Mair und Bergin-Seers (2009) wurde in dieser Studie
eine signifikante Verhaltensverdanderung aufgrund der Nudgeintervention (Ausnahme
Okologisches Priming bei Mannern) beobachtet. Dies deutet darauf hin, dass die
Nudgeinterventionen Verhalten beeinflussen. In den vorherigen Studien wurde die
Wiederverwendungsrate von Handtlichern untersucht. In der vorliegenden Studie jedoch die
Menge der verwendeten Papierhandtiicher. Die Studien, die keine signifikante
Verhaltensveranderungen durch Nudges berichten konnten, zeigten eine hohe
Wiederverwendungsrate der Handtlicher in der Kontrollbedingung, sodass der Raum fir
Verbesserungen nicht so groR war. Aufgrund dieser Informationen kann spekuliert werden,
dass der Papierhandtuchverbrauch in offentlichen Toiletten anders als die
Wiederverwendung von Handtlichern im Hotel, noch nicht als Verhalten wahrgenommen
wird, in dem man sich umweltfreundlich zeigen kdnnte. In der vorliegenden Studie wurde
lediglich Soziale Norm in Kombination (injunktive und deskriptive Norm) verwendet, um
Verhalten zu beeinflussen. Soziale Norm in Kombination wurden in Cialdini (2005) sowie in
Schultz et al. (2008) (erstes und zweites Experiment) verwendet und zeigten in beiden Studien,
sowie in der vorliegenden Untersuchung jeweils einen signifikanten Einfluss auf das Verhalten.
Dieser Einfluss konnte unabhdngig vom Geschlecht beobachtet werden. Es ist daher
anzunehmen, dass diese Form des Nudging sich auch in anderem Setting als effektiv erweist.
Andere Formen des Sozialen Norm Nudges wie das Betonen der Identitdt des oder der
Genudgten (Gastidentitdt, Zimmeridentitat, Birgeridentitdt und Genderidentitat) wurden in
dieser Studie nicht untersucht und kénnen daher auch nicht in Bezug zu den Ergebnissen
friherer Studien gesetzt werden. Auf Grund der Ergebnisse friiherer Studien (Goldstein et al.,
2008; Reese et al., 2014; Schultz et al., 2008) und den Annahmen der Social Impact Theory
(Latané, 1981) sowie der Theorie des normativen sozialen Einflusses (Real & Rimal, 2005) kann
mit Blick auf die Ergebnisse der vorliegenden Studie spekuliert werden, dass sich die Betonung

der Identitat positiv auf die Verhaltensanderung auswirken kdnnte.

4.3 Limitationen
Die Ergebnisse dieser Studie lassen sich nur eingeschrankt Gbertragen. Zum einen

konnte lediglich der Durchschnittsverbrauch erhoben werden und nicht das tatsachliche
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individuelle Verhalten der 1190 Versuchsteilnehmer und Versuchsteilnehmerinnen. Dies
hatte methodische Griinde, wie bereits im Methodenteil erldutert. Bis auf einen
offenkundigen AusreiRer (siehe Methodenteil) konnte daher nicht fir AusreiRer kontrolliert
werden, sodass nicht sichergestellt ist, dass einzelne Versuchspersonen den
Gesamtdurchschnitt stark veranderten. Dieses mogliche Problem wurde durch mehrfache
Messzeitpunkte versucht einzuschranken, kann aber dennoch nicht ganz ausgeschlossen
werden.

Die Stichprobe selbst stellt auch eine Einschrankung dar. Es ist nicht davon auszugehen,
dass es sich um eine reprasentative Stichprobe der Gesamtbevolkerung handelt, da die Studie
wahrend einer gehobenen Theaterproduktion durchgefiihrt wurde. Es ist anzunehmen, dass
die Stichprobe daher gréRtenteils aus Personen mit einem hohen sozialdkonomischen Status
(Eintrittskarten kosteten reguldar 95€), die kulturell interessiert waren (das Theaterstlick
handelte von Berta Zuckerkandl einer bekannten Wiener Saloniére) und ein relativ hohes
Durchschnittsalter aufwiesen (Durchschnittsalter wurde von den Veranstaltern auf 50 Jahre
geschatzt). Das bedeutet, dass die beobachtete Wirkung der Nudges moglicherweise nur
innerhalb dhnlicher Menschengruppen wieder zu beobachten ist, auch wenn vorherige
Studien gegenteiliges vermuten lassen (siehe Bohner & Schliiter, 2014; Goldstein et al., 2008).
Zumindest auf Grundlage der vorliegenden Studie bedarf es der Erforschung anderer
Gruppen, um die Ergebnisse auf die Gesamtpopulation Ubertragbar zu machen. Allerdings
stellt diese Einschrankung auf der anderen Seite einen Gewinn dar, denn die beforschte
Menschengruppe stellt einen Teil der Population dar, der in vielen Studien unterrepradsentiert
ist. Der hohe soziobkonomische Status fiuhrt dazu, dass die Menschen durch finanzielle
Incentives nicht motiviert werden kénnen an diversen Studien teilzunehmen. Des Weiteren
sind altere Menschen haufig digital nicht so gut vernetzt, wie jlingere, sodass sie in Online-
Befragungen systematisch unterreprasentiert sind (Blasius & Brandt, 2010; Wright, 2005). Die
Stichprobe stellt jedoch eine reprasentative Stichprobe bezogen auf dhnliche Veranstaltungen
dar, sodass die Ergebnisse auf diese tGbertragen werden kénnen.

Weitere Einschrankungen ergeben sich aus der Methode. Feldexperimente bilden die
erforschte Wirklichkeit so realistisch ab, wie es keine andere Forschungsmethode kann. Daher
sind Ergebnisse aus Feldstudien sehr gut Ubertragbar auf die reale Welt (hohe externe

Validitat, Roe & Just, 2009). Allerdings konnen wahrend eines Feldexperimentes kaum (Stor-
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)faktoren kontrolliert werden, sodass eine Replikation der Ergebnisse nur selten gelingt (Liick,
1976). Dies bedeutet in der Folge, dass Ursache und Wirkung keinen klaren Zusammenhang
haben missen, da es potentielle unbekannte Faktoren geben kann, die zur Wirkung gefihrt
haben, die wahrend des Feldexperimentes nicht berlcksichtigt wurden. Daher ist es bei
Feldexperimenten umso wichtiger, diese zu replizieren, um Alternativerklarungen
ausschlieBen zu konnen. In dem Setting des Experimentes war es nicht moglich einen
Fragebogen (wie in Mair & Bergin-Seers (2010) Studie) vorzulegen, der weitere Erklarungen
flr das gezeigte Verhalten geben hatte konnen. Einerseits, da keine individuellen Daten der
einzelnen Versuchsteilnehmer und Versuchsteilnehmerinnen vorlagen, anderseits, da es von
der Theaterproduktion aus nicht gestattet war, die Gaste darum zu bitten.

In der Sozialen Norm Bedingung wurde sowohl die deskriptive als auch die injunktive
Norm verwendet, sodass nur die kombinierte Wirkung der beiden beobachtet werden konnte.
Die Kombination hat sich in vorherigen Studien als effektiver erwiesen als die isolierte Norm
(Cialdini, 2005; Schultz et al., 2008). Daher kann aus den Ergebnissen nicht geschlossen
werden, dass auch die isolierte Norm zu dhnlichen Ergebnissen gefiihrt hatte. Dies konnte in
weiterfiihrender Forschung untersucht werden, da auch bei isolierter Norm
Verhaltensverdanderung beobachtet werden konnte (Cialdini et al., 2008; Reese et al., 2014).

Die Tatsache, dass es sich bei den Papierhandtliichern um hochwertigere
Papierhandtiicher (Premium H3 Tork) handelte als die generell Ublichen fihrt zu einer
fraglichen Ubertragbarkeit der Ergebnisse auf andere &ffentliche Toiletten. Daher wire es
wichtig die Studie in einem Setting zu replizieren, in dem die Ublichen Papierhandtiicher
verwendet werden. Damit die Ergebnisse Ubertragbar werden und auf 6ffentliche Toiletten
angewendet werden kdnnen.

Die Studie wurde an einem Ort durchgefiihrt, der von den Teilnehmern und
Teilnehmerinnen wahrend der Studie (und generell) nur einmal aufgesucht wurde. Sie sahen
daher die Schilder zum ersten Mal. Daher kénnen die Ergebnisse nur unter dem Gesichtspunkt
interpretiert und angewendet werden, dass die Besucher und Besucherinnen ihr Verhalten
anpassten, da das Schild fiir sie etwas Ungewohnliches darstellte (Mair, & Bergin-Seers, 2010).
Obwohl diese Art der Schilder in 6ffentlichen Toiletten bereits zu finden sind (Evans et al.,
2017), kann nicht ausgeschlossen werden, dass die Schilder beachtet wurden, weil die

Stichprobe diese Art der Schilder noch nicht haufig gesehen hatte. Es ist also festzuhalten,
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dass die Ergebnisse zeigen, dass die Nudges bei einmaligem Einsatz das Verhalten beeinflusst
haben. Weiterflihrende Forschung sollte sich damit befassen, ob eine Langzeitwirkung mittels
der Nudges erwirkt werden kann, etwa im Kontext eines Arbeitsplatzes mit 6ffentlichen

Toiletten.

4.3 Praktische Implikationen

Die Studie zeigte, dass sowohl der Soziale Norm Nudge als auch Okologisches Priming
(bei Frauen) zur Reduzierung des Papierhandtuchverbrauchs fiihrte. Diese Erkenntnisse
kénnen nun dazu verwendet werden, die Aufkleber Nudges weiter zu verbreiten und somit
eine Verringerung des Papierhandtuchverbrauchs zu erwirken. Besonders in offentlichen
Gebduden konnte mit dieser einfachen und kostenglinstigen Intervention eine grolSe
Veranderung bewirkt werden. Neben den 6kologischen Vorteilen der Verringerung des
Papierhandtuchverbrauch liegen darin auch 6konomische Anreize, da Ausgaben eingespart
werden konnen. Aus diesem Grund ist diese Form des Nudges auch fiir gewinnorientierte

Organisationen sinnvoll einzusetzen.

4.4 Weiterfihrende Forschung

Wie bereits im Limitationsteil der Diskussion angesprochen, sollten die Ergebnisse
dieser Studie in weiterfiihrender Forschung tiberprift werden. Dabei wird empfohlen sowohl
die Stichprobe als auch das Setting zu verandern, um die Generalisierbarkeit der Ergebnisse
zu prifen. Im Bereich der Sozialen Normen kann zudem Uberprift werden, ob injunktive und
deskriptive Norm isoliert bessere oder dhnliche Ergebnisse erzielen. Des Weiteren kann wie
bereits in 4.2 angesprochen Uberprift werden, ob sich eine Betonung der Identitat auf die
Verringerung des Papierhandtuchverbrauchs auswirkt. Weiters sind die Griinde fiur die
Unterschiede in der Okologischen Prime Bedingung bisher noch nicht eindeutig geklart, sodass
auch in diesem Bereich weitere Forschung sinnvoll ware. Hilfreich ware bei einem erneuten
Feldexperiment ein an die Beobachtung anschlieBender Fragebogen, der die Teilnehmer und
Teilnehmerinnen debrieft und relevante Faktoren wie die generelle Einstellung zu
umweltfreundlichem Verhalten erhebt. Einstellung gegeniiber dem Verhalten wird von der
Theorie normativen Verhaltens (Real & Rimal, 2005) sowie von der Theorie des geplanten
Verhaltens (Ajzen, 1991) als wichtiger Faktor, der Verhalten beeinflusst, postuliert. Daher

ware ein Experiment, welches untersucht, ob die Nudges auch wirken, wenn keine positive
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Einstellung gegeniliber umweltfreundlichem Verhalten besteht sehr interessant und konnte

eine noch breitere Anwendbarkeit der Nudges erméglichen.
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B. Deskriptive Statistik

Tabelle 1A. Deskriptive Daten der Frauen nach Bedingung und Messzeitpunkt aufgeschliisselt

Tabelle 2A. Deskriptive Daten der Manner nach Bedingung und Messzeitpunkt aufgeschlisselt

Tabelle 1A. Tabelle 2A.
MP BS SN opr MP  BS SN oP
1 1.73 1.93 1.14 1 0.64 0.67 1.39
2 1.80 1 1.50 2 0.93 0.85 1.30
3 1.86 0.89 1.71 3 0.67 0.50 1.36
4 1.88 1.21 1 4 3.13 1.27 1.27
5 1.73 1.16 1.68 5 2.67 1.36 2.11
6 2.08 0.88 1.70 6 2.88 1.67 1.59
7 1.71 0.86 0.89 7 1.10 2 2.57
8 2.08 1.22 1.46 8 1.94 1.14 2
9 2.10 0.70 1.15 9 1.67 0.40 0.67
10 1.59 1.53 1.31 10 2.10 1.33 1.92
11 1.97 1.53 1.17 11 1.25 1.50 1.91
12 1.64 2.17 0.75 12 1 2 2
13 212 1.10 1.38 13 2.20 1.80 2.14
14  2.07 1.33 1.52 14 0.82 1.29 2.22
15 1.60 1.07 1.58 15 1.80 1 2
Anmerkung: MP = Messzeitpunkt Anmerkung: MP = Messzeitpunkt
BS = Baseline BS = Baseline
SN = Soziale Norm Bedingung SN = Soziale Norm Bedingung
OP = Okologisches Priming Bedingung OP =0Okologisches Priming Bedingung
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C. Foto Studiennudge

Viele Menschen
bendtigen nur
1Papierhandtuch
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D. Ergebnisse mit/ohne AusreilRer
D1: Ergebnisse der Zweifaktoriellen ANOVA
Tabelle 3A.

Ergebnisse der Zwei-faktoriellen ANOVA mit Ausreifiern in der Analyse

Quelle Df MS F p n?
Bedingung 2 1.946 7.853 .001 .158
Geschlecht 1 0.124 0.498 482 .006

Bedingung*Geschlecht 2 0.834 3.367 .039 .074
Fehler 84 0.248

Anmerkung: df= degree of freedom (Freiheitsgrade), MS = mean square (quadratische Mittelwerte), n=

partielles Eta?

Tabelle 4A.

Ergebnisse der Zwei-faktoriellen ANOVA ohne AusreifSer in der Analyse

Quelle Df MS F p n?
Bedingung 2 1.845 10.370 <.001 .208
Geschlecht 1 0.142 0.798 .375 .010

Bedingung*Geschlecht 2 0.715 4.017 .022 .092
Fehler 79 0.178

Anmerkung: df= degree of freedom (Freiheitsgrade), MS = mean square (quadratische Mittelwerte), n?=

partielles Eta?
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D2: Ergebnisse der paarweisen Vergleiche
Tabelle 5A.

Paarweise Vergleiche mit AusreifSern in der Analyse

Geschlecht  Bedingung A Bedingung B p (LSD) P

(Bonferroni)

Frau Baseline Soziale Norm .001 .002
Baseline Okologisches Priming .004 .012
Soziale Norm Okologisches Priming .617 1

Mann Baseline Soziale Norm .029 .088
Baseline Okologisches Priming .537 1
Soziale Norm Okologisches Priming .006 .017

Anmerkung: LSD = Test ohne Alpha-Adjustierung; Bonferroni = Test mit Alpha-

Adjustierung

Tabelle 6A

Paarweise Vergleiche ohne AusreifSer in der Analyse

Geschlecht Bedingung A Bedingung B p (LSD) P (Bonferroni)
Frau Baseline Soziale Norm <.001 <.001
Baseline Okologisches Priming .001 .003
Soziale Norm Okologisches Priming .559 1
Mann Baseline Soziale Norm .019 .056
Baseline Okologisches Priming 571 1
Soziale Norm Okologisches Priming .001 .004

Anmerkung: LSD = Test ohne Alpha-Adjustierung; Bonferroni = Test mit Alpha-
Adjustierung
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E. Detailubersicht Hotelstudien

Tabelle 6A.

Goldstein et al. (2008) — Reese et al. (2014)

Studie Baseline Wert Soziale Norm Wert Oko- Sonstiges Wert
Priming
Wert
Goldstein et Siehe Okol- Deskriptive Norm 44.1% 35.1%
al. (2008) Priming
Goldstein et Siehe Genderidentitat 40.9% 37.2%
al. (2008) Okologisches Biirgeridentitit 43.5%
Studie 2 Priming
Raumidentitat 49.3%
Gastidentitat 44.0%
Schultz et al. Hinweis auf Kombinierte Botschaft (starke 1.51
(2008) Studie | Wiederverwendu injunktive & deskriptive
1 ngsprogramm Norm)
Schwache deskriptive Norm 1.67
Starke deskriptive Norm
Schwache injunktive Norm
Starke injunktive Norm
Schultz et al. Hinweis auf 2.32 Kombinierte Botschaft 1.74
(2008) Studie | Wiederverwendu
2 ngsprogramm
Schultz et al. Hinweis auf 2.44 Zimmeridentitat 2.19
(2008) Studie | Wiederverwendu
3 ngsprogramm Gastidentitat 2.02
Mair, Bergin- Information 84% Deskriptive Norm 87.5% Incentiv 76.5%
Seers (2009) Aufforderung | 87.5%
Reese et al. Siehe Zimmeridentitat 1.05 1.32
(2014) Okologisches
Gastidentitat 1.63

Priming
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Tabelle 7A.

Bohner & Schliiter (2014)

Studie Baseline Wert Soziale Norm Wert | Okologisches | Sonstiges | Wert
Priming
Wert
Bohner & Siehe Gastidentitat 84.5% 83.7%
Schliter (2014) Okologisches abgeschlossene Studie
Studie 1 Priming
Zimmeridentitat 78.1%
abgeschlossene Studie
Gastidentitat laufende 86.8%
Studie
Zimmeridentitat laufende 77.8%
Studie
Bohner & Kein Schild 64.3% Gastidentitat 68.6% 93.3%
Schluter (2014) abgeschlossene Studie
Studie 2
Zimmeridentitat 79.4%
abgeschlossene Studie
Gastidentitat laufende 75.0%
Studie
Zimmeridentitat laufende 85.2%

Studie
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