Nudging von Unternehmen?

Tagung ,,Konsequent nachhaltig - faire Textilien in Unternehmen*
Schader-Forum, Darmstadt

22. September 2022

Jana Friedrichsen, WZB und Freie Universitat Berlin



Nudges fur mehr Nachhaltigkeit in Textilbeschaffung

Warum?

« Komplexe Entscheidungssituation

* Potential Entscheidungen positiv zu beeinflussen ohne Autonomie von
Unternehmen oder einzelnen Mitarbeitern direkt zu beschranken

» Potentiell leichter zustimmungsfahig als Regulierung und flexibler anpassbar
« Komplementar zu bestehenden/geplanten MalBBnahmen gestaltbar

* Relativ kostengunstig (?)

Jana Friedrichsen, WZB und Freie Universitat Berlin



Nudging: Was ist das eigentlich?

Weit bekannt durch Buch von Thaler und Sunstein Q | C H A Q D H T H A L E Q

anaCASS D SUNSTEIN
* Ansatzpunkt: F THE HC

* menschliche Psychologie und kognitive Verzerrungen

e _choice architecture”

 Anwendungsbereiche:

* Verbraucherentscheidungen Md g e

* Individuelle Verhaltensentscheidungen

NEW YORK TIMES Be

e Ziele:

Improving Decisions About

 Individuelle Wohlfahrt oder Gemeinwohl
[Tealth, Wealth, and Happiness

* Auch: ,Nudging for better management”

"Oneo of the few books . that fundamentally changes the way | think
Jana Friedrichsen, WZB und Freie Universitét Berlin .\bout ”‘0 w’.).';d' 2 "Stovon D. Levi!t. CO)UthOf O‘ FREAKONOM'CS



Ausgangspunkt: menschliches Verhalten

Verzerrungen und Heuristik

 Framing: Art und Weise, in der Information dargestellt wird, beeinflusst inre Wahrnehmung (z.B.
Wahrscheinlichkeiten)

* Verfugbarkeitsheuristik: Ereignisse, an die man sich besser erinnert, werden als wahrscheinlicher eingestuft
* Vernachlassigung von Wahrscheinlichkeiten
 Confirmation Bias: Suchen und Uberbewerten von Informationen, die eigene Sicht bestatigen

* Verlustaversion: Menschen bemuhen sich starker Verluste zu vermeiden als gleich groBe Gewinne zu
realisieren (losses loom larger than gains)

« Status quo Bias: Abneigung gegen grof3e Veranderungen
* Optimism Bias: Tendenz mogliche positive Outcomes Uberzubewerten

 Omission Bias: Aktionen, die Schaden verursachen werden als schlimmer wahrgenommen als das
Unterlassen von Aktionen, die gleichen Schaden verhindern wlrden

Alemanno, A., & Spina, A. (2014). Nudging legally: On the checks and balances of behavioral regulation.
_ _ _ . o _ International Journal of Constitutional Law, 12(2), 429-456.
Jana Friedrichsen, WZB und Freie Universitat Berlin



Grundprinzip guter Nudges: EAST

z.B. angewandt beim Behavioural Insights Team in GroBbritannien

* Easy (einfach):

e z.B. Standardoptionen ‘
* Attractive (attraktiv):

* Aufmerksamkeit erzeugen @

* Social (sozial):
* soziale Normen schaffen und ansprechen
* Timely (zum richtigen Zeitpunkt):

* unmittelbare Vorteile herausstellen, vorausschauende Planung unterstutzen

Jana Friedrichsen, WZB und Freie Universitit Berlin The Behavioral Insights Team (2014): Report ,EAST: Four Simple Ways to Apply Behavioural Insights



Textilbeschaffung in Unternehmen

Moglicher Anwendungsbereich?

* Entscheidungen, bei denen Heuristik oder Verzerrung Einfluss hat?

* Individueller Entscheidungstrager?

 Wer nudgt wen?

Jana Friedrichsen, WZB und Freie Universitat Berlin



Nudging von Unternehmen

Beispielsweise staatlich umgesetzt oder auch NGOs

* Preise oder Wettbewerbe (Reputation, soziale Normen triggern)
* Vorgabe von Kriterien/Standards zur Lieferantenauswahl (Defaults)

* Transparenz Uber Siegel/Standards (Vereinfachung, soziale Reputation)

 Problem:
* Erreicht Nudge tatsachliche Entscheidungsebene?

* Erleichterung von Greenwashing?

Jana Friedrichsen, WZB und Freie Universitat Berlin



Nudges Iin Unternehmen

Selbstgewahlte Nudges als Teil der Managementstrategie

* Unternehmen beschliesst selbst Entscheidungsarchitektur zu gestalten
* Analyse des Beschaffungsablaufs:
* wo liegt Potential fur Verbesserung?
 Adressaten denkbar im operativen und strategischen Bereich

o z.B. Defaults bei Lieferantenauswahl (operativ) oder bei der
Lieferantenbewertung (strategisch)

* Interne Vergleiche, Preise, Wettbewerbe

* Abstimmung mit Unternehmenszielen

Jana Friedrichsen, WZB und Freie Universitat Berlin



Zusammenspiel mit Labels und Siegeln

* Informationelle Kennzeichnung erleichtert/ermoglicht Nudging
o Zertifizierung als Defaultkriterium in Ausschreibungen

» Soziale Vergleiche z.B. des Anteils zertifizierter Waren im Einkauf
(Reputation)

» Sichtbarkeit durch verpflichtende Offenlegung
(komplementare Regulierung)

 Bewerbung und Vereinheitlichung von Siegeln kann Reputationsmechanismus
verstarken

Jana Friedrichsen, WZB und Freie Universitat Berlin



Konnen also Nudges mehr Nachhaltigkeit fordern?

Ja mit Einschrankungen

Jana Friedrichsen, WZB und Freie Universitat Berlin



Wichtige Fragen zur Planung

* Welches Problem soll Nudge ansprechen?
 Wer nudgt wen? Ggf. Informationsasymmetrien und Anreize beachten
 Welche Nudges kommen in Frage? Konkrete Ausgestaltung?
 Abwagung regulatorischer Alternativen

* Verpflichtende Standards”

e Anreize?

Jana Friedrichsen, WZB und Freie Universitat Berlin



Wichtige Fragen zur Umsetzung

* Wie konkret soll Entscheidungsarchitektur geandert werden?
* Alternative MaBnahmen designen, testen und evaluieren!

» Effekte mit denen alternativer MaBBnahmen vergleichen!

Jana Friedrichsen, WZB und Freie Universitat Berlin



Article

1. Bonus for Returning after Missed Workouts®

2. Higher Incentives®-

3. Exercise Social Norms Shared (High and Increasing) 1

4. Free Audiobook Provideds

5. Bonus for Returning after Missed Workouts®

6. Planning Fallacy Described and Planning Revision Encourageds
7. Choice of Gain- or Loss—Framed Micro-Incentives]

8. Exercise Commitment Contract Explained

9. Free Audiobook Provided, Temptation Bundling Explained

10. Following Workout Plan Encouraged

11. Fitness Questionnaire with Decision Support & Cognitive Reappraisal Prompt]
12. Values Affirmation-

13. Asked Questions about Workouts

14. Rigidity Rewarded?-
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$/. ETTeCtive VWOrkouts Encouraged
38. Planning Benefits Explained-

39. Reflecting on Workouts Rewarded?

40. Fun Workouts Encouraged?

41. Mon-Fri Consistency Rewarded, Sat—Sun Consistency Rewarded
42. Exercise Encouraged with E-Signed Pledge

43. Bonus for Variable Exercise Schedule?

44. Exercise Commitment Contract Explained Post—Intervention?

45. Rewarded for Responding to Questions about Workouts

46. Defaulted into 1 Weekly Workout

47. Exercise Social Norms Shared (Low but Increasing)-

48. Rigidity Rewarded’-

49. Exercise Commitment Contract Encouraged

50. Fitness Questionnaire with Decision Support;

51. Rigidity Rewarded®

52. Exercise Advice Solicited, Shared with Others+

53. Exercise Social Norms Shared (High) 1
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Legend:

Change in Mean Weekly Gym Visits

Regression—-estimated Change —e— Change Predicted by Third—party Observers




Wichtige Fragen zur Umsetzung

* Wie konkret soll Entscheidungsarchitektur geandert werden?

» Alternative MalBBnahmen designen, idealerweise testen und evaluieren!
» Effekte mit denen alternativer MaBBnahmen vergleichen

 Beste MaBBnahme ggf. breit umsetzen, wenn Effekt positiv

Jana Friedrichsen, WZB und Freie Universitat Berlin



Nudging von Unternehmen?

Tagung ,,Konsequent nachhaltig - faire Textilien in Unternehmen*
Schader-Forum, Darmstadt

22. September 2022

Jana Friedrichsen, WZB und Freie Universitat Berlin



