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Wissen Einstellung Intention Verhalten
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Entscheidungsarchitektur

» Entscheidungsarchitektur (...) spiegelt die
Tatsache wider, dass es viele Mdglichkeiten gibt,
dem Entscheidungstrager eine Wahl vorzustellen,
und dass die getroffene Wahl oft davon abhangt,
wie diese Wahl prasentiert wird.

» Entscheidungsarchitekten haben einen
erheblichen, wenn auch vielleicht unterschatzten
Einfluss, ahnlich wie der Architekt eines
Gebadudes, der durch die Anordnung von Tlren,
Fluren, Treppen und Toiletten das Verhalten der
Bewohner des Gebaudes beeinflusst.™
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Nudging

* Nudging bedeutet, Konsument:innen durch
kleine, gezielte Impulse oder Stupser dazu zu
bringen, bessere Entscheidungen zu treffen -
ohne sie zu zwingen oder ihnen etwas zu
verbieten oder finanziell zu incentivieren.

« ,Nudges" sind ein (wenn auch nicht das einzige)
Gestaltungselement Entscheidungsarchitektur.

* Nudging beruht im wesentlichen auf Kognitions-
und Sozialpsychologischen Prinzipien,
erganzt um Verhaltensokonomische Befunde.

You can save
* Nudges sollen im Interesse der entscheidenden time and avoid

Person liegen («Nudge for Good»). gr\i:el’fgll;by
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® +300 points |
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ismus: Sozialer Einfluss
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Mechanismus: Sozialer Einfluss
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Mechanismus: Defaults
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Mechanismus: Framing

HSLU

6. Mai 2026

Traffic-light labeling

Single-green labeling

Today’s menu

* Name of todays meat dish

* Name of todays fish dish

* Name of todays vegetarian dish

Today’s menu

* Name of todays meat dish

* Name of todays fish dish

* Name of todays vegetarian dish

Single-red labeling

Today’s menu

* Name of todays meat dish

* Name of todays fish dish

* Name of todays vegetarian dish

Reduced sales of
meat with 9%

No effect

No effect
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Mechanismus: Simplifying/Convenience
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Problem I - Wegegebot auf Trails

\

NOBIKES

HSLU 6. Mai 2026 Seite 12



Problem II - Littering
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Problem III - Outdoor WC
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Problem IV - Overtourismus
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Projektvorgehen

Konzeption & Ausspielen teils neuer, : : :
: - : Evidenzbasierte Wirkungsanalyse
S Eep e DT N (0 i) [REnimer aller Nudges durch ein gamifiziertes

der Winterkampagne uber die Social- R :
Media-Kanale von Arosa Online-Experiment

Zweite Evidenz
Ab Frihjahr 2025
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Case Arosa: Nudges
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Die Erholung bei
der Heimreise [
nicht verlieren
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«Spitzen brechen» «Informationen» «Soziale Normen» «Bequemlichkeit>»
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Wirksamkeit der Nudges: Welche Nudges haben funktioniert, welche nicht?

pre-Treatment Intention N - <

i Spitzen brechen (Erholung nicht verlieren) 376
nicht verlieren 3
MW = 3.67
Spitzen brechen (Erholung mit nach Hause nehmen) 58
Informationen (Bundner Business) 4:30
... auch super
fiirs Biindner MW = 4.06
Business
Informationen (Schweizer Business) 3.78
Warum fahren Soziale Norm (Frage) 417
immer mehr
Wintersportfans
mit dem Zug? 4 MW = 4.11
A
Soziale Norm (Aussage) 4.08
Bequemlichkeit (Hausture) 395
gl 7er‘|
; % TN MW = 3.91
IhrelFerien beginner(r i ; ; S
‘afl threr Haustiire Il v/ 8 Bequemlichkeit (Zug) 3.8
Neutraler Stimulus 350
1 2 3 4 5 6 7
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Verhaltensmodell: Was beeinflusst Tourist:innen in ihrem Anreiseverhalten wirklich?

Habit (pre
= Treatment)

Performance
- Expectancy

Hedonic
' Motivation
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" Expectancy

Price
Environmental

awareness/ . " value BehaViOFal
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Subjective
. (personal)
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