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Kommunikation anstupsen?! 
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Jeder meint, dass seine Wirklichkeit die wirkliche Wirklichkeit ist.      Paul Watzlawick

Herausforderung:

▪ Im BGM gibt es motivierte & engagierte Akteure. 

▪ Es nehmen «immer» die Personen teil, die sich bereits 

um ihre Gesundheit kümmern.

▪ Die eigentliche Zielgruppe fühlt sich wenig 

angesprochen.

▪ Die Teilnahmequoten sind gering.

Pexels | Daniel Xavier
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Nudging als Ansatz für gelingende Kommunikation

Sender:in
BGM-Akteure

Empfänger:in
Zielgruppe

Potentielle Teilnehmer:innen

«Der Wurm muss dem 

Fisch schmecken, 

nicht dem Angler.»

Nudging als Ansatz zur 

Gestaltung der 

Entscheidungsarchitektur

Wie können Informationen so 

kommuniziert werden,

dass die/der Empfänger:in die 

gewünschte (gesunde) Entscheidung 

trifft?
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Wer kommuniziert mit wem? Zielgruppe(n) des Nudging

Geschäftsführung

Betriebsarzt

Mitarbeitervertretung

Arbeitssicherheit

Diversity & Inclusion

BGM-Beauftragte:r

Berater:in
Führungskräfte 

(FKs) Mitarbeitende

Kommunikation
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Ziel der Kommunikation im BGM

= Treffen von Entscheidungen für gesundheitsrelevantes Verhalten

Geschäftsführung bietet gesundheitsförderliche 

Massnahmen an.

z.B. Angebot eines Stressmanagement-Seminars

Mitarbeitende / FKs nehmen an gesundheitsförderlichen 

Massnahmen teil. 

z.B. Teilnahme an Stressmanagement-Seminar

Mitarbeitende / FKs verhalten sich gesund. 

z.B. Bewegung, Entspannungsverfahren Nudging

= Veränderung der 

Entscheidungsarchitektur

▪ Arbeit des BGMs transparent 

machen

▪ Gewünschte Zielgruppen 

erreichen

▪ Angebote attraktiv 

kommunizieren
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Du nimmst an einem Rennen teil und überholst den 

Zweitplatzierten. Welchen Platz nimmst du jetzt ein?

ⓘ Start presenting to display the poll results on this slide.
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Wenn 5 Maschinen 5 Minuten benötigen um 5 Produkte 

herzustellen, wie lange brauchen 100 Maschinen für 100 

Produkte?

ⓘ Start presenting to display the poll results on this slide.
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Ein Bauer hat 15 Schafe und alle ausser 8 werden 

geschert. Wie viele sind noch übrig?

ⓘ Start presenting to display the poll results on this slide.



System 2

Reflektierend / Rational
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Menschen treffen Entscheidungen nicht immer rational…

nach Kahneman, 2012 & Vlaev et al., 2016

Entscheidung Verhalten

Zielgerichtetes, 

rationales 

Denken

Impulse & 

Emotionen

Gewohnheiten

System 1

Automatisch / Spontan



System 1

„Ich hab eh schon so 

viel zu tun. Wann soll 

ich das denn machen? 

Ich schäme mich. Und 

ich habe schon wieder 

vergessen, wo ich 

mich anmelden muss.“

31.08.2022 11

Menschen treffen Entscheidungen nicht immer rational…

nach Kahneman, 2012 & Vlaev et al., 2016

Entscheidung

System 2

„Bessere Strategien zum 

Umgang mit Stress würden 

mir gut tun. Wenn ich 

jeden Tag 10 Minuten 

entspanne, ist es schon 

mal ein Anfang.“

System 1

Keine Teilnahme 

am Kurs

System 2

Teilnahme am Kurs

Stressmanagement-Kurs

Unsplash | Jared Rice
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Was ist Nudging? 

Libertärer Paternalismus (Thaler & Sunstein, 2003, 2008) 

Erkenntnisse aus der Verhaltensökonomie 

→ Menschen agieren häufig nicht rational und Nutzen maximierend.

→ Menschen lassen sich in ihren Entscheidungen beeinflussen.

→ Entscheidungsarchitektur als Ansatzpunkt.

Paternalismus: es ist gerechtfertigt, in Entscheidungssituationen einzugreifen, 

wenn es das menschliche Wohlergehen fördert.

Libertalismus: individuelle Handlungsfreiheit darf nicht eingeschränkt werden.

Nudges „stupsen“ Menschen zu „besseren“ Entscheidungen, 

ohne ihre Freiheit einzuschränken.

R. Thaler C. Sunstein
Wikipeida
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MINDSPACE Framework

Rahmenmodell, das wirksame Mechanismen der Verhaltensökonomie zusammenfasst. 

Dolan et al., 2012
https://www.bi.team/publications/mindspace/

M essenger

I ncentive

N orms

D efaults

S alience

P riming

A ffect

C ommitments

E go
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Mechanismus 1: Messenger-Effekt

Die Person, die uns eine Information übermittelt (= Messenger) beeinflusst unseren 

Entscheidungsprozess.

▪ Informationen von Expert:innen → Verhaltensänderung 

▪ Ähnlichkeit von Messenger & Zielgruppe → Verhaltensänderung
(z.B. Testimonials)

Wer ist geeignet, um die Informationen / Botschaft zu übermitteln? 

Dolan et al., 2012
Nespresso
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Mechanismus 2: Incentives

Unsere Bewertungen von & unsere Reaktionen auf Anreize (=Incentives)

werden durch kognitive Verzerrungen beeinflusst.

▪ Unsere Angst etwas zu verlieren, ist grösser als die Risikobereitschaft, etwas zu gewinnen 

(= Verlustaversion).

▪ Wir wählen positive Anreize, die einen unmittelbaren Erfolg 

versprechen.

▪ Geringe Wahrscheinlichkeiten werden überschätzt.

▪ Wir orientieren uns an Referenzpunkten.

Welche Anreize wollen wir nutzen? 

Dolan et al., 2012

https://www.dailymail.co.uk/femail/article-2809810/Just-large-large

-soda-McDonald-s-cup-sizes-vary-globe-biggest-U-S-30oz.htm
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Mechanismus 3: Normen

Wir streben danach, die sozialen Normen des eigenen Umfelds zu erfüllen. 

▪ Was machen die anderen? Was wird von mir erwartet? 

Welches Verhalten wird belohnt oder sanktioniert? 

▪ Soziale Netzwerke, Best-Practice Beispiele, Referenzwerte, «Mund zu Mund Infos» 
(vgl. Incencitves & Messenger)

Welche Norm wollen wir vermitteln? 

Dolan et al., 2012
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Mechanismus 4: Defaults «Go with the flow»

Wir wählen häufig die einfachere und bequemere Option. Meistens ist das die Option, die 

geschieht, wenn man «nichts» tut oder sich «nicht entscheidet». 

▪ Einführung einer Default-Option (Opt-in & Opt-out): gesunde Option = Standardoption

▪ Ungünstige Option schwerer zugänglich machen: gesunde Option = einfachere Option

▪ Einführung einer zusätzlichen (gesunden) Option = Option, die es vorher nicht gab

Welche Option soll die einfache (Standard)-Option sein?

https://www.bundespublikationen.admin.ch/cshop_mimes_bbl/8C/8CDCD4590EE41EE69D852CC01AE7AC14.pdf

Dolan et al., 2012



Nudges in der Kommunikation einsetzen

Praxis: Fallbeispiele

Unsplash | Jamie Templeton
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Fallbeispiel 1: Steuerungsgremium BGM & Mitarbeitendenbefragung

Ihr Unternehmen hat kürzlich einen Arbeitskreis Gesundheit gegründet, um das BGM in Ihrem Unternehmen 

aufzugleisen & strategisch zu entwickeln. Sie sind aktives Mitglied des Arbeitskreises.

Als erstes sollen die Mitarbeitenden informiert & für das Thema Gesundheit sensibilisiert werden. Gleichzeitig 

planen Sie, eine Mitarbeitendenbefragung durchzuführen, um potentielle Handlungsfelder für den Arbeitskreis zu 

ermitteln. Dabei streben eine Teilnahmequote von 80% an. Die Beteiligung an der letzten Befragung war 

mit 35% jedoch niedrig.

Auftrag: Entwickeln Sie eine (Kommunikations-)Strategie, um mit Hilfe von Nudging-Mechanismen ihr Ziel zu 

erreichen.

▪ Welche Nudges setzen Sie ein? 

▪ Wie gestalten Sie die Nudges konkret aus? 

Murmelgruppe mit 3 Personen: Diskussion & schriftliche Notizen (15 Minuten)

Anschliessende Präsentation & Diskussion im Plenum
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Fallbeispiel 2: Gesund Führen

Sie als BGM-Beauftragte:r Ihres Unternehmens haben gemeinsam mit der Geschäftsführung das Ziel, das Thema 

«Gesund Führen» in Ihrem Unternehmen zu verbreiten. Perspektivisch sollen die Führungskräfte das Thema 

Gesundheit in ihr Führungsverhalten aufnehmen. Den Erfolg des Vorhabens würden Sie u.a. daran erkennen, 

dass die Führungskräfte regelmässig offene und wertschätzende Gespräche mit ihren Mitarbeitenden führen (z.B. 

zum aktuellen Befinden). Um Ihr Ziel zu erreichen sollen die Führungskräfte eine Seminarreihe zum Thema 

«Gesund Führen» besuchen und die Inhalte danach in die Praxis umsetzen.

Auftrag: Entwickeln Sie eine (Kommunikations-)Strategie, um mit Hilfe von Nudging-Mechanismen ihr Ziel zu 

erreichen.

▪ Welche Nudges setzen Sie ein? 

▪ Wie gestalten Sie die Nudges konkret aus? 

Murmelgruppe mit 3 Personen: Diskussion & schriftliche Notizen (15 Minuten)

Anschliessende Präsentation & Diskussion im Plenum
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MINDSPACE Framework Rahmenmodell, das wirksame Mechanismen der Verhaltensökonomie zusammenfasst. 

Mechanismus Bedeutung Beispiel

M essenger Der Absender, der einen Einfluss nimmt. Personen die im Kollegium geschätzt werden, stehen als „Role model“ für 

Themen z. B. für das richtige Heben und Tragen.

I ncentive Der Anreiz, der unser Reaktion motiviert. Die Gesundheitsangebote sollten besser während der Arbeitszeit bereitgestellt 

werden.

N orms Starke Beeinflussung durch Handlungen anderer. Die Information, wie viel Prozent der Mitarbeitenden im Home Office arbeiten.

«Stay at Home»-Kampagnen.

D efaults Standards oder voreingestellte Optionen: die gesunde 

Option zur einfachen Option machen.

Alle Beschäftigten erhalten Termine für die Teilnahme an einem 

Präventionskurs, wer nicht gehen will, muss diesen aktiv abwählen. 

Den Snackautomaten abseits der üblichen Laufwege platzieren.

S alience Aufmerksamkeit auf Neues lenken Poster, Ampeln und Smileys werden zur Aktion aufmerksamkeitsstark an 

Orten platziert, an denen Entscheidungen zu gesundem Verhalten zu fällen 

sind, z. B. in der Kantine.

P riming Beeinflussung der Handlung durch unbewusste Hinweise, 

die eine Zielsetzung «aktivieren».

Fussabdrücke, die zu Treppe führen. Verknüpfen des Tragens von 

Schutzbekleidung mit dem Betreten einer Werkshalle.

A ffect Prägung des Handelns durch emotionale Assoziationen. Durch den Einsatz von Bildern werden die Emotionen zum Händewaschen 

getriggert.

C ommitments Öffentliche Selbstverpflichtung Durch die Teilnahme im Team am Schrittzählwettbewerb und der öffentlichen 

Angabe täglich 10.000 Schritte zu machen binden ich mich selbst.

E go Handlung mit Ziel der Verbesserung des 

Selbstwertgefühls.

Individueller Beitrag im Team: Mein Beitrag sorgt dafür, dass wir unser Ziel 

erreichen. Hygienemassnahmen, um vulnerable Gruppen zu schützen.
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Kriterien für Nudging in der GF- Ist es ein guter Nudge?

Ist der Nudge konform mit den Prinzipien der Prävention 

und betrieblichen Gesundheitsförderung?

Wissen die Beschäftigten vom Nudge? Sind Informationen 

über den Nudge verfügbar?

Es ist ein guter Nudge!

✓

Bestehen Entscheidungsalternativen weiterhin? Kann die 

angestrebte Entscheidung umgangen werden? Kann das 

Individuum frei wählen?

✓

Gibt es ein konkretes Ziel? Ist die Verhaltensänderung 

dahingehend vorhersehbar?

✓

✓

Fehlender Bezug zur Prävention & Betrieblichen 

Gesundheitsförderung!

Fehlender Kontextbezug!

Nachprüfen: Iste eine grundlegende Ausrichtung 

(Zielbestimmung, Zielgruppe) in der Konzeption erfolgt?

Fehlende Wahlfreiheit!

Nachprüfen: Wurden Entscheidungsmöglichkeiten 

genommen, Verbote oder Pflichten ausgesprochen und 

somit ein Zwang ausgeübt? 

Fehlende Transparenz!

Es besteht die Gefahr der Manipulation. 

Eichhorn & Ott, 2019 adaptiert nach Thaler, R. & Sunstein, C., 2008 
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Zusammenfassung

▪ Nudging setzt an der Entscheidungsarchitektur von Menschen an.

▪ Bedient sich an Mechanismen der Verhaltensökonomie.

▪ Kann im Rahmen von Kommunikationsstrategien eingesetzt werden 

(Prozess vs. einzelner Nudge).

▪ Es existieren Forschungsergebnisse zu spezifischen Wirkmechanismen. 

Bislang gibt es kaum Forschung zu vollständigen Nudgingprozessen/-

strategien. 

▪ Sollte bestimmen Kriterien entsprechen (z.B. Transparenz). 

Unsplash | Rommel Davila
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Ida Ott  
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Unser aktuelles Forschungsprojekt

Digital Balance - Interventionsstudie zur aktiven Gestaltung der Grenzen 

zwischen Arbeit & Privatleben

E-LEARNING

FÜR FÜHRUNGSKRÄFTE

4 Module à 30 Min in 4-6 Wochen

WORKSHOP

FÜR TEAMS

4-stündiger Workshop, plus Team-Retro

Kontakt Projektteam

digital-balance@fhnw.ch

www.fhnw.ch/digital-balance

http://www.fhnw.ch/digital-balance

