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Die Welt ist voller Moglichkeiten und stdndig kommen neue, noch
attraktivere Optionen hinzu. Karriere? Allein fiir meine Profession
ergibt eine kurze Onlinesuche iiber fiinfhundert neue Jobangebote
in den letzten vierzehn Tagen und dabei sind Stellenangebote aus
dem Ausland nicht einmal beriicksichtigt. Genuss? Grof3e Super-
madrkte bieten rund 40.000 verschiedene Nahrungs- und Genuss-
mittel an und jedes Jahr kommen mehrere Tausend neue hinzu.
Shopping? Ein einzelner Onlinehdndler bietet {iber 500.000 ver-
schiedene Kleidungsstiicke in allen erdenklichen GrofRen. Privates
Gliick? Online-Partnervermittlungen und Datingportale bieten auf
einen Klick Kontakt zu Hunderten passenden Partnern auch in Threr
Nahe. Gestresst und ungliicklich? Dann hilft Thnen Thr Arzt, Apo-
theker oder Guru weiter. Alles, was wir zu unserem Gliick brauchen,
ist verfiigbar. Wir miissen uns nur noch entscheiden und Ja sagen.

Das aber scheint alles andere als einfach zu sein. Haben Sie in letz-
ter Zeit eine Entscheidung getroffen, mit der Sie hinterher nicht
zufrieden waren? Haben Sie spontan etwas gekauft und haben sich
hinterher dariiber gedrgert? Hatten Sie einmal Schwierigkeiten, sich
zu entscheiden oder haben Sie eine Entscheidung aufgeschoben?
Hatten Sie bei einer Entscheidung ein mulmiges Gefiihl und waren
sich unsicher, was das Beste fiir Sie ist?

Obwohl wir in einer Welt (fast) unbegrenzter Moglichkeiten leben
und so viele Optionen wie nie zuvor haben, scheinen unsere Ent-
scheidungen nicht leichter geworden zu sein. Aber warum nicht?
Unter den vielen Moglichkeiten sollten doch auch die sein, die ge-
nau Thren Wiinschen entsprechen. Und es gibt immer mehr Infor-
mations- und Beratungsangebote, die uns den Weg weisen. Wenn
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schon nicht die Entscheidungen leichter geworden sind, sind wir
dann wenigstens gliicklicher und zufriedener mit den Folgen unse-
rer Entscheidungen? Leider nein. Die Lebenszufriedenheit in fast
allen westlichen Landern hat sich seit Ende der Sechzigerjahre nicht
wesentlich verdndert. Nur die Rate psychischer Erkrankungen ist
deutlich groRer geworden. Wie kann das sein? Die Antwort lautet
Denkfallen, die wir uns selbst stellen.

Mein Ziel in diesem Buch ist es, Ihnen zu zeigen, wie leicht es ist,
beim Entscheiden in Fallen zu geraten. Die meisten dieser Fallen
liegen an der Art, wie wir denken und entscheiden. Es sind psycho-
logische Fallen und wir sind uns leider der meisten nicht bewusst.
Diese Fallen zu umgehen, ist nicht leicht und haufig mit Aufwand
verbunden. Einige konnen und sollten wir auch nicht versuchen zu
umgehen, oder meinen Sie, dass es gut wdre, unsere Gefiihle bei
Entscheidungen zu ignorieren? Die gute Nachricht ist, dass wir vie-
le Denkfallen zu unserem Vorteil nutzen konnen. Wir konnen uns
klug irren. Wie das gehen kann, will ich Thnen im Laufe des Buchs
vermitteln. Ich hoffe, ich kann Sie dazu animieren, die eine oder
andere Idee selbst auszuprobieren.

Das Buch ist in sieben Kapitel gegliedert. Im ersten Kapitel dreht
sich alles um rationales Entscheiden, also darum, wie Entscheidun-
gen in optimaler Weise getroffen werden sollten. Leider funktioniert
rationales Entscheiden nur in den wenigsten Fallen. Das liegt einer-
seits daran, dass wir hdufig nicht genug Zeit und Energie fiir diese
Form der Entscheidungsfindung haben, andererseits daran, dass wir
schlichtweg nicht die Informationen besitzen, die wir fiir rationales
Entscheiden brdauchten. Kapitel zwei beschaftigt sich mit unseren
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Zielen beim Entscheiden. Die meisten Personen - mich eingeschlos-
sen - meinen, dass sie wissen, was sie wollen. Gute Marketing- und
Vertriebsleute wissen, dass dies nicht so ist. Unsere Prdferenzen
entstehen hdufig erst beim Entscheiden und beruhen nur teilweise
auf den Zielen, die uns angeblich wichtig sind. In Kapitel drei soll es
um das Abschdtzen von Folgen gehen. Um rational entscheiden zu
konnen, miissen wir die Folgen unserer Entscheidungen bedenken.
Doch das féllt uns erstaunlich schwer. Weder personliche Erfahrun-
gen noch objektive Informationen scheinen uns davon abzuhalten,
positiv verzerrte Einschdtzungen abzugeben. Kapitel vier widmet
sich der Frage, wie unsere vermeintlich freien Entscheidungen von
aullen gesteuert werden. Obwohl uns duRerst selten jemand zu et-
was zwingt, sind wir weit weniger frei als wir glauben. Kapitel fiinf
geht einen Schritt weiter und beschéftigt sich damit, wie andere
Personen Einfluss auf unsere Entscheidungen nehmen. Damit sind
nicht nur Verkdufer gemeint, sondern auch Freunde, die gerne hilf-
reich als Berater zur Seite stehen, und die Allgemeinheit, deren
Einfluss meist erst dann sichtbar wird, wenn sich eine neue Speku-
lationsblase gebildet hat. Das sechste Kapitel beschaftigt sich mit
der Rolle des Lernens bei Entscheidungen. Lernen und Entscheiden
gehoren immer zusammen. Dadurch, dass wir Entscheidungen tref-
fen, konnen wir von den Konsequenzen dieser lernen. Indem wir
lernen, kdonnen wir - wenn wir in keine Falle geraten - in Zukunft
besser entscheiden. Im letzten Kapitel soll es darum gehen, wie die
aufgezeigten Denkfallen umgangen und in einigen Fdllen sogar pro-
duktiv genutzt werden konnen. Leider bietet das Wissen um Denk-
fallen und um rationale Entscheidungsfindung noch keinen Schutz
gegen schlechte Entscheidungen. Trotzdem gibt es vieles, was wir
tun konnen. Unter anderem konnen wir uns ein Sicherheitsnetz
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kniipfen, damit wir glimpflich davonkommen, wenn wir in eine Falle
getreten sind.

In allen Kapiteln werde ich mit Alltagsbeispielen arbeiten, um das
Gesagte zu veranschaulichen. Am Anfang jedes Kapitels finden Sie
ein Beispiel, an dem Sie anhand von Fragen Ihre eigenen Intuitionen
ausprobieren und Thre eigenen Erfahrungen reflektieren konnen. Im
Laufe der Kapitel werde ich die wichtigsten gewonnenen Erkennt-
nisse aus der Forschung zum jeweiligen Thema beschreiben und zu-
sammenfassen. Dabei werde ich so weit wie mdglich auf Fachjargon
verzichten. An einigen Stellen werde ich auf wissenschaftliche Stu-
dien verweisen, die wegweisend fiir die Forschung waren. Wenn Sie
mehr wissen und sich selbst eine Meinung bilden wollen, finden
Sie die entsprechenden Referenzen am Ende des Buchs. Auch werde
ich auf andere Biicher verweisen, die sich mit einzelnen Aspekten
verstarkt beschaftigt haben. Viele von diesen sind inzwischen auch
auf Deutsch erschienen. Diese Biicher sind alle ohne besondere Vor-
kenntnisse leshar. Obwohl ich mich hier auf Entscheidungen im All-
tag konzentriere, treten fast alle beschriebenen Denkfallen auch im
Berufsleben und sogar bei den Entscheidungen von Experten auf.
Wissen schiitzt vor Denkfallen nicht und Erfahrung kann selbst zu
einer Denkfalle werden, wenn man glaubt, unfehlbar zu werden.
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1.
Rationales Entscheiden -

Wie komme ich zur besten

Entscheidung?



Beispiel Heirat

Sehr viele von uns werden im Laufe des Lebens vor die Frage gestellt,
ob sie heiraten oder eine ehedhnliche, dauerhafte Partnerschaft ein-
gehen wollen. Trotz der bekannt hohen Scheidungsraten und den damit
verbundenen Kosten, entscheiden sich viele fiir die Ehe. Ob diese Perso-
nen dabei den Anspruch haben, eine rationale Entscheidung getroffen
zu haben, ist nicht bekannt.

Einige Fragen, wenn Sie diese Entscheidung schon getroffen haben:
¢ Wie haben Sie entschieden? Was haben Sie bedacht?

e Wie weit haben Sie in die Zukunft geschaut? Welche Folgen haben Sie
im Vorfeld analysiert?

e Wovon haben Sie sich noch leiten lassen?

e Welche anderen Optionen haben Sie als Alternative in Erwdgung
gezogen?

Einige Fragen, wenn Sie diese Entscheidung noch treffen werden:

e Wie wollen Sie entscheiden?

e \Welche Ziele verfolgen Sie damit?

e Welche Verdanderungen erwarten Sie durch eine Ehe?

e Wie wiirde sich Ihr Leben ohne Ehe entwickeln?
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Ein historisches Beispiel

Der Biologe Charles Darwin stand 1838 vor derselben Frage und hat sich
darum bemiiht, die Entscheidung maglichst rational zu treffen. Dazu
hat er eine Pro- und Kontraliste angelegt, in der er die zu bedenkenden
Folgen der Entscheidung analysierte. Die unten stehende Tabelle zeigt
die wichtigsten bedachten Punkte. Viele der bedachten Konsequenzen
sind erstaunlich aktuell. Interessant ist, dass emotionale Aspekte wie
die Veranderung der Liebesbeziehung in einer Ehe keine Rolle spielen.
Dafiir werden die Kosten klar benannt. Aufgrund dieser Analyse kam
Darwin zu dem Schluss, dass es besser sei zu heiraten, als allein zu
bleiben.

Heiraten Nicht heiraten
Pro Kontra Pro Kontra
Kinder Grole Zeit- Freiheit, zu tun Keine Kinder
verschwendung und zu lassen,

was einem gefallt

Eine Gefédhrtin, Viele Méglichkeit, Niemand, der sich
jetzt und im Alter = Verpflichtungen, die Kontakte zu im Alter um einen
finanziell und anderen Personen = kiimmert
zeitlich frei zu gestalten

Eine Person
zum Lieben und
Spielen

Musik und
weibliche
Konversation

Positive Folgen
fiir die
Gesundheit

Leben besteht
sonst nur aus
Arbeit

Nicht gezwungen
sein, Verwandte
zu besuchen

Keine Ausgaben
fiir und Sorgen
um Kinder

Keine Faulheit
und Fettleibigkeit

Zu viel Arbeit ist
schlecht fiir die
Gesundheit
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Gerade wenn es um die groRen, weitreichenden Entscheidungen im
Leben geht, wollen die meisten diese Entscheidung wohliiberlegt
auf die bestmdgliche Weise treffen. Hierzu zdhlen Fragen wie: Wel-
ches Studium oder Ausbildung soll ich beginnen? Soll ich meinen
derzeitigen Job aufgeben und etwas Neues beginnen? Soll ich hei-
raten oder will ich mich nicht binden? Soll ich jetzt eine Immobilie
kaufen oder lieber warten? Das besondere an diesen Entscheidungen
ist, dass sie erstens sehr selten getroffen werden und zweitens sehr
bedeutende und langfristige Konsequenzen fiir die Person haben.
Beide Punkte machen diese Entscheidungen besonders schwierig
und nervenaufreibend.

Eine Empfehlung ist es, solche Entscheidungen mdglichst rational
zu treffen und sich nicht von unwichtigen Faktoren beeinflussen zu
lassen. Genauer gesagt ist eine Entscheidung dann rational, wenn
sie ausschliefSlich die folgenden Punkte beriicksichtigt:

Die dem Entscheider zur Verfiigung stehenden Ressourcen.
e Die Konsequenzen, die sich aus der Entscheidung ergeben.

Die Wahrscheinlichkeit, mit der die Konsequenzen resultieren.

Den Wert, den die Konsequenzen fiir die Person haben.

Zu den Ressourcen zdhlt natiirlich das der Person zur Verfiigung
stehende Geld. Aber es gehoren dazu auch soziale und psychische
Ressourcen. Zum Beispiel kostet eine Hochzeit in der Regel nicht
nur Geld, sie geht auch mit viel Stress einher. Die Psychologen Hol-
mes und Rahe ordnen die psychische Belastung durch eine Hochzeit
dhnlich hoch ein, wie die Belastung durch einen Unfall oder den
Verlust des Arbeitsplatzes. Um dieser Belastung standzuhalten, sind
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psychische und soziale Ressourcen notwendig. Daher sollten diese
unbedingt bei einer solchen Entscheidung bedacht werden.

Dass die Entscheidung auf den Folgen, die sich aus der Entscheidung
ergeben, basieren sollte, erscheint auf den ersten Blick trivial. Das
ist es aber nicht. Diese Vorgabe besagt zum Beispiel, dass das der-
zeitige Erleben und Empfinden keinen Einfluss auf die Entscheidung
haben sollte. Das bedeutet, dass bei der Entscheidung zu heiraten
die aktuelle Verliebtheit keine Rolle spielen sollte. Ebenso besagt die
Vorgabe, dass bisher gemachte Investitionen fiir die Entscheidung ir-
relevant sein sollten. Dass Sie um Ihren Partner lange werben muss-
ten und dass das fantastische lange Wochenende in Paris Sie fast
ruiniert hat, sollte also keinen Eingang in Ihre Entscheidung finden.

Sie schiitteln an dieser Stelle vielleicht den Kopf und denken, dass
es nicht richtig sein kann, dass die Vergangenheit und die Gegen-
wart fiir eine Entscheidung keine Rolle spielen sollten. Darum lassen
Sie mich etwas genauer sein. Die Vergangenheit und die Gegenwart
sind nur insofern relevant, als dass ich daraus einen Schluss auf die
Zukunft ziehen kann. Also, Thre aktuelle Verliebtheit sollte nicht
relevant fiir eine Heiratsentscheidung sein. Aber Ihre derzeitige Ver-
liebtheit erlaubt es Ihnen, mit einer leider geringen Wahrschein-
lichkeit darauf zu schlieRen, dass Sie auch in Zukunft verliebt sein
werden. Rational entscheiden heifdt, diese Wahrscheinlichkeit zu
bedenken.

Die meisten Folgen unserer Entscheidungen sind alles andere als

sicher. Sie konnen eintreten, miissen es aber nicht. Die Wahrschein-
lichkeit, dass eine Ehe scheitert, liegt im mittleren Bereich, die
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Wahrscheinlichkeit, dass Ihr Partner seine Personlichkeit dndert,
ist eher gering, und die Wahrscheinlichkeit, dass die physische At-
traktivitdt iiber die Jahre hinweg abnimmt, ist leider sehr hoch.
Wenn diese Folgen fiir Sie relevant sind, dann sollten Sie auch deren
unterschiedliche Wahrscheinlichkeiten beriicksichtigen.

Welchen Wert, sprich welche Bedeutung verschiedene Folgen einer
Entscheidung haben, ergibt sich aus den Zielen und Werthaltungen
des Entscheiders. Fiir Darwin war es offensichtlich besonders wich-
tig, im Alter nicht allein zu sein und die Heirat schien ihm das beste
Mittel zu sein, um dieses Ziel zu erreichen. Was Ihnen wichtig ist,
konnen nur Sie selbst und Personen, die Sie sehr gut kennen, wissen.
Je nachdem kann die gleiche Folge einen positiven oder negativen
Wert fiir Sie haben. So hat die Moglichkeit einer Scheidung einen
positiven Wert, wenn es Ihr Ziel ist, sich einen Teil des Vermdgens
des Partners anzueignen, oder einen negativen, wenn Sie glauben,
dass eine Trennung Sie in eine schwere Depression stiirzen wiirde.

Bleibt noch die Frage, wie diese vielen verschiedenen Aspekte bei
einer Entscheidung erfasst und miteinander verbunden werden soll-
ten. Hierzu gibt es viele verschiedene Ansdtze, von denen ich zwei
etwas genauer vorstellen will.

1.1 Pro- und Kontralisten - aber richtig
Darwin hat sich eine Pro- und Kontraliste geschrieben und auf die-

ser Grundlage entschieden. Die Idee der Pro- und Kontraliste wird
Benjamin Franklin, einem der Griindervater der USA zugeschrieben.
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In einem Brief an Joseph Priestley aus dem Jahr 1772 beschreibt er,
wie mittels einer Pro- und Kontraliste systematisch Entscheidungen
getroffen werden konnen. Wichtig dabei ist, dass nicht nur einfach
Griinde fiir und gegen eine Option gesammelt werden, sondern dass
danach diese Griinde gewichtet und systematisch miteinander ver-
rechnet werden. Gerade dieser systematische Vergleich wird gerne
vergessen. Das fiihrt dann aber meist dazu, dass die Option mit
den meisten Pros und wenigsten Cons gewdhlt wird, auch wenn ein
einzelnes gewichtiges Gegenargument alle Pros iiberwiegen kann.
So ist es beispielsweise schwer moglich, eine Person zu heiraten,
die nicht will, auch wenn alles andere aus Ihrer Sicht dafiir spricht.

Eine moderne Version der Pro- und Kontraliste, die den Prinzipien
des rationalen Entscheidens folgt, sieht folgendermaRen aus. Zu-
ndchst miissen Sie die Entscheidungsfrage kldaren und diese konkret
formulieren. Zum Beispiel: Soll ich Person X noch dieses Jahr hei-
raten? Erst wenn die Frage klar ist, konnen im nédchsten Schritt die
Pros und Cons, das heil’t die moglichen positiven und negativen
Folgen der Entscheidung, gesammelt werden. Dann muss die Wahr-
scheinlichkeit der jeweiligen Folgen bestimmt werden. Das einfachs-
te ist, numerische Werte zwischen 0 und 10 zuzuordnen. Der Wert 0
bedeutet, dass die Folge mit Sicherheit nicht eintreten wird, und 10,
dass sie mit Sicherheit eintreten wird. Im Anschluss wird bestimmt,
welchen Wert die Folge fiir Sie hat. Die Cons erhalten negative Wer-
te, weil sie gegen die Entscheidung sprechen, die Pros positive Wer-
te; —10 bedeutet, dass eine mdgliche Folge extrem negativ aus Threr
Sicht wdre, 0, dass Ihnen die Folge egal ist, und +10, dass diese
Folge sehr, sehr gut ist. Dann multiplizieren Sie die Wahrscheinlich-
keiten und Werte fiir jede Folge, um ihre Wichtigkeit zu ermitteln.
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