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Das sollten Sie kennen und bertcksichtigen. D"
Man fuhlt sich besser und entscheidet besser.

Teil 1: Zwei (Denk-)Systeme | Denkgrundlagen

1 Denkarbeit ist korperlich anstrengend, wirkt erschopfend und verbraucht viel
Energie
S. 32 Die Pupillen weiten sich, Herzfrequenz und Blutdruck steigen | Beispiel Kopfrechnen

S. 59 Mentaler Energieverbrauch senkt Blutzuckerspiegel.
Selbstkontrolle und geistige Arbeit/Denkarbeit verbrauchen die endliche mentale Energie.

S. 61 Die Wirkung mentaler Erschépfung bei Entscheidungen ist kolossal
Beispiel Bewahrungsentscheide von Richtern: Nach dem Essen betragt die positive Quote 65
Prozent, zwei Stunden spater fast null. Erschépfung und Hunger scheinen dazu zu fihren, auf die
leichtere Standardposition zurtickzufallen. Fir den Haftling wird die Bewahrung zum Gliucksspiel.

2  Zwei Denksysteme in unserem Kopf | FUr schnelles und langsames Denken
Das Denksystem 1 sorgt fir mihelose, schnelle Entscheide aus dem Bauch heraus, intuitiv, unwillkurlich.
Das Denksystem 2 Ubernimmt anstrengendes, rationales, logisches Denken. Es hat, wenn es aktiviert
wird, das letzte Wort. Es ist von Natur aus ,faul” (S. 45), ein Minimalist und fiir die Selbstbeherrschung
zustandig (S. 40).

S.33

S. 35 Denksystem 2 braucht Aufmerksamkeit (Konzentration). Ohne andauernde Aufmerksamkeit,
kommt Denksystem 2 nicht zum Einsatz. Bei hoher Ablenkung kommt rationales, logisches
Denken zu kurz. Menschen verhalten sich unklug.

S. 53 Fir die Leistungsfahigkeit einer Person ist die Fahigkeit, ihre Aufmerksamkeit zu steuern,
relevanter als der Intelligenzquotient.

S. 37 Selbstkontrolle ist eine geistige Arbeit (Denkarbeit). Einer Versuchung zu widerstehen, ist
anstrengend und kostet mentale Kraft, die flir anderes fehlt.

Hease

Doing-better

Seite 2 von 18 www.smoffen.ch - Wohluberlegter & geplanter Website



Denkaufgaben bleiben liegen, das heildt, eine Denkarbeit wird nicht verrichtet, wenn eine
Versuchung (Aktivierung des Denksystems 1) vorhanden ist.

)

gingige Lehrmeinung, dass sowohlﬁelbstkontrolle als auch ko?“’ ;
o Formen mentaler Arbeit sind. Etliche psychologische Studien V ‘

igt, dass Menschen, die gleichzeitig mit einer mspruﬂ’gﬂkﬂ? X
oabe und mit einer Versuchung konfrontiert sind, eher der Vm ';”?fu;
geben. Stellen Sie sich vor, Sie sollen sich eine Liste mit sieben Zif- ‘
e mewai Minsston lana sinnricen. Man sact Thnen, das EmPtigen‘d“ S QL

3  Vorhandenes Wissen und Koénnen nicht nutzen | Denkfaulheit ist normal
Denkfaulheit ist eine normale menschliche Eigenschaft. Es ist ganz natirliche Die Praferenz, mentale
Energie zu sparen, fiihrt zu falschen Entscheiden/Ergebnissen. Der Verstand dh. Denksystem 2 wird nicht
genutzt.

S. 62 80 Prozent von Universitatsstudenten geben auf eine einfache Aufgabenstellung eine falsche
Antwort, nur will sich einfach und naheliegend scheint. Sie haben Wissen und Kénnen die richtige
Antwort schnell zu finden. Aber sie schalten aus ,Denkfaulheit® nicht das Denksystem 2 ein, sie
machen nicht einmal einen Plausibilitdts-Check, weil Denksystem 1 so stark von der einfachen
Antwort ,,iberzeugt® ist.

Beispiel: Ein Schlager + Ball kosten $ 1.1. Der Schlager kostet $ 1 mehr als der Ball. Was kostet
derBall? Intuitiv geben 80% der Unistudenten $1 als Lésung und das ist falsch. Richtig ist $ 0.05

4 Priming — Unbewusste Beeinflussung unseres Verhaltens und Empfindens
S. 73/74 Verknupfung von Geist und Koérper: ideomotorischer Effekt
¢ Ich werde dazu gebracht, etwas zu denken, und entsprechend andert sich danach voéllig
unbewusst meine Motorik.
¢ Meine Motorik verandert das, an was ich mich erinnere.

TEIL1 ZWEI SYSTEME

: ieser kurzen
normalen Tempos war, in einem Raum umherzugehem Nach d

Ubung erkannten die Teilnehmer Worter, die sich auf hohes Alter bezogen,
etwa »vergessliche, »alt« und »einsame, sehr viel schneller wieder.6 Wechsel-
\ seitige Priming-Effekte erzeugen eine kohirente Reaktion: Wenn man geprimt

wie

wurde, an hohes Alter zu denken, neigt man zu seniorentypischem Verhalten,
und wenn man sich wie ein ilterer Mensch verhilt, verstirke dies den Gedanken P/ 4
(j an hohes Alter. A

1 - LRI B B

Unbewusste Signale (Objekte) aus Umfeld beeinflussen massiv unser Verhalten/
unsere Entscheidungen

S.75 Wird Menschen unbewusst ,Geld® ins Gesichtsfeld gebracht, werden sie weniger hilfsbereit,
weniger gesellig und hartnackiger.
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Das sollten Sie kennen und bertcksichtigen. D"’
Man fuhlt sich besser und entscheidet besser. -/

Bild: Was wir vom Smart-Phone Screen aufnehmen, beeinflusst uns mehr als wir denken. Die Einflussnahme kann
vollig unbewusst erfolgen und doch stark unsere Einschatzungen und Entscheidungen beeinflussen.

S.78 Je nach dem Motiv des Posters in der Nahe der Gemeinschafts-Kaffeemaschine zahlen
Menschen freiw_iIIi das Siebenfache flir einen Kaffee.

5 Kognitive Leichtigkeit | Alles gut — easy-Gefuhl
(Unbewusst) Beruhigendes und Vertrautes lullt ein.

S. 81 Mit einem Bleistift im Mund, der unsere Mundwinkel zum ,Lachen” nach hinten zieht, flihlen wir uns
besser. Es kommt zur Verknlpfung von Geist und Koérper.

S. 89 Je mehr man sich in einer Situation mental anstrengen muss, desto weniger Denkfehler macht
man.

S. 93 Je besser man gelaunt/gestimmt ist, desto anfalliger ist man fur Denkfehler. Wir werden weniger
aufmerksam und sind anfalliger fur logische Fehler. Die Intuition/dasBauchgefiihl haben die
Oberhand.

S. 90 Je ofter wir etwas vor Augen gefiihrt bekommen (auch unbewusst), desto positiver beurteilen wir es
frei von jeder rationalen/logischen Grundlage. Dafiir sorgt Denksystem 1.
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Das sollten Sie kennen und bertcksichtigen. D"’
Man fuhlt sich besser und entscheidet besser. \»/

S. 93 Wenn wir uns schlecht fiihlen, Iasst uns unsere Intuition im Stich. Das heif3t bei Mitarbeitern die

schlecht drauf sind funktioniert das ,Bauchgefihl“ nicht bzw. fehlerhafter als sonst.
: 2 Zufalls o T

9 Heuristik
S. 127 Der Kopf gibt eine Antwort auf eine andere Frage als gestellt, weil das bequemer oder schneller
ist. Und die Antwort kann véllig falsch sein.

S. 130 Nein, die Figur rechts ist nicht grésser als die Figur links. Diese Antwort ware falsch. Alle Figuren
sind gleich gross gezeichnet. Unser Kopf beantwortet automatisch die Frage, welcher Mann
grosser erscheint.
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Teil 2: Quelle grober Entscheiderfehler | Kognitive Verzerrungen

10 Kausalitatsdenkfehler | Wenn Entscheider vollig falsche Schlisse ziehen

S. 147 Fir Menschen war es in der Evolution ein Vorteil, Kausalitaten zu erkennen. Deshalb ist unser
Verstand dafiir gescharft. Soweit, dass wir tberall Kausalitaten vermuten, auch wenn keine
vorliegen. Wir gehen vom Falschen aus und ziehen dementsprechend falsche Schlisse und
Handeln unklug.
Die Realitat wird viel mehr vom Zufall bestimmt, als uns ,angenehm® ist. Wir haben eine
Abneigung, an Zufélle zu glauben, weil es uns ein Gefuhl der Hilflosigkeit und des
Ausgeliefertseins gibt. Es fihlt sich besser an, wenn man daran ,glaubt®, dass Erfolg bzw. ein
Ergebnis kausal von der der Anstrengung abhangt. Dem ist oft nicht so, wie jeder vom Mensch-
Arger-Dich-Nicht spielen weil.

S. 140 voraussagen, wie die Schale zerspringen wird, aber wir konnen sicher sein, dass

"..‘ z‘.“P‘i“ge“ wird. Es gibe allerdings einen Unterschied: Das Gefiihl der Be-
f““"gu"g das man erleby,

4 > 6 e e
e wenn man einen eindeutigen Kausalzusammenhan
nnt - pey J - -+
e er Vors'tellung, dass ein Hammer ein i trifft —, fehlt, wenn man
s rgebnisse statistischer Probennahmen denke.
mne i *
3 dam"z“s"‘mmtﬂhanqcndp EEPLART I o R

Kausalitatsdenkfehler-Beispiele — Statistikgesetz der kleinen Zahl ignorieren

S. 141 ,In diinnen landlichen Gebieten ist die Krebsrate héher als in Stadt®: Das ist nicht
beunruhigendes. Besser keine Gedanken dazu machen, denn die Aussage ist statistisch normal.
Es gibt keine Kausalitat dafur, dass Landleben krebszeugender ist.

S. 148 Verdacht auf Versagen oder Fehlverhalten lieber nicht nachgehen!
Bei gravierenden Leistungsunterschieden nach Ursachen (Kausalitaten) zu suchen und Abhilfe zu
versuchen, kann véllig unnétig und sogar kontraproduktiv sein. Eine Ubliche Managementpraxis
kann in vielen Konstellationen ein tbler Managementfehler sein. Im Buch gibt Kahneman
eine konkretes Beispiel auf dem Einsatz vom Kampfgeschwandern.

S. 149 Geldverschwendung und Zeitverlust durch falsche Kausalitdtsvermutung

Das Beispiel dafiir ist die massiven Férderung kleiner Schulen durch grossen Stiftungen und
Staat(USA), weil kleine Schulen statistisch gesehen bessere Schiler hervorbringen. Das ist der
Effekt der kleinen Zahl ( Schiilerzahl). Eine grosse Schule in vier kleine zu spalten, fihrt zu zwei
Schulen, die statistisch besser abschneiden, und zwei Schulen, die statistisch schlechter
abschneiden. Es wurde real nichts gewonnen.

weiter vorn zitiert habe, Howard Wainer und Harris Zwerling. Ihr Aufsatz

konzentrierte sich auf eine grofle S_umnw_ILMMn Dollar, die die
7 Gates—Stiftung ausgab, um verbliiffenden Ergebnissen iiber die Merkmale der V
! fﬁ’.lgfid’jfen Schulen Rechnung zu tragen. Viele Forscher haben versucht,

diese von anderen unterscheidet. Eines der Ergebnisse dieser Forschungen ist,
dass die erfolgreichsten Schulen, im Schnitt, klein sind. In einer Studie an

1662 Schulen in Pennsylvania zum Beispiel waren sechs der Fin Zig besten

Wissen/Bildung schutzt vor Torheit nicht | Erfahrung férdert sogar Torheit

Unser Geist (Denksystem 1) erfindet Geschichten, die uns guttun, die sich gut anfihlen. Er hebelt
Logik/Wissen aus. Erfahrung macht anfalliger, auf Intuition reinzufallen, es macht das
Geschichteerfinden von Denksystem 1 wirksamer, sprich unwiderstehlicher.
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Das sollten Sie kennen und bertcksichtigen. D"
Man fuhlt sich besser und entscheidet besser. \»/

S. 144 Experten sind sehr anfallig, sich fur ganz grobe Denkfehler. Das ist menschlich. Sie sind sich
unbewusst ihrer Sach zu sicher und ,schalten” nicht das ieaufwandige Denksystem 2 ein.

f einzige Esel war
y mathematisch

Forder- Die Férderung von wissenschaftlicher Forschung geht von Kausalitat aus. Wer einmal

gelder-  Erfolg mit einer Entdeckung hatte, dem wird mehr Kompetenz zugeschrieben und

Vergabe bekommt mehr Geld / Férderung. Der Zufall wird ausgeklammert. Dabei ware das
Ergebnis der Forschungsférderung durch Wiirfeln gleich gut.

Achtung Gefahr negativer Wirkung individueller Leistungsboni
Die Abhangigkeiten in der heutigen Arbeitswelt sind enorm. Jeder hangt enorm von anderen ab.
Gleichzeitig ist die Welt unklarer und unsicherer geworden. Der Begriff VUCA steht dafiir.
Dennoch ist es gangige Managementpraxis, die Hohe der Entlohnung an individuelle
Leistungsziele zu koppeln.
Dabei wird auf eine direkte Kausalitat von individueller Anstrengung und Ergebnis gesetzt, die
es gar nicht gibt. Naturliche statistische Schwankungen und Zufélle (Pech & Gliick) werden
ignoriert.
Damit kdnnen Mitarbeiter, die sich geschont hatten, hohe Leistungsboni bekommen, weil sie
Glick hatten, und andere, die sich engagiert haben, bekommen nichts, weil sie Pech hatten.
Solche Konstellationen kénnen in der Summe zu weniger Leistungsbereitschaft flhren.

11 Ankereffekt | Irrefuhrende und vollig unbewusste Entscheidungshilfe
Wir machen uns Entscheidungen leicht, indem wir unbewusst etwas zu Hilfe nehmen, was mit der
Entscheidung nichts zu tun hat. Wir ersparen uns Denkarbeit auf Kosten von Fehleinschatzungen.
Das fiihlt sich sogar gut an, sich die Energie fiir eigene Uberlegung zu sparen.

S. 152 Vdllig unverstandlich. Unlogisch. Aber menschlich.
Beispiel: Eine Schatzaufgabe I6sen enorm unterschiedlichen Ergebnissen durch Ankereffekte
Wer vor dem Schatzen gerade die Zahl 10 im Kopf hatte, schatzt 25 Prozent.
Wer vor dem Schatzen gerade die Zahl 25 im Kopf hatte, schatzt 65 Prozent.

S. 158 Faktor 7 mehr Spenden (147 $ statt 20 $), weil der Entscheider vor der Entscheidung eine hohe
Zahl vor dem geistigen Auge hatte.

5

S. 160 Richter schicken ,,dank Ankereffekt“ Ladendiebe 8 statt 5 Monate ins Gefangnis.
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Das sollten Sie kennen und bertcksichtigen. D"’
Man fuhlt sich besser und entscheidet besser. \»/

Urteile hdngen damit vom Zufall ab, was der Richter kurz davor im Kopf hatte. Je nachdem

welche Zahl sie vorher gewdrfelt hatte. So wird per Zufall (iber Schicksale entschieden, statt nach
Faktenlage.

12 Verfugbarkeit | Wenn Behauptungen nicht stimmen, aber nicht gelogen sind

S. 166 Es ist vollig normal zu behaupten, mehr als andere zum Erfolg beigetragen zu haben, mehr
geleistet zu haben und disziplinierter zu sein, auch wenn es faktisch nicht stimmt. Wer solche
Fehleinschatzungen dussert, ist kein Ligner. Denn er oder sie glaubt tatsachlich, was er oder sie
sagt. Er oder sie weiss es einfach nicht besser. ©

S. 170- Denkfehler: Etwas was oft thematisiert wird, halten wir fiir ,automatische* fiir

S. 174  wahrscheinlicher. Das ist unlogisch, aber menschlich. z.B. Uber was die Medien oft
berichten, wird als bedeutender wahrgenommen, als real
BE o -
gl d einige ibrer”

Hier sin
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Teil 3: Seinen Geschichten (Narrativen) und dem Anschein glauben |
Faktenfrei

20 Selbstuberschatzung | Sich selbst zu Unrecht im Recht glauben

S. 259 Wir sind umso mehr von unserer Meinung/Einschatzung Uberzeugt, je netter und plausibler uns
die Geschichten (Narrative) erscheinen. Qualitat und Menge der Informationen oder rationales
Denken/Wissen sind zweitrangig. Wir wollen lieber an ,Geschichten” glauben und halten gerne
auch gegen die Faktenlage daran fest.

gen Informartionen eine sehr gute
ten lisst. Fiir einige unserer wichtigsten Uberzeugungen ha-
im i eiilaw Aace Mencchen. die wir maoen und denen wir

S. 251 Meinungséanderung: Meinungen werden nicht gewechselt, sondern tiberschrieben
Wenn wir dazu gebracht werden, unsere Meinung zu andern, werden im Gehirn die Griinde
geldéscht, warum wir vorher anderer Meinung waren. Damit werden Zweifel vermieden. Es werden
nicht nur die Griinde flr die andere Meinung geldscht, sondern sogar der Umstand, dass man
vorher eine andere Meinung als die jetzige hatte. Wer also zu Unrecht behauptet, schon immer
der aktuellen Meinung zu sein, ist vielleicht gar kein Heuchler, er oder sie weiss es einfach nicht
besser.

QEIE L7Eotss assmtuisg (o HICUSLLICHEN EIStes 15T Seine mangel-

ceit, vergangene Wissenszustinde oder chrzcugungcn, die sich
en, zu rekonstruieren. Sobald man sich eine neue Sicht der Wele
als von ihr) zu eigen macht, verliert man sofort einen GroReeil

hologen haben erforscht, was geschieht, wenn Menschen ihee

S. 260 Assessment-Center fur kuinftige Offiziere:
Auswahlverfahren bllndes Raten ist kaum schlechter als Expertenkommission.

war immer das Glelche. Unsere Fahlgkext, die Leistung

XS PSR 1L e

S. 262 Trotz besserem Wissen (iber die schlechte Qualitét der Vorhersage war die Beurteilung der
Anwarter weiter gleich hart und weiterhin ,zweifelsfrei”. Der Glaube an die eigene Meinung ist
starker aIs das Wlssen um dle eigene UnzuIangI|chke|t Das ist normal.

S. 265 Geldanleger: Viel Nichtwissen und Narrative kombiniert
Es ist besser, nichts zu tun (passiv zu sein), als aktiv einem Irrglauben (Anschein) oder einer
Intuition zu folgen.
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S. 276

(W g

</

(Private) Investoren verkaufen statistisch gesehen die “falschen, Aktien und kaufen stattdessen
“falsche, Aktien. Die Aktien, die verkauft wurden, entwickelten sich in den Folgejahren jahrlich 3.2
Prozent mehr im Wert als diejenigen, die stattdessen neu gekauft wurden (Aussage Uber
Durchschnittswerte!). Fiir die Mehrheit der Privat-Investoren ware es besser gewesen, nichts zu
unternehmen. Privat-Investoren als Gruppe machen im Mittel fir sie nachteilige Aktiengeschafte;

Ausnahmen gibt es natrlich. Diese pragen das Bild.
3 v 5 T TTABYVALSE wa_['en elndeuu"g

] ‘gﬁchnitt entwickelten sich die Aktien, dje die Hindler verka i
Ty —r uften,

E[i_q sie kauften, und zwar erheb]
ahr, und dies unter Beriicksichei

ich besser: um 3,2 Prozent-
gung der beachtlichen Trans. ‘

Frauen sind im Mittel bessere Geldanleger, weil Manner aus ,,Aktionismus und
Selbstiiberschatzung“ mehr ihrer unklugen (Kauf- & Verkauf-) Ideen umsetzen. :-)
g ite ng -sind eben Jungen« wiesen sie nach, dass Minner ihre un-
n deutlich hiufiger in die Tat umsetzten als Frauen und dass G
ere Anlageergebnisse erzielen als Minner.2

Hohe Bonizahlungen als Glicksspiel. Die lllusion von Kénnen & Verdienst

Beschrieben wird das reale Beispiel der Wertpapierdepot-Manager einer grossen Finanzfirma. Sie
werden nach Wertentwicklung ihrer Depots bewertet. Der Markt der gehandelten Wertpapiere
scheint nah an einem idealen Markt zu sein. Alle Teilnehmer haben die gleichen Informationen zur
gleichen Zeit. Keiner hat einen faktischen Vorteil. Das Ergebnis ist wie beim Spiel ,Mensch argere
dich nicht“. Es gibt Spieler, die haben alle Figuren im Ziel, wahrend andere noch nicht alle Figuren
im Spiel haben. Es gibt Loser und Winner. Das hat nichts mit ,sich anstrengen“ oder Kompetenz
zu tun.

Stellt das Unternehmen neue Mitarbeiter (Depot-Manager) ein, so werden rein aus dem
Zufallsprinzip sich einige als High und einige als Low Performer zeigen. Das Unkllgste ware es,
die Low Performer loszuwerden. Sie sind ja bald mit ihrer Gluckstréhne dran.

Werden Befdérderungen auf Basis der Performance (Deportwertentwicklung) gemacht, so machen
diejenigen Karriere, die in Vorjahren eine Gluckstrahne hatten. Sie werden dann alles daran
setzen, den Glauben zu starken, dass es mehr Kénnen und mehr Leistung waren, die sie zu
Chefs gemacht haben. Das Narrativ ist attraktiver und sinnstiftender als die Glickstrahne, und wir
wollen so gerne an Gerechtigkeit glauben, das heil’t an Kausalitat von Anstrengung und Lohn.
Der Zusammenhang ist geringer, als man denkt — das heif3t, wir machen Denkfehler.

) sJation o,1. Anders gesagt: null. Die konstanten Korrelationen, AR
.'t_erschiede hingedeurer hitten, waren nicht zu finden. Die \\ /
n dem, was man bei einem Wiirfelspiel, nicht bei einem Ge-  /
el erwarten wiirde. =

= USSR SONSE aRl 1. PR ES —- - =

i - Fithrun, \—fgskrafte & ]autete,dass die Firma, zumindest
‘Wertpapierdepots betraf, bloBes Gliick so be-
i) ieseNéuigkpi&hﬁ:wde eigentTiEE erschiittern miis-

' Beaah Lainon Anhalrerunlkr dafiir dass sie uns nicht
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Teil 4: (Fehl-)Entscheidungen — irrational entscheiden
Verlustaversion | Negativdominanz | Emotionales Framing

S. 347

Verlustaversion

Was mir gehdort, gebe ich nicht mehr gerne her — Ich will nichts verlieren.

v —

_ Das dritte Prinzip ist die Verlustaversion. Wenn sie direkt miteinander ver-
glichen oder gegeneinander gewichtet werden, schlagen Verluste stirker zu
Buche als Gewinne. Diese Asymmetrie zwischen der Macht positiver und
negativer Erwartungen oder Erfahrungen ist evolutionsgeschichtlich be-

dingt. MM“ vordringlicher behandeln als Chanﬂ,
haben hhere Uberlebens- und Fortpflanzungschancen.

S. 349 Um beim Spielen den Verlust von 100 Euro mit 50 Prozent Wahrscheinlichkeit zu riskieren, muss
schon ein Gewinn von 150 bis 200 Euro locken. Rational ware es zu spielen, sobald der Gewinn

S. 350

S. 383

grosser als der Verlust ist. Aber so ticken wir Menschen nicht.

Wenn wir sicher etwas verlieren, werden wir plotzlich wagemutig und riskieren mehr, als rational

sinnvoll ist. Unsere Entscheidungen kippen von risikoscheu zu risikofreudig.

Wir sind sehr schlecht darin, kleine Wahrscheinlichkeiten einzuschatzen. Das gilt bei Risiken

genauso wie bei Gewinnen.

Von der Kombination unserer Risikoaversion und unserer Unfahigkeit, kleine

Wahrscheinlichkeiten einzuschatzen, lebt die ganze Versicherungsbranche. Wir versichern zu viel

und sind bereit, daflir zu viel zu bezahlen.
R  GEWINNE VERLUSTE [

 g5-prozentige 95-prozentige _
~ Wahrscheinlichkeit, Wahrscheinlichkeit, : i
000 Dollar zu gewinnen | 10000 Dollar zu verlieren

\gst vor Enttauschung Hoffnung, Verluste zu

: vermeiden

RISIKOFREUDIG

Ablehnung eines

giinstigen Vergleichs

s-prozentige

nlichkeit, 10000 Dollar Wahrscheinlichkeit,
10000 Dollar zu verlieren
auf einen hohen | Furchtvor einem hohen
Verlust

RISIKOSCHEU

Annahmeeines
ungiinstigen Vergleichs

Moglichkeitseffekt und geringe Wahrscheinlichkeit

Eine positive Perspektive vor den Augen (Mdéglichkeit) motiviert uns enorm. Das, kombiniert mit

unserer Unfahigkeit, kleine Wahrscheinlichkeiten einzuschatzen, ist die Grundlage fur

Glickspielbranche und Lotterien. So handeln wir 6konomisch unverninftig. Es fuhlt sich aber gut

an. ©

Besitzstandseffekt (Endowment) — Verhalten wider jede wirtschaftliche Vernunft

Sobald mir etwas gehort, wird es wertvoller. Das gilt fir materielle Guter genauso wie fiir Anrechte

oder Status.
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S. 364

S. 365

S. 369

S.373

W g

</

Eine Teetasse, die ich besitze, ist doppelt so wertvoll wie die gleiche Tasse, die ich noch nicht
besitze.
Ein Tafel Schokolade, die ich mir verdient habe, gebe ich nicht gleich wieder her, selbst wenn ich
eine viel wertvolleres Gut im Tausch dafiir bekomme.
;. uskristallisiert. ENTSPTECHEIU UCHL VULiivtoagyss ~ =

gﬂkﬁ;‘z :u;etl\fl:;taucher bei sinkenden Preisen tenc%enziell rrfehr Eier,

Oﬁﬁgensaft oder Fisch, wihrend sie bei steigenden I?rexsen weniger kau-

i den Vorhersagen der skonomischen Theorie ist der

fen; doch im Gegensatz zu : ; 3
Eﬂ’&'ﬁo::n Preissteigerungen (Verlusten relativ zum Referenzpreis) etwa dop

i i 10
e s groB wie der Effeke von Preissenkungen (Gewinnen). e
— i o immerdie Standard-Demonstration des

Preiserhdhungen wrirken als Verlust (ich muss mehr hergeben) doppelt so stark wie
Preissenkungen (ich bekomme mehr)

Negativdominanz in Wahrnehmung
NEGATIVITATSDOMINANZ

Abbildung 12

In der Steinzeit war es Uberlebenswichtig — im Smartphone-Zeitalter macht es uns fertig
Negatives/Bedrohliches wird schneller, sicherer und dauerhafter aufgenommen, als
Positives/Erfreuliches. Negatives wird sogar komplett unbewusst aufgenommen. Das geht an
unserem Willen/Bewusstsein vorbei und direkt in unser Gefiihlsleben und unsere
Entscheidungsfindung ein. Wir kénnen nichts dagegen machen, weil wir es gar nicht merken.

Sich weniger mit Negativem/Bedrohlichem zu befassen beziehungsweise sich weniger Medien mit
Negativem/Bedrohlichen auszusetzen, ist eine Lésung. Ein andere Lésung ist, sich zum Ausgleich
sich das Positive und Erfreuliche dauerhaft bewusster zu machen. Genau dazu fuhrt das Smoffen
mit der SMan Systematik und Doing-better-Logik ©).

B -vielfacher Weise das Positive aussticht, una @ie veisuauarss== =
e in . s ?

y . . e . 6 An_
on vielen Manifestationen einer allgemeinen N%
Wissenschaftler fassten den Forschungsstand in einem

I chlecht st stirker als gut«) folgender-
Bad Is Stronger Than Good« (»S

1 sammen:g »Negative Emotionen, schlechte Eltern und sd\:;chtes
haben eine stirkere Wirkung als ihre positiven P‘et.xdants, un d;\egnt
en sorgfiltiger verarbeitet als positive. Das Selbst is

sformationen werd ! £ =
£ € L. A-Gnisianen 7n vermeiden, als positive Zu ver

Tadel wirkt auf uns starker als Lob.
Unfairness wirkt starker als Fairness.

Hinter Ziele zurtick zu liegen kann Wunder bewirken

Negative Zielabweichung aktiviert schlummernde Potenziale.

Golfspieler, die tber Par (unter Ziel) liegen, spielen beim Einlochen besser, als wenn sie unter Par
(Uber Ziel) liegen. Selbst Topprofis auf Weltniveau ,strengen sich mehr an®, wenn sie
zuriickliegen, das heil3t, sie spielen, wenn sie vorne liegen, unter ihren Moglichkeiten.
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renzpunkt ist manchmal der Status quo, ab

nft sein: Ein Ziel nicht zu erreichen ist
ein Gewinn. Wie wir aus der Negativititsd
beiden Motive nicht gleich stark.? Die Avers
Ziels ist viel stirker als das Verlangen, es zu

Mitarbeiter strengen sich mehr an

Ein Ziel nicht zu erreichen, wird von Menschen als Verlust empfunden. Wegen unserer
Verlustaversion fihrt ,unter Ziel zu liegen” zu mehr Anstrengung.

Deshalb gilt es im Management als klug, ,Stretch-target® zu setzen, also eher zu hohe Ziele. Denn
wer hinter dem Ziel zurlickliegt, arbeitet mehr.

Taxifahrer lassen Leute im Regen stehen und Geld auf der Strasse liegen
aver das Ziel, das ihren Leistungsantrieb bes m der | i

Verdienstziel. Das tigliche Ziel ist selbstversti
VIeichter zu erreichen (und zu iibertreEen)ﬂﬂS’i
gen bleibt ein New Yorker Taxi nie lange frei, ur
sehr schnell; nicht so bej gutem Werter, wenn
den, auf der Suche nach Fahrgisten Straflen
schen Logik folgr, dass Taxifahrer an regnetls :
sollten, wihrend sje sich an milden Tage i
sollt.en, denn dann kénnen sie Freizeit zug i
L.oglk der Verlustaversion legt das Ge e:xlm
ziel haben, werden viele Uberstundeng:a‘chj

Werden Ziele unabhangig von den Umsténden gesetzt und verfolgt, kommt es zu dummen
Verhaltensweisen.

Wenn es regnet, gehen New Yorker friiher nach Hause, weil es viel Geschéaft gibt und sie ihr
Tagesziel schnell erreichen. Bei Sonnenschein machen sie Uberstunden, um ihr Ziel zu erreichen,
weil die Nachfrage gering ist. Mehrarbeit, wenn sie nicht gebraucht wird, und Kurzarbeit, wenn die
Nachfrage gross ist. Das klingt verrlickt, ist aber normal.

Geld auf Strasse liegen lassen als angestellter Verkaufer

Boom die Wirtschaft, ist das Ziel eines Verkaufers leichter und schneller erreicht. Er kann sich
schon. Harzt die Wirtschaft dh. es gib zuwenig Nachfrage gibt es bei kleineren Umsatzen noch
mehr Rabatte, um ein Ziel zu verfolgen, das nicht mehr realistisch ist. Der Margenriickgang wird
fir das Unternehmen dadurch vergrossert.

Emotionales Framing

Einschéatzungen und Entscheidungen gegen die Faktenlage

Je nachdem, wie sie Informationen dargeboten bekommen, kommen selbst Sachverstandige und
Spezialisten zu véllig unterschiedlichen Einschatzungen. Die Ausloser scheinen vernachlassigbar
klein, aber der Effekt kann gravierend und Life-Changing sein.
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S. 405 Je nach Framing wird eine Krankheit, an denen 1 aus 10 stirbt, als gefahrlicher beurteilt als eine
Krankheit, an der 2 aus 2 sterben.

S. 406 Werden Fakten als Anzahl von Fallen prasentiert statt in abstrakten Prozenten, kommen
Sachverstandige zu doppelt so harten Urteilen.

S. 452 Life-Changing
Von der unbewussten Willktr (Framing) von Facharzten hangt Dein Leben ab!
Facharzte entscheiden sich doppelt so haufig fir Bestrahlung und gegen Operation, wenn der
Behandlungserfolg (beziehungsweise Misserfolg) der Operation mit dem Begriff Sterberate (10
Prozent statt dem Begriff Uberlebensrate (90 Prozent) angegeben wird.

v
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Das sollten Sie kennen und bertcksichtigen. D"’
Man fuhlt sich besser und entscheidet besser. -/

5. Die zwei Selbste | Das erlebte und das erinnernde Selbst

Was ich erlebe und an was ich mich erinnere, sind zwei Paar Stiefel. Der Unterschied fiihrt oft zu
falschen und nachteiligen Entscheidungen (Denkfehlern). Wir alle erliegen beim Erinnern der
kognitiven lllusion, wir wiissten, was war. Aus dieser lllusion leiten wir unsere Einschatzungen und
Entscheidungen (Denkfehler) ab.

Wegen Denkfehler freiwillig mehr Schmerz erleiden.

S. 468 Patienten entscheiden sich flr eine doppelt so schmerzhafte Behandlung, weil sie sich falsch an
das Schmerzerlebnis erinnern. Unser Gehirn speichert nur Extremwerte und das Ende.
Die restliche Zeit spielt fir die Entscheidungsfindung keine Rolle, welche Behandlung
»,angenehmer war®.

S. 470- Zeit spiel beim Erinnern keine Rolle:
473 In unserer Erinnerung spielt die Zeitdauer praktisch keine Rolle. In der Erinnerung spielt es
_ke'neweseliche Rolle, wie lange etwas Gutes oder Schlechtes edauert hat.
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Das sollten Sie kennen und bertcksichtigen. D"’
Man fuhlt sich besser und entscheidet besser.

Warum beriicksichtigt das ,,Erinnernde Selbst“ die Zeitachse nicht?

Evolution: Die Zeitdauer positiver oder negativer Gefiihle war nicht tGberlebenswichtig und kein
Vorteil bei der Fortpflanzung. Darum hat sich in der Evolution die Fahigkeit des Gehirns zur
Speicherung von Zeitdauer fur erlebtes Leben nicht entwickelt.

S.474 Systematisch mehr Fehlentscheidungen durch ,falsche* Erinnerung:

»In unserem Intellekt ist eine Inkonsistenz eingebaut.“ Wir wollen, dass es uns so lange wie

moglich gut geht und es uns nur so kurz wie moglich schlecht geht. Aber wir treffen unsere

Entscheidungen nicht entsprechend diesen Zielen, weil unsere Entscheidungen von ,falschen”

Erinnerungen bestimmt werden kénnen.

= Je besser wir uns an die erlebte Realitat erinnern, desto besser (klliger) entscheiden wir im
Sinne unseres kiinftigen Wohlergehens.

S. 480 Die magische Wirkung von Zielen:

als ein amnestischer Fremder. Viele weisen
noch einen anderen Amnestiker losschi
oder durch einen Dschungel zu marsq

zeit iiberwi 1-1 nangene

ten, dass sowohl die

unv ich sein w
Nun n

Die Freude der Zielerreichung bleibt in Erinnerung, die langen Mihen dahin werden
wvergessen“. Einschatzungen und kiinftige Entscheidungen werden von der Freude der
Zielerreichung bestimmt, nicht von der Muhe auf dem Weg dorthin. Wer Ziele erreicht, will ,mehr
davon®, weil er sich an die Zielerreichung erinnert. Wer keine Ziele hat beziehungsweise verfolgt,
dem bleibt viel ,Arbeitslebensfreude” versagt.
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Das sollten Sie kennen und bertcksichtigen. D"’
Man fuhlt sich besser und entscheidet besser. -/

Die bessere Fahigkeit, sich an positiv Erlebtes zu erinnern, steigert das Wohlbefinden, weil
Erlebtes wiederholt im Nachhinein noch einmal ,erlebt® wird.

PS: Visuelles Bild der SMan Formblatter mit Handgeschriebenem macht Erlebtes leichter und stérker
abrufbar. Wohltuender!

38 Lebenszufriedenheit/Glucksgefuhl
Durch Steuerung seiner Aufmerksamkeit fihlt man sich besser — oder durch Nichtsteuern eben
schlechter, weil mehr fremdgesteuert (Smartphone).

S. 491 Der Heirats-Stimmungshype:
Forschungsergebnis:
Nach ein paar Jahren Stimungshoch fuhlen sich Verheiratete schlechter als vorher?
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Warum? Irgendwann denkt man nicht mehr an seine Heirat — es ist normal. Es ist im Bewusstsein
weniger prasent (Salienz) und wird durch etwas anderes ersetzt, zum Beispiel die
Einschrankungen durch Eheleben oder Kinderbetreuung.

Gedanken freuen. Aufmerksamkeit ist der Schliissel fiir die Losung des

sels. Abbildung 16 Lisst sich als Diagramm der Wahrscheinlichkeit lesen,

er Menschen an ihre kurz zuriickliegende oder bevorstehende Heirat den-

venn sie nach ihrer Lebenszufriedenheit gefragt werden. Die erhohte Be:

gin hchkelt (Sahenz) dieses Gedankens vermindert sich mit der

37. ERLEBTES WOHLBEFINDEN ‘

Diese Beobachtungen haben Konsequenzen fiir Einzelpersonen wie fiir die v
esellschaft. Die Nutzung der Zeit ist einer der Lebmsbereichc. iiber den
Menschen eine gewisse Kontrolle bwtzen. Nur wi en konnen sich
allein durch Willensentschluss ein so Genmiit zulegen, aber einige kon-
men ihr Leben vielleiche so einrichten, dass sie weniger Zeit mit Pendeln ugd

eine Gedanken gezielt auf Positives lenken macht gliicklicher!

n
g
n
*
S

Durch Ungliick Behinderte genauso gliucklich nich verungliickte

Das ist der Fall, wenn nach einiger Zeit die Aufmerksamkeit nicht mehr dem Unglick gilt und die
Behinderung normal wurde. Die Ausrichtung der Aufmerksamkeit ist entscheidend dafur, wie man
sich fhlt. Das kann gliicklicher oder ungliicklicher machen.

TEILV ZWEI SELBSTE

meisten langfristigen Lebensumstinde wie Querschnittslihmung
Teilzeitzustinde, in denen man sich immer nur dann befindet,
Aufmerksamkeit darauf richtet.

Eines der Privilegien eines Princeton-Professors ist die Gelege

Vgroﬁen Teil darin, immer weniger daran zu denken. In diesem S;

v

iele machen einen EEBeantetschied. 19 Jahre nachdem sie ihre finan-
len Ambitionen zu Protokoll gegeben hatten, hatten viele derjenigen, die ein

Ziele vor Augen und Zielverfolgen richten die Aufmerksamkeit auf etwas Positives. Das halt
automatisch Menschen davon ab, die Aufmerksamkeit auf Abtragliches beziehungsweise
Negatives zu richten. Dadurch fihlen sich Menschen zwangslaufig besser. Doing-better.
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