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Einleitung

Jedem Autor, vermute ich mal, schwebt eine Situation vor, in der Leser seines
Werks von der Lektiire desselben profitieren kdnnten. Ich denke dabei an den
Kaffeeautomaten im Biiro, vor dem Mitarbeiter Ansichten und Tratsch mitei-
nander austauschen. Meine Hoffnung ist, dass ich den Wortschatz bereichere,
den Menschen benutzen, wenn sie sich iiber Urteile und Entscheidungen ande-
rer, die neue Geschiftsstrategie ihres Unternehmens oder die Anlageentschei-
dungen eines Kollegen unterhalten. Weshalb sich mit Tratsch befassen? Weil es
viel leichter und auch viel angenehmer ist, die Fehler anderer zu erkennen und
zu benennen als seine eigenen. Selbst unter den giinstigsten Umstiinden fillt es
uns schwer, unsere Uberzeugungen und Wiinsche zu hinterfragen, und es fille
uns besonders schwet, wenn es am nétigsten wire — aber wir kdnnen von den
sachlich fundierten Meinungen anderer profitieren. Viele von uns nehmen in
Gedanken von sich aus vorweg, wie Freunde und Kollegen unsere Entscheidun-
gen beurteilen werden; deshalb kommt es mafigeblich auf Qualitit und Inhalt
dieser vorweggenommenen Urteile an. Die Erwartung intelligenten Geredes
iiber uns ist ein starkes Motiv fiir ernsthafte Selbstkritik, stirker als alle an
Silvester gefassten guten Vorsitze, die Entscheidungsfindung am Arbeitsplatz
und zu Hause zu verbessern.

Um zuverlissige Diagnosen zu stellen, muss ein Arzt eine Vielzahl von
Krankheitsbezeichnungen lernen, und jeder dieser Termini verkniipft ein Kon-
zept der Erkrankung mit ihren Symptomen, méglichen Vorstufen und Ursa-
chen, méglichen Verliufen und Konsequenzen sowie méglichen Eingriffen zur
Heilung oder Linderung der Krankheit. Das Erlernen der drztlichen Heilkunst
besteht auch darin, die medizinische Fachsprache zu erlernen. Um Urteile und
Entscheidungen besser verstehen zu konnen, bedarf es eines reichhaltigeren
Wortschatzes, als ihn die Alltagssprache zur Verfiigung stellt. Die Tatsache,
dass unsere Fehler charakteristische Muster aufweisen, begriindet die Hoffnung
darauf, dass andere in sachlich fundierter Weise iiber uns reden mégen. Syste-
matische Fehler — auch »Verzerrungen« (biases) genannt — treten in vorherseh-

barer Weise unter bestimmten Umstinden auf. Wenn ein attraktiver und
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EINLEITUNG

selbstbewusster Redner dynamisch aufs Podium springt, kann man davon aus-
gehen, dass das Publikum seine Aufgerungen giinstiger beurteilt, als er es eigent-
lich verdient. Die Verfiigbarkeit eines diagnostischen Etiketts fiir diesen syste-
matischen Fehler — der Halo-Effekt — erleichtert es, ihn vorwegzunehmen, zu
erkennen und zu verstehen.

Wenn Sie gefragt werden, woran Sie gerade denken, kénnen Sie diese Frage
normalerweise beantworten. Sie glauben zu wissen, was in Ihrem Kopf vor sich
geht — oftmals fithrt ein bewusster Gedanke in wohlgeordneter Weise zum
nichsten. Aber das ist nicht die einzige Art und Weise, wie unser Denkver-
mogen (mind) funktioniert, es ist nicht einmal seine typische Funktionsweise.
Die meisten Eindriicke und Gedanken tauchen in unserem Bewusstsein auf,
ohne dass wir wiissten, wie sie dorthin gelangten. Sie kénnen nicht rekonstru-
ieren, wie Sie zu der Uberzeugung gelangten, eine Lampe stehe auf dem
Schreibtisch vor Thnen, wie es kam, dass Sie eine Spur von Verirgerung aus der
Stimme IThres Gatten am Telefon heraushérten, oder wie es Thnen gelang, einer
Gefahr auf der Strafle auszuweichen, ehe Sie sich ihrer bewusst wurden. Die
mentale Arbeit, die Eindriicke, Intuitionen und viele Entscheidungen hervor-
bringt, vollzieht sich im Stillen in unserem Geist.

Ein Schwerpunkt dieses Buches sind Fehler in unserem intuitiven Denken.
Doch die Konzentration auf diese Fehler bedeutet keine Herabsetzung der
menschlichen Intelligenz, ebenso wenig, wie das Interesse an Krankheiten in
medizinischen Texten Gesundheit verleugnet. Die meisten von uns sind die
meiste Zeit ihres Lebens gesund, und die meisten unserer Urteile und Handlun-
gen sind meistens angemessen. Auf unserem Weg durchs Leben lassen wir uns
normalerweise von Eindriicken und Gefiihlen leiten, und das Vertrauen, das wir
in unsere intuitiven Uberzeugungen und Priferenzen setzen, ist in der Regel
gerechtfertigt. Aber nicht immer. Wir sind oft selbst dann von ihrer Richtigkeit
iiberzeugt, wenn wir irren, und ein objektiver Beobachter erkennt unsere Fehler
mit hoherer Wahrscheinlichkeit als wir selbst.

Und so wiinsche ich mir, dass dieses Buch die Gespriche am Kaffeeauto-
maten dadurch verindert, dass es unsere Fihigkeit verbessert, Urteils- und Ent-
scheidungsfehler von anderen und schliefllich auch von uns selbst zu erkennen
und verstehen, indem es dem Leser eine differenzierte und exakte Sprache an
die Hand gibt, in der sich diese Fehler diskutieren lassen. Eine zutreffende
Diagnose mag wenigstens in einigen Fillen eine Korrektur ermdglichen, um

den Schaden, den Fehlurteile und -entscheidungen verursachen, zu begrenzen.
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Entstehung

Dieses Buch stellt mein gegenwirtiges Verstindnis von Urteils- und Entschei-
dungsprozessen dar, das mafigeblich von psychologischen Entdeckungen der
letzten Jahrzehnte geprigt wurde. Die zentralen Ideen gehen allerdings auf
jenen gliicklichen Tag des Jahres 1969 zuriick, an dem ich einen Kollegen bat,
als Gastredner in einem Seminar zu sprechen, das ich am Fachbereich Psycho-
logie der Hebriischen Universitit von Jerusalem hielt. Amos Tversky galt als
ein aufstrebender Star auf dem Gebiet der Entscheidungsforschung — ja, auf
allen Forschungsfeldern, auf denen er sich tummelte —, sodass ich wusste, dass
es eine interessante Veranstaltung werden wiirde. Viele Menschen, die Amos
kannten, hielten ihn fiir die intelligenteste Person, der sie je begegnet waren.
Er war brillant, redegewandt und charismatisch. Er war auch mit einem voll-
kommenen Gedichenis fiir Witze gesegnet und mit einer auflergewdhnlichen
Fihigkeit, mit ihrer Hilfe ein Argument zu verdeutlichen. In Amos’ Gegenwart
war es nie langweilig. Er war damals 32, ich war 35. Amos berichtete den Se-
minarteilnehmern von einem aktuellen Forschungsprogramm an der Univer-
sitit Michigan, bei dem es um die Beantwortung der folgenden Frage ging:
Sind Menschen gute intuitive Statistiker? Wir wussten bereits, dass Menschen
gute intuitive Grammatiker sind: Ein vierjihriges Kind befolgt, wenn es
spricht, miihelos die Regeln der Grammatik, obwohl es die Regeln als solche
nicht kennt. Haben Menschen ein dhnlich intuitives Gespiir fiir die grund-
legenden Prinzipien der Statistik? Amos berichtete, die Antwort darauf sei ein
bedingtes Ja. Wir hatten im Seminar eine lebhafte Diskussion, und wir vet-
stindigten uns schliefflich darauf, dass ein bedingtes Nein eine bessere Ant-
wort sei. Amos und mir machte dieser Meinungsaustausch grofgen Spaf3, und
wir gelangten zu dem Schluss, dass intuitive Statistik ein interessantes For-
schungsgebiet sei und dass es uns reizen wiirde, dieses Feld gemeinsam zu er-
forschen. An jenem Freitag trafen wir uns zum Mittagessen im Café Rimon,
dem Stammlokal von Kiinstlern und Professoren in Jerusalem, und planten
eine Studie iiber die statistischen Intuitionen von Wissenschaftlern. Wir wa-
ren in diesem Seminar zu dem Schluss gelangt, dass unsere eigene Intuition
unzureichend war. Obwohl wir beide schon jahrelang Statistik lehrten und
anwandten, hatten wir kein intuitives Gespiir fiir die Zuverldssigkeit statisti-
scher Ergebnisse bei kleinen Stichproben entwickelt. Unsere subjektiven Ut-
teile waren verzerrt: Wir schenkten allzu bereitwillig Forschungsergebnissen

Glauben, die auf unzureichender Datengrundlage basierten, und neigten dazu,
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EINLEITUNG

bei unseren eigenen Forschungsarbeiten zu wenig Beobachtungsdaten zu er-
heben.! Mit unserer Studie wollten wir herausfinden, ob andere Forscher an
der gleichen Schwiche litten.

Wir bereiteten eine Umfrage vor, die realistische Szenarien statistischer
Probleme beinhaltete, die in der Forschung auftreten. Amos trug die Ant-
worten einer Gruppe von Experten zusammen, die an einer Tagung der So-
ciety of Mathematical Psychology teilnahmen, darunter waren auch die Ver-
fasser zweier Statistik-Lehrbiicher. Wie erwartet fanden wir heraus, dass
unsere Fachkollegen, genauso wie wir, die Wahrscheinlichkeit, dass das ur-
spriingliche Ergebnis eines Experiments auch bei einer kleinen Stichprobe
erfolgreich reproduziert werden wiirde, enorm iiberschitzten. Auch gaben sie
einer fiktiven Studentin sehr ungenaue Auskiinfte iiber die Anzahl der Beob-
achtungsdaten, die sie erheben miisse, um zu einer giiltigen Schlussfolgerung
zu gelangen. Selbst Statistiker waren also keine guten intuitiven Statistiker. Als
wir den Artikel schrieben, in dem wir diese Ergebnisse darlegten, stellten
Amos und ich fest, dass uns die Zusammenarbeit groflen Spafl machte. Amos
war immer sehr witzig, und in seiner Gegenwart wurde auch ich witzig, sodass
wir Stunden gewissenhafter Arbeit in fortwihrender Erheiterung verbrachten.
Die Freude, die wir aus unserer Zusammenarbeit zogen, machte uns unge-
wohnlich geduldig; man strebt viel eher nach Perfektion, wenn man sich nicht
langweilt. Am wichtigsten war vielleicht, dass wir unsere kritischen Waffen an
der Tiir abgaben. Sowohl Amos als auch ich waren kritisch und streitlustig — er
noch mehr als ich, aber in den Jahren unserer Zusammenarbeit hat keiner von
uns beiden irgendetwas, was der andere sagte, rundweg abgelehnt. Eine der
grofiten Freuden, die mir die Zusammenarbeit mit Amos schenkte, bestand
gerade darin, dass er viel deutlicher als ich selbst sah, worauf ich mit meinen
vagen Gedanken hinauswollte. Amos war der bessere Logiker von uns beiden,
er war theoretisch versierter und hatte einen untriiglichen Orientierungssinn.
Ich hatte einen intuitiveren Zugang und war stirker in der Wahrnehmungs-
psychologie verwurzelt, aus der wir viele Ideen iibernahmen. Wir waren ein-
ander hinreichend dhnlich, um uns miihelos zu verstindigen, und wir waren
hinreichend unterschiedlich, um uns gegenseitig zu iiberraschen. Wir ver-
brachten routinemifig einen GrofSteil unserer Arbeitstage zusammen, oftmals
auf langen Spaziergingen. Wihrend der kommenden 14 Jahre bildete diese
Zusammenarbeit den Mittelpunkt unserer Leben, und unsere gemeinsamen
Arbeiten aus dieser Zeit waren das Beste, was jeder von uns iiberhaupt an

wissenschaftlichen Beitriigen lieferte.
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EINLEITUNG

Wir entwickelten schon bald eine bestimmte Vorgehensweise, die wir viele
Jahre lang beibehielten. Unsere Forschung bestand in einem Gesprich, in dem
wir Fragen erfanden und gemeinsam unsere intuitiven Antworten iiberpriiften.
Jede Frage war ein kleines Experiment, und wir fithrten an jedem Tag viele
Experimente durch. Wir suchten nicht ernsthaft nach der richtigen Antwort
auf die statistischen Fragen, die wir stellten. Wir wollten die intuitive Antwort
herausfinden und analysieren, die erste, die uns einfiel, diejenige, die wir spon-
tan geben wollten, auch wenn wir wussten, dass sie falsch war. Wir glaubten —
richtigerweise, wie sich zeigte —, dass jede Intuition, die wir beide teilten, auch
von vielen anderen geteilt wiirde und dass es leicht wire, ihre Auswirkungen auf
Urteile nachzuweisen. Einmal entdeckten wir zu unserer grofgen Freude, dass
wir die gleichen verriickten Ideen iiber die zukiinftigen Berufe mehrerer Klein-
kinder hatten, die wir beide kannten. Wir identifizierten den streitlustigen drei-
jahrigen Anwalt, den schrulligen Professor, den empathischen und leicht zu-
dringlichen Psychotherapeuten. Natiirlich waren diese Vorhersagen absurd,
aber wir fanden sie trotzdem reizvoll. Es war auch klar, dass unsere Intuitionen
von der Ahnlichkeit beeinflusst wurden, die das jeweilige Kind mit dem kultu-
rellen Stereotyp eines bestimmten Berufs aufwies. Diese lustige Ubung half uns
dabei, eine Theorie zu entwickeln, die damals in unseren Képfen im Entstehen
begriffen war, und zwar iiber die Bedeutung der Ahnlichkeit bei Vorhersagen.
Wi iiberpriiften und verfeinerten diese Theorie in Dutzenden von Experimen-
ten, wie etwa dem folgenden.

Wenn Sie iiber die nichste Frage nachdenken, sollten Sie davon ausgehen,

dass Steve zufillig aus einer reprisentativen Stichprobe ausgewihlt wurde:

Eine Person wurde von einem Nachbarn wie folgt beschrieben: »Steve ist
sehr scheu und verschlossen, immer hilfsbereit, aber kaum an anderen
oder an der Wirklichkeit interessiert. Als sanftmiitiger und ordentlicher
Mensch hat er ein Bediirfnis nach Ordnung und Struktur und eine Pas-

sion fiir Details.« Ist Steve eher Bibliothekar oder eher Landwirt?

Die Ahnlichkeit von Steves Persénlichkeit mit dem Stereotyp eines Bibliothe-
kars fillt jedem sofort ins Auge, aber dabei werden sachdienliche statistische
Erwigungen fast immer aufler Betracht gelassen. Wussten Sie, dass in den Ver-
einigten Staaten auf jeden minnlichen Bibliothekar zwanzig Landwirte kom-
men? Weil es so viel mehr Landwirte gibt, wird man héchstwahrscheinlich auch

mehr »sanftmiitige und ordentliche« Menschen auf Traktoren als hinter den
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EINLEITUNG

Informationsschaltern von Bibliotheken finden. Wir stellten jedoch fest, dass
diejenigen, die an unseren Experimenten teilnahmen, die relevanten statistischen
Fakten aufler Acht liefen und sich ausschliefllich auf die Ahnlichkeit stiitzten.
Wir nahmen an, dass sie die Ahnlichkeit als eine vereinfachende Heuristik (grob
gesagt: eine Faustregel) benutzten, um ein schwieriges Urteil zu fillen. Das Ver-
trauen auf die Heuristik verursachte vorhersehbare Verzerrungen in ihren Vor-
hersagen.

Ein anderes Mal fragten Amos und ich uns nach der Scheidungsrate bei
Professoren an unserer Universitit. Wir bemerkten, dass die Frage eine Ge-
dichtnissuche nach geschiedenen Professoren, die wir kannten oder von denen
wir gehdrt hatten, ausloste und dass wir die Grofle der Kategorien nach der
Leichtigkeit beurteilten, mit denen uns die Beispiele einfielen. Wir nannten
diese Orientierung an der Leichtigkeit der Gedichtnissuche »Verfiigbarkeits-
heuristik« (availability beuristic). In einer unserer Studien forderten wir die Teil-
nehmer auf, eine einfache Frage iiber Woérter in einem typischen englischen

Text zu beantworten:2

Betrachten Sie den Buchstaben K.

Taucht K eher als erster oder als dritter Buchstabe in einem Wort auf?

Wie jeder Scrabble-Spieler weif3, ist es viel leichter, Worter zu finden, die mit
einem bestimmten Buchstaben anfangen, als Worter, die denselben Buch-
staben an der dritten Stelle aufweisen. Dies gilt fiir alle Buchstaben des Alpha-
bets. Aus diesem Grund erwarteten wir, dass die Versuchsteilnehmer die Hiu-
figkeit von Buchstaben an der ersten Stelle iiberschitzen wiirden — selbst der
Buchstaben (wie K, L, N, R, V), die im Englischen tatsichlich hiufiger an der
dritten Stelle vorkommen. Hier fithrt der Riickgriff auf eine Heuristik erneut
zu einem vorhersagbaren Urteilsfehler. So bezweifle ich beispielsweise mittlet-
weile meinen lange gehegten Eindruck, Ehebruch komme bei Politikern hiu-
figer vor als bei Arzten oder Anwilten. Ich hatte mir sogar Erklirungen fiir
die »Tatsache« einfallen lassen, wie etwa die aphrodisierende Wirkung von
Macht und die Verlockungen des Lebens fern von zu Hause. Ich erkannte
schliefllich, dass iiber die Fehltritte von Politikern mit viel hoherer Wahr-
scheinlichkeit berichtet wird als iiber die von Anwilten und Arzten. Mein
intuitiver Eindruck war womdglich ausschliefilich auf die Themenwahl von
Journalisten und meine Anwendung der Verfiigbarkeitsheuristik zuriickzu-

fithren.
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Amos und ich verbrachten mehrere Jahre damit, Verzerrungen des intui-
tiven Denkens bei verschiedenen Aufgaben zu erforschen und zu dokumentie-
ren: bei der Zuschreibung von Eintrittswahrscheinlichkeiten zu Ereignissen,
bei Vorhersagen iiber zukiinftige Ereignisse, bei der Beurteilung von Hy-
pothesen und der Abschitzung von Hiufigkeiten. Im fiinften Jahr unserer
Zusammenarbeit stellten wir unsere wichtigsten Ergebnisse im Wissen-
schaftsmagazin Science vor, das von Wissenschaftlern vieler Disziplinen gele-
sen wird. Der Artikel (der in ganzer Linge am Ende dieses Buches abgedrucket
ist) trug den Titel »Judgement under Uncertainty: Heuristics and Biases« (»Ut-
teile unter Unsicherheit: Heuristiken und kognitive Verzerrungen«). Er be-
schrieb die vereinfachenden Abkiirzungen des intuitiven Denkens und erliu-
terte etwa zwanzig kognitive Verzerrungen als Beispiele dieser Heuristiken —
und auch, um die Rolle dieser Heuristiken bei der Urteilsbildung zu
verdeutlichen.

Wissenschaftshistoriker haben oft darauf hingewiesen, dass bei den Wis-
senschaftlern eines Fachgebiets zu jedem beliebigen Zeitpunkt Einigkeit iiber
die Grundannahmen ihrer Disziplin besteht. Sozialwissenschaftler bilden da
keine Ausnahme; sie gehen von einem Bild der menschlichen Natur aus, das
den Hintergrund der meisten Diskussionen iiber bestimmte Verhaltensweisen
bildet und nur selten infrage gestellt wird. In den 1970er-Jahren erachteten die
meisten Sozialwissenschaftler zwei Annahmen iiber die menschliche Natur als
erwiesen. Zum einen, dass Menschen sich im Allgemeinen rational verhalten
und normalerweise klar denken. Zum anderen, dass Emotionen wie Furcht,
Zuneigung und Hass die meisten Fille erkliren, in denen Menschen von der
Rationalitit abweichen.

Unser Artikel stellte beide Annahmen infrage, ohne sie direkt zu diskutie-
ren. Wir dokumentierten systematische Fehler im Denken gewdhnlicher Men-
schen und fithrten diese Fehler auf die Konstruktion des Kognitionsmechanis-
mus zuriick und nicht auf die Verfilschung des Denkens durch Emotionen.

Unser Artikel stief} auf viel mehr Beachtung, als wir erwartet hatten, und
er ist noch immer einer der meistzitierten Beitriige in den Sozialwissenschaften
(im Jahr 2010 bezogen sich iiber 300 wissenschaftliche Aufsitze darauf). Wis-
senschaftler in anderen Disziplinen fanden ihn niitzlich, und das Konzept der
Heuristiken und kognitiven Verzerrungen wurde in vielen Bereichen, wie etwa
bei der medizinischen Diagnose, der Rechtsprechung, der Auswertung nach-
richtendienstlicher Erkenntnisse, der Philosophie, der Finanzwissenschaft, der

Statistik und der Militirstrategie, gewinnbringend angewendet.
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So haben beispielsweise Politikwissenschaftler herausgefunden, dass die
Verfiigbarkeitsheuristik zu erkliren hilft, weshalb einige Probleme in der Offent-
lichkeit grofle Aufmerksamkeit finden, wihrend andere vernachlissigt wer-
den. Menschen neigen dazu, die relative Bedeutung von Problemen danach zu
beurteilen, wie leicht sie sich aus dem Gedichtnis abrufen lassen — und diese
Abrufleichtigkeit wird weitgehend von dem Ausmafl der Medienberichterstat-
tung bestimmt. Hiufig erwihnte Themen ziehen unsere Aufmerksamkeit auf
sich, wihrend andere aus dem Bewusstsein verschwinden. Andererseits ent-
spricht das, woriiber die Medien berichten, ihrer Einschitzung dessen, was die
Offentlichkeit gegenwirtig bewegt. Es ist kein Zufall, dass autoritire Regime
unabhingige Medien unter erheblichen Druck setzen. Da das Interesse der Of
fentlichkeit am leichtesten durch dramatische Ereignisse und Stars geweckt wird,
sind mediale »Fressorgien« weitverbreitet. So war es beispielsweise nach Michael
Jacksons Tod mehrere Wochen lang praktisch unméglich, einen Fernsehsender
zu finden, der iber ein anderes Thema berichtete. Uber hochst wichtige, aber
langweilige Themen, die weniger herzergreifend sind, wie etwa sinkende Bil-
dungsstandards oder die Uberinvestition medizinischer Ressourcen im letzten
Lebensjahr, wird dagegen kaum berichtet. (Wihrend ich dies schreibe, fillt mir
auf, dass meine Auswahl von Beispielen mit »geringer Medienprisenz« von der
Verfiigbarkeit bestimmt wurde. Die Themen, die ich als Beispiele auswihle, wet-
den hiufig erwihnt; genauso wichtige Anliegen, die weniger verfligbar sind, fie-
len mir nicht ein.)

Damals war es uns nicht véllig klar, aber ein wesentlicher Grund fiir den
breiten Anklang, den Heuristiken und kognitive Verzerrungen auflerhalb der
Psychologie finden, war ein zufilliges Merkmal unserer Arbeit: Wir nahmen
fast immer den vollstindigen Wortlaut der Fragen, die wir uns selbst und un-
seren Versuchspersonen stellten, in unsere Artikel auf. Diese Fragen dienten als
Demonstrationen fiir den Leser; sie sollten ihm verdeutlichen, wie er selbst
durch kognitive Verzerrungen zu Fehlurteilen gelangt. Ich hoffe, Sie hatten eine
solche Erfahrung, als Sie die Frage iiber Steve, den Bibliothekar, lasen, die Thnen
helfen sollte, zu erkennen, wie stark Ahnlichkeit (mit Stereotypen) Wahr-
scheinlichkeitsaussagen beeinflusst und wie leicht relevante statistische Tat-
sachen ignoriert werden.

Die Fallbeispiele boten Wissenschaftlern unterschiedlichster Disziplinen —
insbesondere aber Philosophen und Okonomen — eine ungewshnliche Gele-
genheit, mégliche Fehler in ihrem eigenen Denken zu beobachten. Nachdem sie

sich bei ihren eigenen Fehlern ertappt hatten, waren sie eher bereit, die damals

20



EINLEITUNG

vorherrschende dogmatische Annahme, jeder Mensch denke rational und lo-
gisch, infrage zu stellen. Die Wahl der Methode war entscheidend: Wenn wir
nur iiber Ergebnisse konventioneller Experimente berichtet hitten, hitte der
Artikel viel weniger Beachtung gefunden. Auflerdem hitten sich skeptische
Leser von den Ergebnissen distanziert, indem sie Urteilsfehler auf die bekannte
Schludrigkeit von Studenten, die typischen Probanden psychologischer Stu-
dien, zuriickgefiihrt hitten. Selbstverstindlich haben wir Demonstrationsbei-
spiele nicht deshalb Standardexperimenten vorgezogen, weil wir Philosophen
und Okonomen beeinflussen wollten. Wir zogen Demonstrationen vor, weil sie
unterhaltsamer waren, und wir hatten Gliick bei der Wahl unserer Methode
sowie in vielerlei anderer Hinsicht. Ein wiederkehrendes Thema dieses Buches
ist, dass Gliick in jeder Erfolgsgeschichte eine grofle Rolle spielt; wenn die Ge-
schichte einen nur etwas anderen Verlauf genommen hitte, dann wiire statt
einer bemerkenswerten eine mittelmiflige Leistung herausgekommen. Unsere
Geschichte bildete da keine Ausnahme.

Die Reaktion auf unsere Arbeit fiel nicht einhellig positiv aus. Insbesondere
wurde an unserer Fokussierung auf kognitive Verzerrungen kritisiert, dass sie
eine unangemessen negative Sichtweise des menschlichen Denkens nahelege.3
Wie in der Wissenschaft iiblich, haben einige Forscher unsere Ideen weiterent-
wickelt, und andere legten plausible Alternativen vor.* Im Groflen und Ganzen
aber ist die Idee, dass unser Denken anfillig ist fiir systematische Fehler, heute
allgemein anerkannt. Unsere Forschungsarbeiten iiber Urteilsprozesse hatten
einen viel stirkeren Einfluss auf die Sozialwissenschaften, als wir es urspriing-
lich fiir méglich hielten.

Unmittelbar nachdem wir unsere neue Theorie iiber Urteilsprozesse voll-
stindig ausgearbeitet hatten, wandten wir unsere Aufmerksamkeit der Entschei-
dungsfindung unter Ungewissheit zu. Wir wollten eine psychologische Theorie
iiber die Entscheidungsfindung bei einfachen Gliicksspielen erstellen. Zum
Beispiel: Wiirden Sie eine Wette auf einen Miinzwurf eingehen, bei der Sie
130 Dollar gewinnen, wenn die Miinze mit Kopf nach oben liegt, und 100 Dollar
vetlieren, wenn die Zahl zu sehen ist? Diese elementaren Entscheidungen wur-
den schon seit Langem dazu benutzt, allgemeine Fragen der Entscheidungs-
findung zu untersuchen, wie zum Beispiel das relative Gewicht, das Menschen
sicheren Sachverhalten und ungewissen Ergebnissen zumessen. Unsere Methode
inderte sich nicht: Wir verbrachten viele Tage damit, uns Entscheidungspro-
bleme auszudenken und zu untersuchen, ob unsere intuitiven Priferenzen der

Logik der Entscheidung entsprachen. Wie bei Urteilsprozessen beobachteten

21



EINLEITUNG

wir auch in unseren eigenen Entscheidungen systematische Verzerrungen — in-
tuitive Priferenzen, die stindig gegen die Regeln rationaler Entscheidungsfin-
dung verstieflen. Fiinf Jahre nach dem Science-Artikel verdffentlichten wir den
Beitrag »Prospect Theory: An Analysis of Decision Under Risk« (»Neue Erwar-
tungstheorie: Eine Analyse der Entscheidungsfindung unter Unsicherheit«), eine
Theorie der Entscheidungsfindung, die aus einigen Griinden einflussreicher ist
als unsere Arbeit iiber Urteilsprozesse und eine der Grundlagen der Verhaltens-
Skonomik darstellt.

Bis die geografische Trennung unsere weitere Zusammenarbeit vereitelte,
genossen Amos und ich das auflerordentliche Gliick, dass wir unsere intellek-
tuellen Fihigkeiten kombinieren konnten und so zu Leistungen in der Lage
waren, die jeder von uns fiir sich allein nicht hitte erbringen konnen, und dass
wir eine Beziehung hatten, die unsere Arbeit kurzweilig und produktiv machte.
Unsere Zusammenarbeit auf dem Gebiet der Urteils- und Entscheidungs-
theorie war der Grund dafiir, dass mir 2002 der Nobelpreis zuerkannt wurde,
den sich Amos mit mir geteilt hitte, wire er nicht 1996 im Alter von 59 Jahren

gestorben.

Wo wir heute stehen

In diesem Buch will ich nicht die Ergebnisse der frithen Forschungsarbeiten, die
Amos und ich gemeinsam durchfiihrten, darlegen, denn dies haben viele Auto-
ren im Lauf der Jahre bereits mit grofler Sachkunde getan. Mir geht es hier vor
allem darum, auf der Grundlage der neuesten Entwicklungen in der kognitiven
und der Sozialpsychologie einen Uberblick iiber die Funktionsmechanismen
des menschlichen Denkens zu geben. Zu den wichtigsten Entwicklungen ge-
hort, dass wir heute die Stirken und die Schwichen des intuitiven Denkens
verstehen.

Abgesehen von der beiliufigen Feststellung, dass Urteilsheuristiken »recht
niitzlich sind, aber manchmal zu schwerwiegenden, systematischen Fehlern
fithren«, haben Amos und ich uns nicht mit richtigen Intuitionen beschiftigt.
Wir konzentrierten uns auf kognitive Verzerrungen, weil wir sie an sich inter-
essant fanden, aber auch, weil sie Beweise fiir die Urteilsheuristiken lieferten.
Wir fragten uns nicht, ob alle intuitiven Urteile unter Ungewissheit von den von
uns erforschten Heuristiken hervorgebracht werden; mittlerweile wissen wir,

dass dies nicht der Fall ist. Insbesondere die richtigen Intuitionen von Experten
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lassen sich besser mit den Folgen langjihriger Ubung als mit Heuristiken erkli-
ren.® Wir konnen heute ein differenzierteres und ausgewogeneres Bild zeich-
nen, in dem Kompetenzen und Heuristiken alternative Quellen intuitiver Ut-
teile und Entscheidungen sind.

Der Psychologe Gary Klein erzihlt die Geschichte eines Teams von Feuer-
wehrminnern, die in ein Haus eindrangen, in dem die Kiiche in Flammen
stand.” Kaum dass sie mit den Loscharbeiten begonnen hatten, horte sich ihr
Anfiihrer selbst »Raus hier!« schreien, ohne zu wissen, warum. Die Decke
stiirzte ein, just als der letzte Feuerwehrmann den Raum verlassen hatte. Erst im
Anschluss wurde dem Zugfiihrer bewusst, dass das Feuer ungewchnlich leise
und seine Ohren ungewéhnlich heiff gewesen waren. Zusammen 13sten diese
Eindriicke das aus, was er einen »sechsten Sinn fiir Gefahren« nannte. Er hatte
keine Ahnung, was nicht stimmte, aber er wusste, dass etwas nicht stimmte. Es
zeigte sich, dass der Brandherd nicht in der Kiiche gewesen war, sondern im
Kellergeschoss, unterhalb der Stelle, wo die Minner gestanden hatten.

Wi alle haben schon solche Geschichten iiber das sichere Gespiir von Ex-
perten gehort: Der Schachgrofimeister, der an einer Schachpartie unter freiem
Himmel vorbeigeht und, ohne stehen zu bleiben, verkiindet: »Weif} setzt in drei
Ziigen matt.« Oder der Arzt, der nach einem einzigen Blick auf einen Patienten
eine komplexe Diagnose stellt. Die Intuition von Experten kommt uns wie ein
Wunder vor, aber das ist nicht der Fall. Tatsichlich vollbringt jeder von uns viele
Male pro Tag intuitive Meisterleistungen. Die meisten von uns kénnen mit ab-
soluter Sicherheit schon im ersten Wort eines Anrufers seine Wut spiiren, beim
Betreten eines Raumes erkennen, dass sie der Gegenstand der Unterhaltung
sind, und rasch auf subtile Anzeichen dafiir reagieren, dass der Fahrer des
Autos auf der Nebenspur gefihrlich ist. Unsere alltiglichen intuitiven Fihigkei-
ten sind nicht weniger wunderbar als die verbliiffenden Ahnungen eines erfah-
renen Feuerwehrmannes oder Arztes — nur weiter verbreitet.

Die Psychologie richtiger Intuitionen hat nichts Magisches an sich. Die viel-
leicht beste prignante Beschreibung stammt von dem grofien Herbert Simon,
der Schachgrofimeister psychologischen Tests unterzog und feststellte, dass sie
nach vielen Tausend Stunden Ubung die Figuren auf dem Brett anders sehen als
wir.8 Man spiirt deutlich Simons Unverstindnis fiir die Mythologisierung der
Experten-Intuition, wenn er schreibt: »Die Situation liefert einen Hinweisreiz;
dieser Hinweisreiz gibt dem Experten Zugang zu Informationen, die im Ge-
dichtnis gespeichert sind, und diese Informationen geben ihm die Antwort.

Intuition ist nicht mehr und nicht weniger als Wiedererkennen.«®
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Wir sind nicht iiberrascht, wenn ein zweijihriges Kleinkind einen Hund
betrachtet und »Wauwau!« sagt, weil wir an das Wunder gewdhnt sind, dass
Kinder lernen, Gegenstinde wiederzuerkennen und zu benennen. Simon will
darauf hinaus, dass die intuitiven Meisterleistungen von Experten den gleichen
Charakter haben. Zu richtigen Intuitionen kommt es dann, wenn Experten ge-
lernt haben, vertraute Elemente in einer neuen Situation wiederzuerkennen und
in einer Weise zu handeln, die ihr angemessen ist. Gute intuitive Urteile tauchen
mit der gleichen Unmittelbarkeit im Bewusstsein auf wie »Wauwau!«.

Leider entspringen nicht alle Intuitionen von Fachleuten echtem Sachver-
stand. Vor vielen Jahren besuchte ich den Leiter der Vermdgensverwaltung
eines groflen Finanzdienstleisters, der mir sagte, er habe gerade einige zehn Mil-
lionen Dollar in Aktien der Ford Motor Company investiert. Als ich ihn fragte,
wie er zu diesem Entschluss gelangt sei, antwortete er, er sei kiirzlich auf einer
Automesse gewesen und das, was er gesehen habe, habe ihn beeindrucke.
»Mann, die wissen, wie man ein Auto baut!«, war seine Erklirung, Er lief} kei-
nen Zweifel daran, dass er seinem Bauchgefiihl vertraute, und war zufrieden mit
sich und mit seiner Entscheidung, Ich fand es bemerkenswert, dass er anschei-
nend die eine Frage, die ein Okonom als relevant erachten wiirde, nicht in Be-
tracht gezogen hatte: Sind Ford-Aktien gegenwiirtig unterbewertet? Stattdessen
horte er auf seine Intuition; er mochte Autos, er mochte das Unternehmen, und
er mochte die Vorstellung, Ford-Aktien zu besitzen. Nach allem, was wir iiber
die Treffgenauigkeit beim Stock-Picking — der gezielten Suche nach unter-
bewerteten Einzeltiteln — wissen, kann man verniinftigerweise davon ausgehen,
dass er nicht wusste, was er tat.

Die spezifischen Heuristiken, die Amos und ich erforschten, helfen uns
kaum, zu verstehen, was den Manager dazu veranlasste, in Ford-Aktien zu in-
vestieren, aber heute verfiigen wir iiber eine umfassendere Konzeption von Heu-
ristiken, die uns eine gute Erklirung liefert. Ein wichtiger Fortschritt besteht
darin, dass Emotionen heute beim Verstindnis intuitiver Urteile und Entschei-
dungen eine viel grof8ere Rolle spielen als in der Vergangenheit. Die Entschei-
dung des Managers wiirde heute als Beispiel der Affektheuristik beschrieben
werden; dabei handelt es sich um Urteile und Entscheidungen, die unmittelbar
und ohne griindliche Uberlegung von Gefiihlen der Vorliebe und Abneigung
bestimmt werden.1® Wenn die Maschinerie des intuitiven Denkens mit einem
Problem konfrontiert ist — der Auswahl eines Schachzugs oder der Entschei-
dung, in eine bestimmte Aktie zu investieren —, tut sie ihr Bestes. Wenn die

Person iiber sachdienliches Fachwissen verfiigt, erkennt sie die Situation, und die
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intuitive Losung, die ihr einfillt, wird wahrscheinlich richtig sein. Dies ge-
schieht, wenn ein Schachgrofmeister eine komplexe Position betrachtet: Die
wenigen Ziige, die ihm sofort einfallen, sind durchweg starke Ziige. Wenn die
Frage schwierig und eine sachkundige Lésung nicht verfiigbar ist, hat die Intui-
tion trotzdem eine Chance: Dem Betreffenden mag schnell eine Antwort ein-
fallen — aber es ist keine Antwort auf die urspriingliche Frage. Die Frage, vor
der der Manager stand (Soll ich in Ford-Aktien investieren?), war schwierig,
aber die Antwort auf eine leichtere und damit zusammenhingende Frage (Mag
ich Autos von Ford?) fiel ihm spontan ein und bestimmte seine Entscheidung.
Das ist das Wesen intuitiver Heuristiken: Wenn wir mit einer schwierigen
Frage konfrontiert sind, beantworten wir stattdessen oftmals eine leichtere,
ohne dass wir die Ersetzung bemerken.!1

Die spontane Suche nach einer intuitiven Lsung scheitert manchmal — es
fillt einem weder eine Expertenldsung noch eine heuristische Antwort ein. In
solchen Fillen wechseln wir oftmals zu einer langsameren, wohliibetlegten und
anstrengenden Form des Denkens. Dies ist das »langsame Denkenc, das im
Titel erwihnt wird. Schnelles Denken umfasst beide Varianten des intuitiven
Denkens — das sachkundige und das heuristische Denken — sowie die vollkom-
men automatisierten mentalen Wahrnehmungs- und Gedichtnisprozesse, also
jene Operationen, die uns in die Lage versetzen, das Objekt auf unserem
Schreibtisch als Lampe zu erkennen oder den Namen der russischen Haupt-
stadt aus dem Gedichtnis abzurufen.

Zahlreiche Psychologen haben in den letzten 25 Jahren die Unterschiede
zwischen schnellem und langsamem Denken erforscht. Aus Griinden, die ich
im nichsten Kapitel ausfiihrlicher darlege, beschreibe ich mentale Prozesse mit
der Metapher von zwei Agenten, System 1 und System 2 genannt, die jeweils
schnelles und langsames Denken erzeugen. Ich spreche von den Merkmalen
intuitiven und bewussten Denkens, als handele es sich um Merkmale und Dis-
positionen von zwei Figuren in unserem Geist. Die jiingsten Forschungen
deuten darauf hin, dass das intuitive System 1 einflussreicher ist, als dies nach
unserem subjektiven Erleben der Fall zu sein scheint, und es ist der geheime
Urheber vieler Entscheidungen und Urteile, die wir treffen. Den Schwerpunke
dieses Buches bilden die Funktionsmechanismen von System 1 und die wech-

selseitigen Einfliisse zwischen System 1 und System 2.
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Was als Nichstes kommt

Dieses Buch besteht aus fiinf Teilen. Teil I stellt die Grundelemente einer Ur-
teils- und Entscheidungstheorie auf der Basis zweier Systeme vor. Der Unter-
schied zwischen den unwillkiirlichen Operationen von System 1 und den
bewusst gesteuerten Operationen von System 2 wird ausfiithrlich dargelegt, und
es wird gezeigt, wie das assoziative Gedichtnis, der Kern von System 1, fortwih-
rend eine kohirente Interpretation dessen konstruiert, was zu jedem beliebigen
Zeitpunkt in unserer Welt geschieht. Ich versuche, dem Leser eine Vorstellung
von der Komplexitit und Reichhaltigkeit der automatischen und oftmals unbe-
wussten Prozesse zu vermitteln, die dem intuitiven Denken zugrunde liegen,
und darzustellen, wie man die Urteilsheuristiken auf der Grundlage dieser
automatischen Prozesse erkliren kann. Ein Ziel ist es, eine Sprache einzu-
fithren, die es erlaubt, priziser iiber kognitive Prozesse nachzudenken und zu
sprechen.

Teil II stellt den aktuellen Wissensstand bei Urteilsheuristiken dar und
geht einer wichtigen Frage nach: Weshalb ist es fiir uns so schwierig, statistisch
zu denken? Es fillt uns leicht, assoziativ oder metaphorisch zu denken, wir
denken kausal, aber eine statistische Betrachtungsweise erfordert, dass wir an
viele Dinge gleichzeitig denken, worauf System 1 nicht ausgelegt ist.

Die Schwierigkeiten, die uns statistisches Denken bereitet, leiten iiber zu
dem Hauptthema von Teil ITI, der eine ritselhafte Beschrinkung unseres Den-
kens beschreibt: unser iibermifliges Vertrauen in das, was wir zu wissen glau-
ben, und unsere scheinbare Unfihigkeit, das ganze Ausmaf3 unseres Unwissens
und der Unbestimmtheit der Welt zuzugeben. Wir iiberschitzen tendenziell
unser Wissen iiber die Welt, und wir unterschitzen die Rolle, die der Zufall bei
Ereignissen spielt. Uberzogenes Vertrauen in die Vorhersagbarkeit der Welt
wird durch die illusorische Gewissheit retrospektiver Einsichten gestiitzt. Nas-
sim Taleb, der Autor des Buches Der Schwarze Schwan, hat meine Ansichten zu
diesem Thema maf3geblich beeinflusst. Ich hoffe auf Gespriche am Kaffeeauto-
maten, die die Lektionen, die wir aus der Vergangenheit lernen kénnen, auf
intelligente Weise erkunden, wihrend sie der Verlockung riickblickender Ver-
zerrung und der Illusion der Gewissheit widerstehen.

Der Schwerpunkt von Teil IV ist ein Gesprich mit den Wirtschaftswissen-
schaften iiber die Natur der Entscheidungsfindung und die Annahme, dass cko-
nomische Agenten rational handeln. In diesem Abschnitt des Buches stelle ich

eine aktualisierte Version der Schliisselkonzepte der Neuen Erwartungstheorie
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(Prospect Theory) auf der Basis des Zwei-System-Modells vor, jener Entschei-
dungstheorie, die Amos und ich 1979 publizierten. Daran anschliefSende Kapitel
befassen sich mit verschiedenen Weisen, wie menschliche Entscheidungen von
den Regeln der Rationalitit abweichen kénnen. Ich befasse mich mit der be-
dauerlichen Neigung, Probleme isoliert zu behandeln, und mit sogenannten
Framing-Effekten (»Einrahmungseffekten), bei denen Entscheidungen maf3-
geblich von unwesentlichen Merkmalen der Entscheidungsprobleme beeinflusst
werden. Diese Beobachtungen, die sich ohne Weiteres mit den Eigenschaften
von System I erkliren lassen, stellen eine grofle Herausforderung fiir die Ratio-
nalititsannahme dar, wie sie in der herrschenden volkswirtschaftlichen Lehre
vertreten wird.

Teil V beschreibt neueste Forschungen, die eine Unterscheidung zwischen
zwei Formen des Selbst eingefiihrt haben — dem erlebenden Selbst und dem
sich erinnernden Selbst —, die nicht die gleichen Interessen verfolgen. So kéon-
nen wir beispielsweise Menschen zwei schmerzhaften Erfahrungen aussetzen.
Eine dieser Erfahrungen ist deutlich unangenehmer als die andere, weil sie
linger dauert. Aber die automatische Bildung von Erinnerungen — ein Merk-
mal von System 1 — folgt bestimmten Regeln, die wir uns zunutze machen
kénnen, sodass uns die unangenehmere Episode in besserer Erinnerung bleibt.
Wenn Menschen vor der Entscheidung stehen, welche Episode sie wiederholen
sollen, werden sie unwillkiirlich von ihrem erinnernden Selbst geleitet und set-
zen sich (ihr erlebendes Selbst) unnstigen Schmerzen aus. Die Differenzierung
zwischen zwei Formen des Selbst wird auf die Messung des Wohlbefindens
angewandt, wo wir erneut feststellen, dass das, was das erlebende Selbst gliick-
lich macht, nicht das Gleiche ist, was das erinnernde Selbst befriedigt. Die
Frage, wie beide Selbste in einem Kérper Befriedigung finden kénnen, wirft
eine Reihe von Schwierigkeiten auf, sowohl fiir Individuen als auch fiir Gesell-
schaften, die in der Verwirklichung des Gemeinwohls eine politische Zielset-
zung sehen.

In einem abschlieflenden Kapitel betrachten wir, in umgekehrter Reihen-
folge, die Tragweite der drei in diesem Buch vorgenommenen Unterscheidun-
gen: zwischen dem etlebenden und dem erinnernden Selbst, zwischen den
Konzeptionen des Agenten in der klassischen Nationalokonomie und in der
Verhaltensskonomik (die Anleihen bei der Psychologie macht) sowie zwischen
dem unwillkiirlichen System 1 und dem miihevollen System 2. Ich kehre zuriick
zu den Vorteilen eines »aufgeklirten« Biirotratschs und zu der Frage, was Or-

ganisationen tun kénnen, um die Qualitiit von Urteilen und Entscheidungen,
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die Bedienstete in ihrem Auftrag treffen, zu verbessern. Zwei Aufsitze, die ich
zusammen mit Amos geschrieben habe, sind im Anhang abgedrucket. Der
zweite Aufsatz, der 1984 verdffentlicht wurde, resiimiert die Neue Erwartungs-
theorie und unsere Studien iiber Framing-Effekte. Diese Artikel stellen jene
wissenschaftlichen Beitrige dar, auf die das Nobelpreiskomitee Bezug genom-
men hat — und es wird Sie vielleicht iiberraschen, wie einfach sie sind. Thre
Lektiire wird Ihnen eine Vorstellung davon vermitteln, wie viel wir schon seit
langer Zeit wissen, aber auch davon, was wir in den letzten Jahrzehnten dazu-

gelernt haben.



TEIL I
Zwei Systeme







1. Die Figuren der Geschichte

Wenn Sie dieses Bild betrachten, kénnen Sie Ihr Denken im automatischen

Modus beobachten.

Abbildung 1

Thr Erleben beim Betrachten des Gesichts der Frau verkniipft nahtlos das, was
wir normalerweise Sehen und intuitives Denken nennen. So sicher und so
schnell, wie Sie sehen, dass die Frau dunkles Haar hat, erkennen Sie, dass sie
wiitend ist. Auflerdem weist das, was Sie sehen, in die Zukunft. Sie spiiren, dass
diese Frau kurz davor ist, einige sehr unfreundliche Worte zu duflern, vermut-
lich mit lauter, schriller Stimme. Eine Vorahnung dessen, was sie als Nichstes
tun wird, stellt sich automatisch und miihelos in Threm Bewusstsein ein. Sie
hatten nicht die Absicht, ihren Gemiitszustand einzuschitzen oder das, was sie
als Nichstes tun wiirde, zu antizipieren, und Ihre Reaktion auf das Bild fiihlte
sich fiir Sie nicht wie etwas an, das Sie bewusst taten. Es widerfuhr Ihnen ein-

fach. Es war ein Fall von schnellem Denken.
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Betrachten Sie jetzt das folgende Problem:
17 X 24

Ihnen ist sofort klar, dass dies eine Multiplikationsaufgabe ist, und vermutlich
wissen Sie, dass Sie sie mit Bleistift und Papier — wenn nicht sogar ohne — 16sen
kénnen. Sie besitzen auch ein vages intuitives Wissen iiber die Spannweite
moglicher Ergebnisse. Sie erkennen rasch, dass sowohl 12 609 als auch 123 un-
plausibel sind. Doch ohne eine gewisse Zeit auf das Problem zu verwenden,
wiren Sie nicht sicher, dass die Antwort nicht 568 ist. Eine exakte Losung fille
Thnen nicht sofort ein, und Sie haben den Eindruck, dass Sie entscheiden kén-
nen, ob Sie die Berechnung durchfithren wollen oder nicht. Wenn Sie es noch
nicht getan haben, sollten Sie das Multiplikationsproblem jetzt zu losen vet-
suchen und wenigstens einen Teil davon abschliefSen.

Wihrend Sie eine Reihe von Rechenschritten absolvieren, erleben Sie lang-
sames Denken. Als Erstes haben Sie das kognitive Multiplikationsprogramm,
das Sie in der Schule lernten, aus Ihrem Gedichtnis abgerufen — anschlieflend
haben Sie dieses umgesetzt. Die Berechnung ist miithsam. Sie spiiren, wie belas-
tend es ist, viel Stoff im Gedichtnis zu behalten, weil Sie nicht den Uberblick
dariiber vetlieren diirfen, wo Sie gerade waren und wohin Sie wollen, wihrend
Sie das Zwischenergebnis im Geist festhalten. Dieser Prozess ist geistige At-
beit: er erfordert zielgerichtete Anstrengung und Strukturierung, und er ist
daher ein Prototyp langsamen Denkens. Die Berechnung ist nicht nur ein men-
taler Vorgang; auch Thr Kérper ist daran beteiligt. Thre Muskeln spannen sich
an, Thr Blutdruck steigt und Ihr Herzschlag ebenfalls. Jemand, der Thre Augen
genau beobachten wiirde, wihrend Sie mit dem Problem beschiftigt sind,
wiirde sehen, wie sich Ihre Pupillen weiten. Sobald Sie mit der Arbeit fertig
sind — wenn Sie die Antwort gefunden haben (die iibrigens 408 lautet) oder
wenn Sie aufgegeben haben —, schrumpfen Thre Pupillen wieder auf normale

Grofie.

Zwei Systeme
Seit mehreren Jahrzehnten erforschen Psychologen intensiv die beiden Denk-
modi, fiir die das Bild der zornigen Frau einerseits und das Multiplikationspro-

blem andererseits stehen, und sie haben zahlreiche Bezeichnungen dafiir vorge-
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schlagen.! Ich verwende die Termini, die urspriinglich von den Psychologen
Keith Stanovich und Richard West eingefiihrt wurden, und ich werde entspre-

chend zwei kognitive Systeme unterscheiden, System 1 und System 2.

—  System 1 arbeitet automatisch und schnell, weitgehend miihelos und ohne
willentliche Steuerung.

—  System 2 lenkt die Aufmerksamkeit auf die anstrengenden mentalen Akti-
vititen, die auf sie angewiesen sind, darunter auch komplexe Berechnungen.
Die Operationen von System 2 gehen oftmals mit dem subjektiven Etleben

von Handlungsmacht, Entscheidungsfreiheit und Konzentration einher.2

Die Bezeichnungen System 1 und System 2 sind in der Psychologie allgemein
gelidufig, aber ich gehe in diesem Buch, das Sie als ein Psychodrama mit zwei
Figuren lesen kdnnen, weiter als die meisten.

Wenn wir an uns selbst denken, identifizieren wir uns mit System 2, dem
bewussten, logisch denkenden Selbst, das Uberzeugungen hat, Entscheidungen
trifft und sein Denken und Handeln bewusst kontrolliert. Obwohl System 2
von sich selbst glaubt, im Zentrum des Geschehens zu stehen, ist das unwill-
kiirliche System 1 der Held dieses Buches. In System 1 entstehen spontan die
Eindriicke und Gefiihle, die die Hauptquellen der expliziten Uberzeugungen
und bewussten Entscheidungen von System 2 sind. Die automatischen Opera-
tionen von System I erzeugen erstaunlich komplexe Muster von Vorstellungen,
aber nur das langsamere System 2 kann in einer geordneten Folge von Schritten
Gedanken konstruieren. Ich beschreibe auch Umstinde, unter denen System 2
die Kontrolle iibernimmt, indem es die ungeziigelten Impulse und Assoziatio-
nen von System 1 verwirft. Man kann die beiden Systeme mit Akteuren verglei-
chen, die jeweils individuelle Fihigkeiten, Beschrinkungen und Funktionen
aufweisen. In niherungsweiser Reihenfolge der Komplexitit sind hier einige
Beispiele fiir die automatischen Aktivititen aufgelistet, die System 1 zugeschrie-

ben werden:

— Erkennen Sie, dass ein Gegenstand weiter entfernt ist als ein anderer.

—  Wenden Sie sich der Quelle eines plotzlichen Geriuschs zu.

—  Vervollstindigen Sie den Ausdruck »Brot und ...«

— Ziehen Sie ein »angewidertes Gesicht«, wenn man Thnen ein grauenvolles
Bild zeigt.

— Horen Sie die Feindseligkeit aus einer Stimme heraus.
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— Beantworten Sie:2 + 2 =?

— Lesen Sie Worter auf groflen Reklameflichen.

— Fahren Sie mit einem Auto iiber eine leere Strafle.

— Finden Sie einen starken Schachzug (wenn Sie Schachmeister sind).

—  Verstehen Sie einfache Sitze.

— Erkennen Sie, dass eine »sanftmiitige und ordentliche Person mit grofSer

Liebe zum Detail« einem beruflichen Stereotyp entspricht.

All diese mentalen Ereignisse gehdren zur gleichen Kategorie wie die wiitende
Frau — sie geschehen automatisch und weitgehend miihelos. Zu den Funktionen
von System 1 gehdren angeborene Fihigkeiten, die wir mit anderen Tieren ge-
meinsam haben. Wir werden mit der Fihigkeit geboren, unsere Umwelt waht-
zunehmen, Gegenstinde zu erkennen, unsere Aufmerksamkeit zu steuern, Ver-
luste zu vermeiden und uns vor Spinnen zu fiirchten. Andere mentale Aktivititen
werden durch lange Ubung zu schnellen, automatisierten Routinen. System 1 hat
Assoziationen zwischen Vorstellungen gelernt (die Hauptstadt Frankreichs?); es
hat auch Fihigkeiten gelernt, wie etwa das Lesen und Verstehen von Nuancen
sozialer Situationen. Einige Fihigkeiten, wie etwa das Finden starker Schach-
ziige, werden nur von spezialisierten Experten erworben. Andere sind weitver-
breitet. Um die Ahnlichkeit eines Personlichkeitsprofils mit einem beruflichen
Stereotyp zu erkennen, bendtigt man ein umfassendes Wissen um Sprache und
Kultut, das die meisten von uns besitzen. Das Wissen ist im Gedichtnis gespei-
chert und wird ohne Intention und ohne Anstrengung abgerufen.

Etliche der mentalen Aktivititen in der Liste erfolgen vollkommen unwill-
kiirlich. Man kann sich nicht davon abhalten, einfache Sitze in seiner Mutter-
sprache zu verstehen oder sich zu einem unerwarteten lauten Geriusch umzu-
drehen, noch kann man sich daran hindern, zu wissen, dass 2 + 2 = 4 ist, oder
an Paris zu denken, wenn von der Hauptstadt Frankreichs die Rede ist. Andere
Aktivititen, wie das Kauen, sind der willentlichen Kontrolle zugiinglich, werden
fiir gewdhnlich aber von einem Autopiloten gesteuert. Beide Systeme sind an
der Aufmerksamkeitssteuerung beteiligt. Die Hinwendung zu einem lauten
Geriusch ist normalerweise eine unwillkiirliche Operation von System 1, das
sofort die willkiirliche Aufmerksamkeit von System 2 mobilisiert. Vielleicht
kénnen Sie dem Impuls widerstehen, sich der Quelle einer lauten und unver-
schimten Bemerkung bei einer iibervollen Party zuzuwenden, aber selbst wenn
sich Thr Kopf nicht bewegt, ist Ihre Aufmerksamkeit zunichst auf die Quelle
gerichtet, zumindest eine Zeit lang. Allerdings kann die Aufmerksamkeit von
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einem ungewollten Fokus abgezogen werden, hauptsichlich dadurch, dass man
sich gezielt auf etwas anderes konzentriert. Die héchst vielfiltigen Aktivititen
von System 2 haben ein Merkmal gemeinsam: Sie erfordern Aufmerksambkeit,

und sie werden gestdrt, wenn die Aufmerksamkeit abgezogen wird.

Hier sind einige Beispiele:

—  Sich bei einem Wettlauf auf den Startschuss einstellen.

— Die Aufmerksambkeit auf die Clowns in einem Zirkus richten.

—  Sich auf die Stimme einer bestimmten Person in einem iiberfiillten und
sehr lauten Raum konzentrieren.

—  Nach einer Frau mit weiflem Haar Ausschau halten.

—  Das Gedichtnis durchsuchen, um ein ungewohntes Geriusch zu identifi-
zieren.

—  Schneller gehen, als Sie es normalerweise tun.

— Die Angemessenheit Thres Verhaltens in einer sozialen Situation iiber-
wachen.

—  Zihlen, wie oft der Buchstabe a auf einer Textseite vorkommt.

— Jemandem seine Telefonnummer mitteilen.

— In eine schmale Liicke einparken (fiir die meisten Leute, bis auf die Mit-
arbeiter von Kfz-Werkstitten).

—  Zwei Waschmaschinen auf das bessere Preis-Leistungs-Verhiltnis hin ver-
gleichen.

- Eine Steuererklirung anfertigen.

— Die Giiltigkeit einer komplexen logischen Beweisfithrung iiberpriifen.

In all diesen Situationen muss man sich konzentrieren, und die Leistung, die
man erbringt, fillt schlechter aus, wenn man nicht dazu bereit ist oder wenn
die Aufmerksamkeit in unangemessener Weise fokussiert wird. System 2 besitzt
die Fihigkeit, die Funktionsweise von System 1 in gewissem Umfang zu verin-
dern, indem es die normalerweise automatischen Funktionen von Aufmerk-
samkeit und Gedichtnis programmiert. Wenn man zum Beispiel auf einem
belebten Bahnhof auf einen Verwandten wartet, kann man sich willentlich da-
rauf konzentrieren, nach einer weiflhaarigen Frau oder einem birtigen Mann
Ausschau zu halten, und dadurch die Wahrscheinlichkeit erhdhen, dass man
den Verwandten schon von fern bemerkt. Man kann in seinem Gedichtnis ge-
zielt nach Hauptstidten, die mit dem Buchstaben N beginnen, oder nach den

Titeln existenzialistischer franzdsischer Romane suchen. Und wenn man ein

35



TEIL I ZWEI SYSTEME

Auto am Londoner Heathrow Airport mietet, wird einen der Mitarbeiter ver-
mutlich daran erinnern, dass »wir hier links fahren«. In all diesen Fillen wird
man aufgefordert, etwas zu tun, was nicht spontan geschieht, und man stellt
fest, dass die Aufrechterhaltung einer bestimmten Einstellung zumindest ein
gewisses Maf$ an andauernder Anstrengung erfordert. Der im Englischen hiu-
fig verwendete Ausdruck to pay attention (wortlich: » Aufmerksamkeit zahlenc,
also schenken) ist passend: Man verfiigt iiber ein begrenztes Aufmerksamkeits-
budget, das man auf verschiedene Aktivititen verteilen kann; wenn man ver-
sucht, sein Budget zu iiberschreiten, misslingt dies. Es ist das Kennzeichen
anstrengender Aktivititen, dass sie einander iiberlagern, und aus diesem Grund
ist es schwer oder unméglich, mehrere gleichzeitig auszufithren. Wir kénnen
nicht das Produkt von 17 x 24 berechnen, wihrend wir bei dichtem Verkehr
links abbiegen, und man sollte es mit Sicherheit gar nicht erst versuchen. Man
kann mehrere Dinge gleichzeitig tun, aber nur wenn sie einfach und anspruchs-
los sind. Es ist wahrscheinlich ungefihtlich, wenn Sie mit Threm Beifahrer plau-
dern, wihrend Sie auf einer leeren Fernstrafle fahren, und viele Eltern haben
entdeckt — vielleicht mit einem leicht schlechten Gewissen —, dass sie einem
Kind eine Geschichte vorlesen kénnen, wihrend sie an etwas anderes denken.

Jeder Mensch ist sich seiner begrenzten Aufmerksamkeitskapazitit irgend-
wie bewusst, und unser soziales Verhalten beriicksichtigt diese Beschrinkun-
gen. Wenn der Fahrer eines Autos auf einer schmalen Strafle einen Laster iiber-
holt, verstummen die erwachsenen Mitfahrer aus nachvollziehbaren Griinden
jih. Sie wissen, dass es keine gute Idee ist, den Fahrer abzulenken, und sie neh-
men auch an, dass er voriibergehend taub ist und nicht héren wiirde, was sie
sagen.

Die intensive Konzentration auf eine Aufgabe kann Menschen tatsichlich
blind fiir Stimuli machen, die normalerweise ihre Aufmerksamkeit erregen
wiirden. Die spektakulirste Demonstration dafiir lieferten Christopher Chab-
ris und Daniel Simons in ihrem Buch Der unsichtbare Gorilla. Sie produzierten
einen kurzen Film iiber zwei Mannschaften, die sich Basketbille zuspielten,
wobei ein Team weifle Hemden trug und das andere schwarze. Die Betrachter
des Films werden aufgefordert, die Zahl der Ballwechsel der weiflen Mann-
schaft zu zihlen und die schwarzen Spieler zu ignorieren. Das ist eine schwie-
rige Aufgabe, die volle Konzentration verlangt. Ungefihr in der Mitte des Vi-
deos taucht eine Frau auf, die als Gorilla verkleidet ist, iiberquert das Spielfeld
und verschwindet wieder. Der Gorilla ist neun Sekunden lang zu sehen. Tau-

sende von Menschen haben sich das Video angeschaut, und etwa der Hilfte von
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ihnen fillt nichts Ungewdhnliches auf. Ursache dieser Blindheit ist die Zihlauf-
gabe — und insbesondere die Anweisung, eines der Teams zu ignorieren. Nie-
mand, der das Video ohne diese Aufgabe betrachtet, wiirde den Gorilla iibet-
sehen. Sehen und Sich-orientieren sind automatische Funktionen von System
1, aber sie sind darauf angewiesen, dass dem relevanten Stimulus eine gewisse
Aufmerksamkeit zugewendet wird. Die Autoren weisen darauf hin, dass die
bemerkenswerteste Beobachtung ihrer Studie darin besteht, dass Menschen
deren Ergebnisse sehr iiberraschend finden. Tatsichlich sind die Filmbetrach-
tet, die den Gorilla nicht gesehen haben, zunichst fest davon iiberzeugt, dass er
nicht da war — sie kénnen sich nicht vorstellen, dass ihnen ein so auffallendes
Ereignis entgangen ist. Die Gorilla-Studie verdeutlicht zwei wichtigen Tat-
sachen iiber mentale Prozesse: Wir kdnnen gegeniiber dem Offensichtlichen

blind sein, und wir sind dariiber hinaus blind fiir unsere Blindheit.

Der Gang der Handlung — ein kurzer Uberblick

Die Wechselwirkung zwischen den beiden Systemen ist ein stindig wieder-
kehrendes Thema dieses Buches, und es diirfte hilfreich sein, den Handlungs-
verlauf kurz zusammenzufassen. In der Geschichte, die ich erzihlen werde,
sind sowohl System 1 als auch System 2 immer aktiv, wenn wir wach sind.
System 1 liuft automatisch, und System 2 befindet sich normalerweise in
einem angenehmen Modus geringer Anstrengung, in dem nur ein Teil seiner
Kapazitit in Anspruch genommen wird. System 1 generiert fortwihrend Vor-
schlige fiir System 2: Eindriicke, Intuitionen, Absichten und Gefiihle. Wenn
Eindriicke und Intuitionen von System 2 unterstiitzt werden, werden sie zu
Uberzeugungen, und Impulse werden zu willentlich gesteuerten Handlungen.
Wenn alles glattliuft, was meistens der Fall ist, macht sich System 2 die Vor-
schlige von System 1 ohne gréfiere Modifikationen zu eigen. Im Allgemeinen
vertraut man seinen Eindriicken und gibt seinen Wiinschen nach, und das ist
in Ordnung so — fiir gewdhnlich.

Wenn System 1 in Schwierigkeiten gerit, fordert es von System 2 eine de-
tailliertere und spezifischere Verarbeitung an, die das anstehende Problem még-
licherweise 16sen wird. System 2 wird mobilisiert, wenn eine Frage auftaucht,
fiir die System 1 keine Antwort bereitstellt, wie es vermutlich der Fall war, als
Sie mit dem Multiplikationsproblem 17 x 24 konfrontiert waren. Auch wenn

etwas Uberraschendes geschieht, kommt es zu einem jihen Anstieg der bewuss-
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ten Aufmerksamkeit. System 2 wird aktiviert, wenn ein Ereignis registriert
wird, das gegen das Weltmodell von System 1 verstdf3t. In dieser Welt gibt es
keine hiipfenden Lampen, bellenden Katzen und keine Gorillas, die iiber Bas-
ketballfelder laufen. Das Gorilla-Experiment zeigt, dass der unerwartete Reiz
nur dann wahrgenommen wird, wenn eine gewisse Aufmerksambkeit auf ihn
gelenkt wird. Die Oberraschung aktiviert und orientiert dann die Aufmerk-
samkeit: Man heftet den Blick auf den Reiz, und man durchsucht sein Ge-
dichtnis nach einer Geschichte, die dem unerwarteten Ereignis einen Sinn
gibt. System 2 ist auch fiir die fortwihrende Uberwachung des Verhaltens zu-
stindig — die Kontrolle, die gewihrleistet, dass man hoflich bleibt, wenn man
wiitend ist, und dass man hellwach bleibt, wenn man nachts Auto fihrt. Sys-
tem 2 wird hochgefahren, sobald es einen drohenden Fehler bemerkt. Erinnern
Sie sich an eine Gelegenheit, bei der Thnen beinahe eine unverschimte Bemet-
kung iiber die Lippen gekommen wire, und erinnern Sie sich, wie hart Sie
darum ringen mussten, die Kontrolle wiederzuerlangen. Kurz und gut, der
grofSte Teil dessen, was Sie (Thr System 2) denken und tun, geht aus System 1
hervor, aber System 2 iibernimmt, sobald es schwierig wird, und es hat norma-
lerweise das letzte Wort.

Die Arbeitsteilung zwischen System 1 und System 2 ist hdchst effizient: Sie
minimiert den Aufwand und optimiert die Leistung. Diese Regelung funktio-
niert meistens gut, weil System 1 im Allgemeinen hdchst zuverlissig arbeitet:
seine Modelle vertrauter Situationen sind richtig, seine kurzfristigen Vorher-
sagen sind in der Regel ebenfalls zutreffend, und seine anfinglichen Reaktionen
auf Herausforderungen sind prompt und im Allgemeinen angemessen. Die
Leistungsfihigkeit von System 1 wird jedoch durch kognitive Verzerrungen be-
eintrichtigt, systematische Fehler, fiir die es unter spezifischen Umstinden in
hohem Mafe anfillig ist. Wie wir sehen werden, beantwortet es manchmal Fra-
gen, die leichter sind als jene, die ihm gestellt wurden, und es versteht kaum
etwas von Logik und Statistik. Eine weitere Beschrinkung von System 1 besteht
darin, dass es nicht abgeschaltet werden kann. Wenn Sie auf einem Bildschirm
ein Wort in einer Sprache sehen, die Sie kennen, lesen Sie es — es sei denn, Thre
Aufmerksamkeit wird von etwas anderem vollkommen in Beschlag genom-

men.3
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Konflikt

Abbildung 2 zeigt eine Variante eines klassischen Experiments, das einen Kon-
flike zwischen den beiden Systemen erzeugt.* Sie sollten diese Ubung selbst
ausprobieren, bevor Sie weiterlesen.

Als Erstes lesen Sie die beiden Spalten von oben nach unten
durch, wobei Sie laut aussprechen, ob das jeweilige Wort in
Klein- oder GroBBbuchstaben geschrieben ist. Wenn Sie die
erste Aufgabe erledigt haben, gehen Sie die beiden Spalten
abermals durch und erkléren bei jedem Wort, ob es links oder
rechts der Mitte abgedruckt ist, indem sie »links« oder »rechts«

sagen (oder sich selbst zufltstern).

LINKS grof3
links klein
rechts KLEIN
RECHTS grof3
RECHTS GROSS
links klein
LINKS KLEIN
rechts grof3
Abbildung 2

Wabhrscheinlich haben Sie in beiden Aufgaben die richtigen Worter gesagt,
und Sie haben vermutlich bemerke, dass einige Teile jeder Aufgabe viel leichter
als andere waren. Als Sie Grof3- und Kleinschreibung benannten, war die linke
Spalte leicht, wihrend Sie in der rechten Spalte langsamer wurden und viel-
leicht ins Stottern und Stocken kamen. Als Sie die Stellung der Worter an-
geben sollten, war die linke Spalte schwierig und die rechte Spalte war viel
einfacher.

Diese Aufgaben beanspruchen System 2, weil Sie beim Betrachten einer
Spalte von Wértern fiir gewdhnlich nicht »grof3«, »klein« oder »rechts, »links«
sagen. Um sich auf die Aufgabe vorzubereiten, haben Sie unter anderem Ihr
Gedichtnis so programmiert, dass Thnen die relevanten Wérter (»grofi« und

»klein« fiir die erste Aufgabe) »auf der Zunge« lagen. Die Priorisierung der
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gewihlten Worter ist effektiv, und der schwachen Versuchung, andere Worter
zu lesen, konnten Sie recht leicht widerstehen, als Sie die erste Spalte durchgin-
gen. Aber bei der zweiten Spalte war es anders, weil sie Worter enthielt, auf die
Sie eingestellt waren und die Sie nicht ignorieren konnten. Sie konnten gréf3-
tenteils richtig antworten, aber es kostete Sie Miihe, die konkurrierende Ant-
wort zu iiberwinden, und es bremste Sie aus. Sie erlebten einen Konflikt zwi-
schen einer Aufgabe, die Sie erledigen wollten, und einer automatischen
Antwort, die damit interferierte.

Konflikte zwischen einer automatischen Reaktion und dem Willen, die
Kontrolle zu behalten, kommen in unserem Leben hiufig vor. Wir alle haben
schon erlebt, wie wir gegen den Impuls ankimpften, das seltsam angezogene
Pirchen am Nachbartisch in einem Restaurant anzugaffen. Wir wissen auch
alle, wie es ist, wenn man sich dazu zwingen muss, seine Aufmerksamkeit auf
ein langweiliges Buch zu richten, und man immer wieder an die Stelle zuriick-
kehrt, wo man den Faden vetloren hat. In Gegenden mit harten Wintern erin-
nern sich viele Fahrer daran, wie ihr Wagen auf dem Eis ins Rutschen kam, sich
nicht mehr kontrollieren lieff und sie darum rangen, die griindlich einstudierten
Regeln zu befolgen, die das genaue Gegenteil dessen waren, was sie intuitiv tun
wiirden: »In die Richtung lenken, in die der Wagen schleudert, und auf keinen
Fall bremsen!« Und jeder Mensch hat schon erlebt, dass er jemandem nicht
gesagt hat, er solle sich zum Teufel scheren. Eine der Aufgaben von System 2
besteht darin, die Impulse von System 1 zu iiberwinden. Anders gesagt, Sys-
tem 2 ist fiir die Selbstbeherrschung zustindig.

Illusionen

Um die Autonomie von System 1 und den Unterschied zwischen Eindriicken
und Uberzeugungen zu verstehen, sollten Sie sich Abbildung 3 genau ansehen.
Das Bild ist nicht weiter bemerkenswert: zwei horizontale Linien unterschied-
licher Linge, die mit Pfeilspitzen oder »Schwanzflossen« versehen sind, die in
unterschiedliche Richtungen zeigen. Die untere Linie ist scheinbar linger als die
dariiber. Das sehen wir alle, und wir glauben spontan, was wir sehen. Aber
wenn Sie dieses Bild schon einmal gesehen haben, wissen Sie, dass es sich um
die berithmte Miiller-Lyer-Illusion handelt. Wie Sie leicht selbst iiberpriifen
konnen, indem Sie die horizontalen Linien mit einem Lineal nachmessen, sind

beide tatsichlich genau gleich lang.
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