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TITELTHEMA 1 ENTSCHEIDEN

KOPF oder BAUCH?

Ob Partnerwahl, Hauskauf oder Shopping: Sollen wir im Zweifel eher unserer Intuition
folgen oder doch lieber mit dem Verstand entscheiden? Paradoxerweise greift ausgerechnet
das bewusste Nachdenken bei komplexen Problemen oft zu kurz.

VON S. ALEXANDER HASLAM

MEHR ZUM TITELTHEMA

Ratio in Malen Hirnforscher Gerhard Roth

© im Gesprich iiber Entscheidungsstrategien im

© Alltag (S.31)

Gegen jede Logik Wie Vorwissen und irrige :
Annahmen rationales Urteilen behindern (S. 34)
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MANNLICHE RATIO VERSUS WEIBLICHE INTUITION?
Ob wir einen kiihlen Kopf bewahren oder spontan

fur eine Alternative entflammen, ist keine
Frage des Geschlechts — wohl aber des Trainings.

m 4.Jahrhundert v. Chr. stand in Gordion, der

Hauptstadt des Phrygerreichs, ein Ochsen-
karren. Der Legende nach hatten ihn die Gotter
des Olymps selbst an einen Pfahl gebunden.
Wer den Knoten 18ste, so prophezeite ein Ora-
kel, wiirde Herrscher tiber ganz Asien. Zahllose
Mainner versuchten ihr Gliick —und scheiterten,
denn die Stricke erwiesen sich als unldsbar. Bis
im Fruhjahr 333 v. Chr. ein junger Feldherr na-
mens Alexander kam und den berithmten Kno-
ten ohne Zégern mit seinem Schwert zerschlug.
Nach dem spontanen Hieb trat er tatsdchlich ei-
nen Siegeszug durch Asien an, der ihn als Ale-
xander der Grof3e in die Geschichte eingehen
lie3. Das »Durchschlagen des Gordischen Kno-
tens« wurde zum Sinnbild dafiir, dass die Lo-
sung flr ein schier uniiberwindbares Problem
ganz einfach sein kann.

www.gehirn-und-geist.de

Entscheidungsforscher konnten solch simp-
len Losungsstrategien bisher nicht viel abge-
winnen. So besagt auch das 1977 von den Psy-
chologen Irving Janis und Leon Mann in ihrem
Buch »Decision Making« vorgestellte Modell,
dass ein aufwindiger Prozess der Urteilsfin-
dung notwendig ist, um Menschen vor den
Gefahren des so genannten »Gruppendenkens«
(englisch: groupthink) zu bewahren.

Der Begriff steht fiir ein altbekanntes Pha-
nomen: Mitunter treffen Organisationen, Aus-
schiisse oder Komitees besonders fragwiirdige
Entscheidungen. Schuld daran ist eine Form
von Gruppendynamik, die jeden dazu veran-
lasst, seine personliche Uberzeugung an die
mutmafiliche Mehrheitsmeinung anzupassen.
So kommt es zu faulen Kompromissen — und
manchmal eben auch zu glatten Fehlentschei-

WAS DER BAUER

NICHT KENNT...

Gerd Gigerenzer, Direktor
am Max-Planck-Institut fir
Bildungsforschung in Berlin,
fragte Passanten in Miin-
chen und New York, welche
Borsenunternehmen sie
kennen. Dann investierte er
(fiktiv) 5o 000 Euro in die
meistgenannten Aktienge-
sellschaf-ten. Nach einem
halben Jahr war klar: Das so
entstandene Portfolio hatte
die meisten professionellen
Fonds geschlagen. Bei
komplexen Entscheidungen
bewahrt sich eben oft das
Altbekannte.
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AUF EINEN BLICK

Richtig entscheiden

Experimente belegen
1einen paradoxen Effekt: Je
komplizierter eine Entschei-
dung, desto weniger nutzt
langes Nachdenken. Unbe-
wusst verarbeiten wir namlich
viel mehr Informationen, als
wenn wir unsere grauen
Zellen aktiv einsetzen.

Der Hirnforscher Gerhard

Roth pladiert daher fiir ei-
nen Dreischritt: zunachst die
Sachlage rational tiberdenken,
den Entschluss dann aber auf-
schieben und am Ende dem
Gefiihl folgen.

Da auch unsere Alltags-

logik fehleranfallig ist,
sollten wir Vorwissen sowie
vermeintlich sichere Urteile
kritisch priifen. Sonst laufen
wir Gefahr, auf Grundlage von
unbewussten Denkfehlern zu
entscheiden.

MBFOTOS /. FOTQLIA

ERFAHRUNG SCHUTZT
VOR TORHEIT

Sian Leah Beilock von der
University of Chicago fand
heraus: Golfprofis treffen
den Ball am besten, wenn
sie keine Zeit haben, Uiber
den Schlag nachzudenken.
Bei Anfangern verhalt es
sich jedoch umgekehrt.
Wer auf einem Gebiet er-
fahren und gut trainiert ist,
kann sich also eher auf sein
Bauchgefiihl verlassen.
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dungen, die jedes Gruppenmitglied fiir sich ge-
nommen hie getroffen hitte.

So etwa 1961 der folgenschwere Entschluss
zur Invasion der Schweinebucht durch die Ken-
nedy-Regierung: eine politische Katastrophe —
und ein Beleg fiir die Theorie des Gruppenden-
kens. Dass dieselben Verantwortlichen die da-
durch ausgeloste Kubakrise ein Jahr spéter
erfolgreich meisterten, zeigt nach Janis und
Mann dagegen die Vorteile wohliiberlegten
Handelns. Das Fazit der Forscher: Entschei-
dungen, die nicht auf sorgfaltiger Sammlung,
Analyse und Abwdgung der relevanten Daten
und Optionen beruhen, seien verbesserungsbe-
durftig, haufig sogar verheerend.

Die Psychologen Peter Suedfeld von der Uni-
versity of Columbia (US-Bundesstaat South Ca-
rolina) und Roderick Kramer von der Stanford
Graduate School of Business untersuchten jene
historischen Beschliisse der Kennedy-Regie-
rung im Hinblick auf die zu Grunde liegenden
Entscheidungsfindungsprozesse. Sie konnten
allerdings keinen Unterschied feststellen: Bei-
de Befehle — der zur Invasion der Schweine-
bucht am 17. April 1961 wie auch der gegen eine
Invasion Kubas zu Gunsten der Seeblockade am
20. Oktober 1962 — waren das Resultat sorgfal-
tiger Uberlegungen. Nur, im zweiten Fall hatten
Kennedy und seine Berater ganz einfach richtig
gelegen mit ihrer Einschdtzung — was sich frei-
lich erst im Nachhinein erwies.

Im Allgemeinen liefern Studien von Organi-
sations- und Politikwissenschaftlern wenig An-
haltspunkte dafiir, dass komplexe Entschei-
dungen leichter zu treffen wéren als einfache.
Diese Ansicht widerspricht ja auch dem gesun-
den Menschenverstand. Dennoch legt eine
wachsende Zahl psychologischer Untersuchun-
gen genau diesen Schluss nahe. In vielen Situa-
tionen sind spontan getroffene Bauchentschei-
dungen unserer Ratio tiberlegen!

Diese neue Weisheit fand bereits breiten An-
klang in der Offentlichkeit, nicht zuletzt durch
Malcolm Gladwells Bestseller »Blink«, in dem
der amerikanische Wissenschaftsjournalist das
Phdnomen des »Denkens ohne zu denken« be-
schrieb: Oftmals gelangen wir gar nicht durch
bewusste Anstrengung unserer grauen Zellen
zum richtigen Schluss; in vielen Fallen sind un-
bewusste Verarbeitungsprozesse deutlich ef-
fektiver. Statt zu griibeln, bis der Kopf raucht,
liegt die Losung héaufig ganz nah — manchmal
nur jene sprichwortliche Nacht entfernt, die
man Uber eine schwierige Entscheidung schla-
fen sollte.

Im Februar 2006 veréffentlichten Ap Dijks-
terhuis und seine Kollegen von der Universitét
Amsterdam eine Studie mit demselben Tenor:
»On Making the Right Choice: The Deliberati-
on-without-Attention Effect« (Die richtige Ent-
scheidung treffen: Der Effekt des unbewussten
Abwigens) lautete der Titel. Das zentrale Argu-
ment: Eine bewusste, rationale Urteilsfindung
beansprucht kognitive Ressourcen. Je viel-
schichtiger ein Problem ist, desto hadrter muss
unser Gehirn schuften, weshalb sich die Quali-
tdt eines Entschlusses mit zunehmender Kom-
plexitét verringert. Schwierige Entscheidungen
uberfordern ganz einfach unser bewusstes
Denkvermogen.

Die Kunst des

unbewussten Abwagens

Dijksterhuis und sein Team stiitzen dieses Argu-
ment mit verschiedenen Studien. In einem Ex-
periment sollten die Teilnehmer das beste von
vier verschiedenen Autos aussuchen, von denen
eines zu 75 Prozent durch positive Merkmale be-
schrieben wurde, zwei zu je 50 Prozent, wahrend
das vierte lediglich zu 25 Prozent gute Eigen-
schaften aufwies. Die Probanden kannten ent-
weder vier oder zwolf einschldgige Variablen wie
etwa Verbrauch, Leistung und Stauraum. Alle
Probanden hatten vier Minuten Zeit, um ihre
Wahl zu treffen. Allerdings sollte je eine Halfte
die Merkmale bewusst abwédgen, die andere wur-
de gezielt mit Denksportaufgaben abgelenkt.

Unter den Teilnehmern, denen nur vier ver-
schiedene Kriterien zur Verfiigung standen,
konnten diejenigen, die ohne Ablenkung sorg-
faltig Uberlegen durften, viel leichter das beste
Auto identifizieren als jene, die abgelenkt wor-
den waren. Bei der Berticksichtigung von zwolf
Kriterien zeigte sich ein gegenteiliges Muster:
In diesem Fall wirkte sich bewusstes Nachden-
ken negativ auf das Urteilsvermogen aus und
fihrte zu schlechteren Entscheidungen als das
unbewusste Abwégen.

Daraus ergibt sich die scheinbar paradoxe
Schlussfolgerung, dass sich bewusstes Nach-
denken zwar positiv auf einfache Entschei-
dungen auswirkt, auf komplexe Urteilsprozesse
jedoch nicht. Im Gegenteil: Es zahlt sich also
aus — ganz im Sinn Alexanders des Grofien —,
nicht allzu sehr iber ein schwieriges Problem
nachzudenken.

Nun gehort zu einer guten Entscheidung
aber nicht nur die objektive Qualitét des Resul-
tats, sondern auch die individuelle Zufrieden-
heit. Also befragten Dijksterhuis und seine Kol-
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Eine Frage der Verpackung - Sprachfallen beim Entscheiden

Stellen Sie sich vor: Sie wollen heute Abend fiir lhre Freunde Chili
con Carne kochen. Im Supermarkt kdnnen Sie zwischen zwei abge-
packten 5o0o-Gramm-Portionen Hackfleisch wahlen. Sie kosten
dasselbe. Auf dem einen Produkt steht »80 Prozent Fettanteil«, auf
dem anderen »20 Prozent fettfrei«. Fiir welches Hackfleisch ent-
scheiden Sie sich?

Vermutlich fiir Letzteres. So reagieren fast alle Menschen, ob-
wohl die Information inhaltlich genau dasselbe aussagt — nur die
Formulierung ist anders. Und genau darauf kommt es an. Ob et-
was positiv oder negativ ausgedriickt wird, wirkt sich auf die Ent-
scheidung aus. Psychologen sprechen hier vom Framing-Effekt.

Warum das so ist, haben Forscher vom University College in Lon-
don 2006 untersucht: Zwanzig Versuchspersonen sollten im Mag-
netresonanztomografen (fMRT) finanzielle Entscheidungen treffen.
Sie sahen zundchst einen Startbetrag — 50 Pfund —, danach wurde
ihnen einer von zwei Versuchsplanen (A oder B) gezeigt: Bei A konn-
ten sie entweder direkt 20 Pfund einstreichen oder ein Gliicksspiel
um alles oder nichts riskieren. Bei Variante B hatte sie die Wahl zwi-
schen 30 Pfund Verlust und dem Gliicksspiel (siehe Grafik unten).

Der liber mehrere Durchgange insgesamt zu erwartende Ge-
winn war bei beiden Optionen also gleich. Das hatten die Proban-
den auch schnell bemerkt — wie sie nach dem Experiment anga-
ben. Deshalb hatten sie ihrer Meinung nach auch in etwa gleich
haufig den sicheren Verlust beziehungsweise Gewinn oder das

A
Sie Gliicksspiel
erhalten
50 £
Sie
behalten
20£
Wabhrscheinlichkeit
Startguthaben Sie behalten
alles
| gife\s/erlleren

Wahlen Sie!
T

VOLLES RISIKO ODER AUF NUMMER SICHER?

Gliicksspiel gewahlt. Doch das stimmte gar nicht! War die sichere
Variante als Gewinn von 20 Pfund bezeichnet worden, entschieden
sich nur 43 Prozent der Teilnehmer fiir das Spiel. Hatte es dagegen
»Sie verlieren 30 Pfund« geheil3en, riskierten 62 Prozent ihr Gliick.

Die Analyse der fMRT-Daten ergab: Der Mandelkern (Amygda-
la) war aktiviert (siehe Hirngrafik S. 33), wenn die Probanden ent-
weder den garantierten Gewinn oder — bei drohendem Verlust
von 30 Pfund - das Gliicksspiel wahlten. Entschieden sich die Ver-
suchspersonen fiir einen sicheren Verlust oder die Wette ange-
sichts der Formulierung »Sie gewinnen 20 Pfund, lieB sich keine
Reaktion des »Angstzentrums« im Gehirn nachweisen. Die Amyg-
dala-Aktivitat signalisiert also eine emotionale Reaktion, die die
Pobanden veranlasste, einen sicheren Gewinn einzustreichen
oder aber bei garantiertem Verlust zu wetten. Sie reagierten so,
wie es der Framing-Effekt vermuten lieR.

Die Forscher beobachteten noch weitere Hirnaktivitat: Der or-
bito-mediale prafrontale Cortex (OMPFC) war umso aktiver, je we-
niger ein Proband einer positiven Formulierung auf den Leim ging.
Obwohl die Mandelkernaktivitat bei allen relativ gleich war, konn-
ten Menschen mit ausgepragtem OMPFC-Muster ihre Emotionen
besser beherrschen.

Fazit der Forscher: Wer rational entscheiden kann, empfindet
nicht weniger als mutmaRliche »Bauchmenschen«, er kann emo-
tionale Impulse allerdings besser kontrollieren.

B
Sie Gliicksspiel
erhalten
50 £
Sie
verlieren
30f
Wabhrscheinlichkeit
Startguthaben Sie behalten
alles
| gluee\slerlleren

Wahlen Sie!

T

Ob Probanden in einem Versuch zu finanziellen Entscheidungen eher ein Gliicksspiel riskierten, hing von der Formulierung ab: Da wir

Verluste besonders scheuen, war die Risikowahl in Variante B haufiger zu verzeichnen!

(De Martino, B. et al.: Frames, Biases, and Rational Decision-Making in the Human Brain. In: Science 313(5787), 2006, S. 684—687)

www.gehirn-und-geist.de

29



<
8
°
z
z
g
2
o
8
z
4
B

EINFACH DRUBER
SCHLAFEN!

Schlaf ist wichtig fiir die
Denk- und Merkfahigkeit des
Gehirns —diese Erkenntnis ist
fast schon ein alter Hut. Der
stfRe Schlummer fordert da-
riber hinaus aber auch unse-
re Einsicht. Neue Informatio-
nen werden zunachst im
Hippocampus (siehe Grafik S.
33) gespeichert und dann
wahrend des Tiefschlafs von
der GroBhirnrinde teilweise
neu arrangiert. »Das ermog-
licht dem Menschen, Pro-
bleme im Schlaf zu l6sen«,
erklart Neurowissenschaftler
Jan Born von der Universitat
Lubeck.
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legen Kaufer, die gerade einen Einkaufsbummel
hinter sich hatten. Sie kamen entweder aus dem
niederldndischen Kaufhaus Bijenkorf, das »ein-
fache« Produkte wie Kleidung oder Alltags-
gegenstande im Sortiment hat, oder aus dem
Mobelhaus Ikea, das vor allem fir »komplexe«
Waren wie Schlafzimmereinrichtungen oder
Kiichen bekannt ist.

Verglichen mit denjenigen, die lange und in-
tensiv Uiberlegt hatten, fiihlten sich Spontan-
kdufer mit einfachen Einkdufen von Bijenkorf
weniger wohl. Mit ihren komplexen Anschaf-
fungen bei lkea zeigten sich Bauchentschei-
der dagegen eher zufrieden. Unbewusstes Ab-
wagen erzeugte also auch bessere Ergebnisse,
wenn es um vielschichtigere Entscheidungen
ging. Wie lange das Glick anhielt, wurde einige
Wochen spater per Telefonanruf Uberprift.
Und siehe da: Kaum einer hatte seine Meinung
gedndert.

Sorgfaltige Sockenanalyse

Aus ihren Beobachtungen ziehen die nieder-
landischen Forscher gewagte Schliisse: »Es gibt
keinen Grund anzunehmen, dass der Effekt des
unbewussten Abwéagens sich nicht auch fiir an-
dere Arten von Entscheidungen verallgemei-
nern lésst, sei es in Politik, Management oder
sonstigen Bereichen. Auch hier sollte es dem
Einzelnen nutzen, einfache Angelegenheiten
rational anzugehen, wohingegen man das
Nachdenken tiber komplexere Zusammenhén-
ge besser dem Unbewussten uberldsst.« Oder
anders formuliert: Wahlen Sie Ihre Socken mit
Bedacht, aber machen Sie sich nicht allzu viele
Gedanken beim Hauskauf!

Diese radikale Hypothese ist ein Schlag ins
Gesicht landlaufiger Zweckrationalitdt. Sie er-
teilt quasi all jenen einen Freibrief, die holter-
diepolter zur Tat schreiten wollen. Es scheint,
als hatten sich viele Politiker diese Weisheit be-
reits zu eigen gemacht. Wer braucht schon die
Vereinten Nationen? Was niitzen langwierige
parlamentarische Abldufe? Wozu umstédndlich
abwidgende Demokratie? Oder um es mit US-
Prasident George W. Bush zu sagen: »Ich bin
kein sehr analytischer Mensch. Ich denke nicht
sehr viel iiber mich nach oder dariiber, warum
ich etwas tue.« So seine Selbsteinschitzung am
4.Juni 2003 nach der Irak-Invasion.

Doch genau hier, in Politik und Gesellschaft,
zeigen sich die Probleme des unreflektierten
Abwigens. Variablen, die sich fiir Kaufentschei-
dungen fein sduberlich abgrenzen lassen, ver-
lieren in einer von Gruppendynamik, sozialer

Interaktion, geschichtlicher Verantwortung
und Machtanspriichen geprigten Welt ihre
Klarheit. Es stellen sich zwei Fragen: Erstens,
unter welchen Bedingungen gilt eine Entschei-
dung als komplex? Zweitens, was zahlt als gutes
Ergebnis?

Wenn es um das passende Krawattenmuster
oder ein neues Auto geht, lassen sich diese Fra-
gen meist recht eindeutig beantworten. Betrifft
eine Entscheidung aber mehrere Interessen-
gruppen, dann gibt es keine so klaren und ein-
fachen Kriterien mehr dafiir, was eine kom-
plexe Entscheidung oder ein gutes Ergebnis
ausmacht. Vielmehr muss dies immer wieder
neu uberdacht und definiert werden.

Gerade bei Gruppenentscheidungen wirkt
sich ein langerer Abwagungszeitraum sehr po-
sitiv auf das Ergebnis aus. So kommt es laut ver-
schiedenen Studien des Psychologen Tom Tyler
von der University of New York in der Strafjus-
tiz nicht so sehr auf die konkreten Ergebnisse
der Rechtssprechung an — schon die Auseinan-
dersetzung mit Schuld und Stihne stillt unser
Bediirfnis nach Gerechtigkeit. Dazu genugt,
dass tiberhaupt Recht gesprochen wird.

Dijksterhuis und seine Kollegen zeigen die
Grenzen einer althergebrachten Weisheit auf:
Die Qualitdt einer Entscheidung steigt eben
nicht grundsatzlich mit dem Aufwand der Ent-
scheidungsfindung. Leider scheinen uns die
Amsterdamer Forscher aber eine andere, eben-
so einseitige Weisheit verkaufen zu wollen -
ndmlich, dass dies eine rein innerpsychische
Angelegenheit sei. Fakt ist aber: Die Giite einer
Entscheidung hdngt nicht allein vom subjek-
tiven Empfinden ab, sondern auch von exter-
nen Mafistdben. Ein Staatschef, der guten Ge-
wissens auf einen Krieg zusteuert, hat deshalb
noch lange nicht »richtig« gehandelt.

Ein Patentrezept fiir das Fallen von bestmog-
lichen Entscheidungen gibt es leider nicht -
egal ob in Sachen Hauskauf, Partnerwahl oder
hohe Politik. Dennoch legen die aktuellen For-
schungsergebnisse eins nahe: Wir sollten beim
Sammeln und Abwigen entscheidungsrele-
vanter Informationen einen kithlen Kopf be-
wahren, aber dann auch den Bauch ein Wort-
chen mitreden lassen — und das geht am besten
im Schlafl Wenn wir schlafen, kann das Gehirn
alle wichtigen Aspekte verarbeiten. Am effek-
tivsten entscheiden wir namlich, wenn Ratio
und Intuition Hand in Hand gehen. ~~

S. Alexander Haslam ist Professor flir Sozialpsycholo-
gie an der University of Exeter in Grofbritannien.
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