Das Kreuz mit der Entscheidung
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ind Sie entscheidungs-
Sfreudig? Die meisten

Menschen werden diese
Frage nicht ohne Weiteres
mit ja oder nein beantworten.
,2Kommt darauf an*, lautet
eine Standardantwort. Jeder
von uns hat Situationen
durchlebt, bei denen die
Entscheidung fiir oder gegen
einen Sachverhalt schwierig
war. Andere leiden unter Mit-
menschen, die gar nicht oder
nicht schnell genug wichtige
Entscheidungen treffen. Wis-
senschaftliche Forschungen
im Rahmen der Entschei-
dungstheorie sagen aus, dass
wir taglich zwischen 20000
und 100000 Entscheidungen
treffen. Die Streuung resul-
tiert daher, wie unbewusste
und bewusste Entscheidun-
gen gewichtet werden.

Wenn der Wecker klin-
gelt, gleich aufstehen oder
noch funf Minuten liegen
bleiben, Marmelade oder
Waurst zum Frithstiick?

Alles basiert auf individuell
getroffenen Entscheidungen.
Das menschliche Entschei-
dungsverhalten ist tiberaus
kompliziert und voller
Paradoxien. Nur wer diese
Widerspriichlichkeiten kennt,
kann vielleicht sein Entschei-
dungsverhalten zur ,richtigen
Entscheidung” optimieren.
Nachfolgende Paradoxien
beeintrdchtigen unsere
Entscheidungsprozesse.

1 Gefesselte Rationalitit:
o Wer sich entscheiden
muss, trifft eine Wahl und
schlie3t damit gleichzeitig Al-
ternativen aus. Sich fiir etwas
entscheiden, heif’t auch, sich
gegen etwas zu entscheiden!
Sie erleben es tdglich beim

Einkauf. Je grofer die Aus-
wahl ist, umso schwieriger
fallt die Entscheidung. Unser
Gehirn stof3t bei der Verar-
beitung dieser Vielfalt an
seine natiirlichen Grenzen.
45000 Artikel im Supermarkt
rational zu bewerten, ist eine
Uberforderung. Im Ergebnis
reduzieren wir freiwillig die
Auswahlmoglichkeit und grei-
fen wieder auf das Bekannte
zuriick. Oder haben Sie schon
die etwa 35 verschiedenen
Buttersorten durchprobiert?

Aktualitatsfehler:

« Leider gelingt es uns
nicht, alle wichtigen Infor-
mationen fiir eine Entschei-
dung zu verarbeiten. In der
Auswahl und Einbeziehung
entscheidungsrelevanter Fak-
ten konzentrieren wir uns zu
hédufig auf aktuelle, zuletzt im
Gedachtnis gespeicherte In-
formationen - Beeinflussung
durch Werbung, Nachrich-
ten, spektakuldre Ereignisse
etc. Fatal wird es zum Beispiel,
wenn ein Vorgesetzter tiber
Ihre Beférderung zu entschei-
den hat und Ihnen ausgerech-
net in letzter Zeit ein gravie-
render Fehler unterlaufen ist.

Status quo-Effekt:

« Wir Menschen unter-
liegen im Rahmen unserer
Verhaltensokonomie - maxi-
males Ergebnis mit minima-
lem Aufwand - dem Bestre-
ben, moglichst im Ist-Zustand
zu verweilen, die Dinge beim
Alten zu belassen. Wichtige
Entscheidungen werden ver-
zOgert beziehungsweise aufge-
schoben. Beispiele finden sich
in schlechten Partnerschaf-
ten, lustloser Berufstatigkeit
oder in so simplen Dingen
wie dem Griff in den Klei-
derschrank. Verhaltenstko-
nomie bewirkt zwangslaufig
Routine in unseren tédglichen
Verhaltensabldufen. Verstarkt
wird dieser Effekt durch den
Verlustaversionseffekt.

4 Verlustaversionseffekt:
«Jede Entscheidung kann
sich im Nachhinein als richtig
oder falsch herausstellen. Im
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Zusammenhang mit Geld
kann ein Gewinn oder Verlust
entstehen. Die Angst vor Ver-
lusten tiberlagert manchmal
unseren Verstand. Risiken, die
nur mit geringer Wahrschein-
lichkeit auftreten konnen,
werden gefdhrlicher einge-
schitzt als sie statistisch sind.
Andererseits strengen wir

uns fiir die Aussicht kleiner

Gewinne 6konomisch nicht
mehr rational an. Wegen
zwei Cent Ersparnis pro Liter
Kraftstoff fahren manche
Autofahrer kilometerwei-

te Umwege. Die Angst vor
Verlust, verstarkt durch die
Sehnsucht nach Sicherheit,
fiihrt bei zahlreichen Zeitge-
nossen zu einer regelrechten
Entscheidungslahmung.

Die Forschungen zur
Entscheidungstheorie kennen
noch einige andere Anoma-
lien in unserem taglichen
Entscheidungsverhalten.
Ubrigens, wenn Sie Thre Ent-
scheidung nicht innerhalb
von 72 Stunden treffen, dann
wird es mit hoher Wahr-
scheinlichkeit auch nicht
mehr dazu kommen. Mit der
Zeit verstdrken sich ndmlich
die ,dangstlichen Argumen-
te“ gegen den urspringli-
chen Entscheidungsgrund
(Isolationseffekt). Spontan-
kdufe machen gliicklich, aber
nur wenn sie hinterher nicht
mehr andere Produkte und
Preise vergleichen.

Ungefdhr 60 Prozent
unseres Arbeitstages verlau-
fen unter relativ starkem
Zeitdruck. Wir stecken im
Entscheidungsdilemma.
Einerseits zeigen psycholo-
gische Forschungen, dass
unter Zeitdruck griindliches
Nachdenken und das Abwé-
gen verschiedener Argumente
nicht ausreichend funktio-
nieren. Andererseits erfordert
die Lebensgeschwindigkeit
mehrfach von uns, schnell
Entscheidungen zu treffen
und zu handeln. Vom Kopf
verlagert sich die Entschei-
dungskompetenz in den
Bauch. Blitzentscheidun-
gen erfolgen ausschliefdlich
intuitiv. So verrichten wir
alles, was sich wiederholend
und auf angelernte, trainierte
Handlungen bezieht. Hier
schlief3t sich der Kreis zum
Status quo-Effekt. Routinierte
Abléufe sind weniger fehler-
anfallig.

Fir Unternehmen wird
Entscheidungsfreude zu einer
wesentlichen Kompetenz fiir
Fach- und Fihrungskrifte.
Wer tédglich gefordert ist,
operativ schnell zu entschei-
den, braucht vor allen Dingen
eines - Erfahrung! Ich habe
in der Vergangenheit einige
Unternehmen kennengelernt,
die im Wahn der Verjiingung
ihres Personals damit vor al-
lem Erfahrung abgebaut und
verloren haben. Inzwischen
hat ein Umdenken eingesetzt.



