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Schwierige Entscheide

Kraft der Intuition

Wer vor einer schwierigen Entscheidung steht, salitht allzu viel nachdenken. Neue
Untersuchungen des Max-Planck-Bildungsforschersl Gégerenzer belegen: Intuitive
Schlisse sind oft 6konomischer, schneller und lbesse

Von Mathias Pliss
Anzeige

Was soll einer tun, der sich nicht entscheiden Rdder amerikanische Staatsmann Benjamin
Franklin (1706—1790) gab seinem Neffen in einezw&kten Situation den folgenden Rat:

«Wenn du zweifelst, notiere alle Griinde, pro unetiEg in zwei nebeneinanderliegenden
Spalten auf einem Blatt Papier, und [...] prufelolwe Griinde oder Motive in der einen Spalte
denen in der anderen an Wichtigkeit entsprechgnuynd wenn du alle Gleichwertigkeiten
auf beiden Seiten gestrichen hast, kannst du s&leenpch ein Rest bleibt. [...] Dieser Art
moralischer Algebra habe ich mich haufig in wicktigund zweifelhaften Angelegenheiten
bedient, und obwohl sie nicht mathematisch exaktls@nn, hat sie sich fur mich haufig als
ausserordentlich nutzlich erwiesen.»

Es ist nicht bekannt, ob der Neffe die «moralis8lgebra» seines Onkels tatsachlich erlernt
hat. Gelehrige Schuler hatte Franklin auf jedemt Edternehmensberater und Ratgeber-
Autoren propagieren unentwegt, wir missten beidbhaisilungsfindungen moglichst
analytisch vorgehen, Vor- und Nachteile auflisted genau gegeneinander abwéagen.
«Maximierung des erwarteten Nutzens» nennen dies@tiaftswissenschaftler Franklins
«moralische Algebra» heute.

Doch ist dies wirklich die beste Entscheidungsstg@? In vielen Fallen nicht, meint Gerd
Gigerenzer, Psychologieprofessor und Direktor am-Manck-Institut fur
Bildungsforschung in Berlin. Gigerenzer — 59-jahngarkanter Schnauz, Typus englischer
Lord — untersucht Entscheidungs- und Verhaltensgfien seit mehr als zehn Jahren. Die
ketzerischen Ergebnisse hat er in seinem neuen &atchentscheidungen»
zusammengefasst, das gleich in sechs Sprachens@etnglisch, Spanisch, Hollandisch,
Koreanisch und Italienisch) erscheint.

«Franklins Ansatz ist logisch», sagt Gigerenzetbewfer setzt voraus, dass die menschliche
Intelligenz wie eine Rechenmaschine funktionient] das tut sie nicht.» Fur ihn, sagt
Gigerenzer, sei die Logik nur eines von vielen Wertgen der Intelligenz. In sehr viel mehr
Fallen stutzten wir uns auf Bauchgefuhle — wir eiésden intuitiv. «Bauchgefuihle sind das
Produkt von einfachen Faustregeln. Diese Faustregetl uns meist gar nicht bewusst, und
oft stiitzen sie sich auf einen einzigen Grund.>»eAls ziemlich das Gegenteil von Franklins
Rechnerei. «Trotzdem sind intuitive Entscheide inmhr 6konomischer und schneller,
sondern oftmals auch einfach besser.»

Es gibt mindestens drei Griinde, die gegen dasipranzer bewussten Nutzenoptimierung



sprechen. Erstens ist oft gar nicht klar, was d&gantlich der Nutzen ist, der optimiert
werden soll. Wer kénnte schon, etwa bei der Pastaigl; ernsthaft beurteilen, ob der
«bessere Sex» auf der Plus-Seite gleich zu gewiasitevie «weniger gemeinsame
Interessen» im Minus-Bereich? Gerade die schweemidsten Entscheidungen sind oft am
schwierigsten in Zahlen zu fassen. Gigerenzer drd@#&Anekdote von einem Professor, der
sich nicht entscheiden konnte, ob er das Angelnetr @inderen Universitat annehmen sollte.
Schliesslich riet ihm ein Kollege: «Maximiere dagihfach deinen erwarteten Nutzen — du
schreibst doch immer dartber.» Darauf der Profemsimrervt: «<HOr auf damit — das ist jetzt
ernst!»

Zweitens macht sich buchstéblich das Leben schmearKosten und Nutzen stets genau
berechnen will. Man unterscheidet in der Psych@agiei Menschentypen: Die Maximierer,
die etwa bei einem Kaufentscheid moglichst vielgéote prifen, und die Genligsamen, die
sich mit dem ersten Produkt zufriedengeben, damiAnsprichen gentigt.

Berechnung ist schlecht

Der amerikanische Psychologieprofessor Barry Sdaweat herausgefunden, dass
Genugsame im Allgemeinen optimistischer und zuémed mit inrem Leben sind, wéhrend
extreme Maximierer zu Depressionen neigen. «Disdir@idungen werden fiir die
Maximierer mit wachsendem Angebot immer muhsansatyieb Schwartz im Scientific
American, «und nach getroffener Wahl gehen ihnemdtiernativen nicht aus dem Kopf, die
sie aus Zeitmangel nicht erforschen konnten. Lietetreffen sie zwar objektiv bessere
Entscheidungen als die Genlgsamen, sind aber weniffeeden damit.»

Drittens sind berechnete Entscheidungen haufigdthdchlechter als intuitive.

Alles begann mit einem Experiment, das Gigerengerschungsgruppe vor knapp zehn
Jahren mit Studenten der New York University duitinfe. Die Studenten mussten fir eine
zufallige Auswahl von Spielen der Saison 1996/97Nfgional Basketball Association

(NBA) den Sieger erraten. Die Saison war zu dieZeitpunkt bereits vorbei, aber

Gigerenzer anonymisierte die Mannschaften und gabSiudenten zu jeder Partie nur zwei
Hinweise: die Anzahl der Spiele, die die beiden Nanaften jeweils in der Saison insgesamt
gewonnen hatten, und den Halbzeitstand.

Wie eine nachtragliche Analyse ergab, gingen distere Studenten intuitiv nach einer
Faustregel vor: Wenn eine Mannschatft Uber die g&azson deutlich besser war als die
andere, nahmen sie an, diese sei auch in diesi Bigr Siegerin. Wenn hingegen die
Saisonbilanz der beiden Teams vergleichbar warifgemls 15 Siege Differenz), hielten sie
den Pausenleader fiir den Sieger. Dieses sequen&iitlopfen von Kriterien nach einer
bestimmten Reihenfolge wird Take the best genaintm das beste Kriterium und
entscheide — wenn sich kein relevanter Untersabiigitht, nimm das zweitbeste, und so
weiter. Wie so oft bei intuitivem Vorgehen entsd&timan bei Take the best stets nach
einem einzigen guten Grund.

Resultat: Die Studenten lagen bei 78 Prozent deieRaichtig. Nun zogen die Forscher eine
viel ausgekliigeltere Methode heran: Sie verwendeite@omputerprogramm, das stets beide
Kriterien heranzog und auch gewichtete — alsodm®| Partie eine exakte Mischrechnung aus
Saisonbilanz und Pausendifferenz machte. Resultadter 78 Prozent Richtige, wie die
Studenten.



Erstaunlich gute Intuition

«Das Resultat war auf den ersten Blick unglaublislagt Gigerenzer. «Man hatte schon
lange gewusst, dass die Menschen oft nach der fhakkest-Strategie vorgehen. Aber man
hatte das als irrationales Verhalten gedeutetydasiner gewissen kognitiven
Beschranktheit herrihre. Nun hatten wir zum erMaheinen Hinweis darauf, dass eine
simple Faustregel gleich gut sein kann wie eind&texBerechnung.»

Als Gigerenzer in einem Vortrag zum ersten Mal dae@sem Ergebnis berichtete, stand ein
namhafter Forscher auf und sagte: «Wenn Sie miem&ericken wollen, missen Sie
nachweisen, dass es Take the best auch mit deptanlRegressionsanalyse aufnehmen
kann.» Die multiple Regressionsanalyse galt bisndals bestes Pferd im Stall der
Entscheidungsforscher: Es versucht in einem mdigestuComputerverfahren, die
verschiedenen Kriterien bei einer Entscheidungnagitzu gewichten — das ist so etwas wie
die moderne Version von Franklins Algebra.

Gigerenzer nahm die Herausforderung an. Seine rangsgruppe verglich die beiden
Strategien anhand von zwanzig Problemen aus WatsdPsychologie, Gesundheitswesen
oder Biologie. Resultat: Die multiple Regressioragse erreichte im Schnitt 68 Prozent
richtige Vorhersagen. Das vermeintlich naive Tdleeliest schaffte 71 Prozent. Das
menschliche Verfahren ist der komplexen Berechnibeglegen.

Ein besonders eindruckliches Beispiel ist jenesStéulwahl. Fir die Qualitat einer Schule
ist die Abbrecherquote ein entscheidendes Kriterusie wird aber, etwa in den USA, von
vielen Schulen bewusst nicht verdéffentlicht. Angemaeen, ein Elternpaar muss sich zwischen
zwei Schulen entscheiden: Wie kann es erschliessers weniger Abbrecher gibt?

Womdglich sind andere statistische Daten zugangtithia Absenzen, Rechtschreibeleistung
oder Auslanderanteil unter den Schilern. Vielerilgehen in dieser Situation intuitiv nach
Take the best vor: Sie nehmen ein Kriterium, dadigi besonders gut halten, also etwa
Absenzen, und entscheiden anhand von ihm. Nur weitoei den Absenzen keine
nennenswerten Unterschiede zwischen den Schuleregthen sie das zweitbeste Kriterium
heran, und nur wenn auch dieses keinen Entscheubérnehmen sie das drittbeste.

Gigerenzer hat das Verfahren im Computer anhandl8@rSchulen in Chicago getestet. In
diesem Fall standen die Abbrecherquoten plus D#tten 18 verschiedene Kriterien zur
Verfliigung, von der Klassengrosse uber das Eltekneimen bis zu Sozialkundeleistungen.
Zunéchst nahmen die Forscher die Daten der eindteld&r Schulen, inklusive
Abbrecherquoten, und liessen ihre Computer dararneh». «Lernen» fur Take the best
hiess: Erstelle eine Rangliste der 18 Kriteriengi@sich die Vorhersage halten soll.
«Lernen» fur die multiple Regressionsanalyse hiégsjedem einzelnen der 18 Kriterien ein
guantitatives Gewicht, so dass die Faktoren geuhéisBanklinschen Algebra verrechnet
werden konnen.

Je weniger Informationen, umso besser

Nun waren die beiden Verfahren geeicht und mussiem\Wettbewerb antreten. Die
Wissenschaftler nahmen jeweils zwei Schulen ausudgeren Halfte, stellten die 18
Kennzahlen zur Verfugung, und die Computer mussbenersagen, bei welcher die
Abbrecherquote hoher liegen wirde. Resultat, absrimake the best war deutlich besser.
Eltern, die mit dieser simplen Faustregel operichaffen die besseren Entscheide als mit



einer elaborierten Berechnungsmethode.

Das wirklich Verbliffende daran ist, dass man sdiredferquote durch das Weglassen von
Informationen verbessern kann. Take the best fanbBurchschnitt bereits beim dritten
Kriterium einen entscheidenden Unterschied undhtege die restlichen 15 Eintrége seiner
Rangliste Uberhaupt nicht. Die Regressionsanaliyggben verwendete stets die gesamte
verfligbare Information, also alle 18 Kriterien.

«Gute Intuitionen mussen Informationen ignorieresagt Gigerenzer. «<Das muss man immer
dreimal wiederholen, bis die Leute es fressen:guie Entscheidungen in einer unsicheren
Welt muss man Informationen weglassen. Das steiljei@Qualitat.»

Das Paradox erklart sich dadurch, dass langst altshtnformationen fir die Zukunft
relevant sind. Die Kunst der guten Vorhersage beskarin, die entscheidenden Daten
heranzuziehen und den grossen Rest wegzulassest.gesau diese Strategie, die von Take
the best verkorpert wird.

Dass uns diese Vorstellung zunachst Miihe machtGiggrenzer, liege daran, dass wir alle
das vermeintliche Ideal des Maximierers im Kopfdrab«Mehr Information ist immer besser.
Mehr Zeit ist immer besser. Mehr Optionen sind imimesser. Mehr Berechnungen sind
immer besser. Dieses Schema steckt tief in ungs aboir es ist falsch! Was uns als Forscher
interessiert, ist: Wann ist <mehr> besser, und wahweniger> besser?»

«Mehr» ist besser, sagen die Forscher, wenn dier®egyt gut erklarbar, die Regeln klar und
die Zukunft vorhersagbar ist. Idealbeispiel: einendfinsternis. Sonnen-, Mond- und
Erdbahn sind berechenbar, Stoérfaktoren gibt es kaher wird die Vorhersage umso
genauer, je mehr Informationen ich habe. Gegenietigin Roulettespiel. Das funktioniert
vollkommen zuféllig, und Informationen tber vergang Spiele nitzen mir Uberhaupt nichts.
«Weniger» ist also besser, wenn die Zukunft unsidte«Wenn etwas schwierig
vorauszusagen ist», rat Gigerenzer, «dann sollteangeren Intuitionen vertrauen.»

Eine Wetterprognose ist eher Mondfinsternis-aifige Vorhersagen fur den néachsten Tag
sind zu 85 Prozent richtig — da lohnen sich Datemsaln und Rechenaufwand. Viele reale
Probleme liegen aber oft deutlich ndher beim Reedeiel. Die Partnerwahl gehort hier
sicher dazu, aber eben auch die Schulabbrechenéseg. Noch schwieriger sind gute
Entscheidungen im Aktienmarkt: «Der ist ganz naheRoulettespiel», sagt Gigerenzer.

Entsprechend erfolgreich ist hier das Weglassenwomnmationen. Eine der besten
Aktienstrategien ist es, nur das zu kaufen, was keant. Gigerenzer hat mit einem Kollegen
im Jahr 2000 hundert zuféllig gewahlte Berlinerdaagen befragt und ein Paket
zusammengestellt aus jenen zehn Aktien, die vorBaéragten am haufigsten erkannt
wurden. Dieses Aktienpaket reichten die Forscheeinem Borsenspiel des
Wirtschaftsmagazins Capital ein — und schnittenitibasser ab als 88 Prozent der tber
zehntausend anderen, meist von Fachleuten zusarestehign Portfolios. Zahlreiche
weitere Untersuchungen haben das Resultat best@aiggvergangenen Aktienkurse enthalten
so wenig zukunftsrelevante Informationen, dassdagnosen von Fachleuten (Gigerenzer
redet von «Wahrsagerei») im Schnitt nicht besset ais ein Zufallstipp. Ein klein wenig
besser fahren Laien, die sich allein auf das Ryider Namenswiedererkennung sttitzen —
eine Faustregel, die wir auch im Alltag oft benuatzetwa wenn wir Markenprodukte kaufen.

Weniger ist mehr. Informationen weglassen. Siclkiareinziges Kriterium halten. Das tont



so leicht — aber wenn man es bedenkt, ist es s@bimpel. Es heisst ja Take the best, also
nimm das Beste, und nicht etwa das Erstbeste. gtigffe ich es im Alltag, aus einem ganzen
Schwarm von widersprtchlichen Informationen dasebKsiterium herauszufischen?

So genau wissen das auch die Forscher nicht. Manshewomdglich angeboren. So wissen
etwa selbst Hunde, wie man einen Ball fangt — nacht mit Wurfbahnberechnungen,
sondern mit einer simplen Faustregel: Fixiere dath it den Augen, renne los und wahle
deine Geschwindigkeit so, dass der Ball in deindickild stets konstant bleibt. Genau so
machen es, natirlich unbewusst, auch die Baseledisp

Anderes scheinen wir automatisch zu lernen, ohse @& uns dartber je Gedanken gemacht
hatten: Bei der Basketball-Vorhersage jedenfallsehdast alle Teilnehmer intuitiv gemerkt,
dass die Saisonbilanz das viel wichtigere Kriterishals das Pausenresultat. Wiederum
anderes ist Experten vorbehalten, die lange trdihaben. Das ist dann die Intuition des
Klnstlers, Wissenschaftlers oder Spitzensportlers.

Bloss nicht lange nachdenken

In allen Fallen gilt: Wir entscheiden dann besormdgit, wenn wir nicht dartiber nachdenken.
Wenn der Baseballer zu schatzen beginnt, wo dédd&alen kdnnte, hat er ihn
wahrscheinlich schon verpasst. Bei Handballern$etthchspielern ist die erste Idee fur
einen Spielzug nachweislich meist die beste. Erpanie haben gezeigt, dass beim Golfspiel
und selbst bei der Wohnungswahl die Resultate besseen, wenn man die Zeit beschréankt
und somit ein intuitives Vorgehen erzwingt.

Der englische Billard-Meister Jimmy White hat diagewohnheit, beim Spiel mit dem
Ringfinger rhythmisch auf den Tisch zu klopfen. Ala ein Journalist fragte, ob ihm dies
beim Konzentrieren helfe, antwortete er: Uberhanight, im Gegenteil, es lenke ihn ab. Und
das sei der Sinn der Sache. Wiurde er nicht abgelee§dnne er Winkel zu berechnen, und
immer wenn er dies tue, gehe der Stoss daneben.

Gerd Gigerenzer: Bauchentscheidungen.

Die Intelligenz des Unbewussten und die Macht darition.
Aus dem Englischen von Hainer Kober.

C. Bertelsmann, 352 S., Fr. 35.—
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