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Emotionen beeinflussen jede Entscheidung. Diese Tatsache beschrdnkt sich nicht nur auf ver-
meintlich einfache Situationen, auch komplexe Entscheidungen werden durch unsere Emotio-
nen gelenkt. Doch wie stark werden wir durch sie beeinflusst?

Um dieser Frage auf den Grund zu gehen, wird in diesem Arbeitsbericht der Entscheidungs-
prozess anhand der Prospect Theory von A. Tversky und D. Kahneman dargestellt. Anschlie-
fend werden die Emotionen und daraus resultierende Heuristiken und Biases beschrieben. Oft
werden Alternativen so schon friih im Entscheidungsprozess ausgeschlossen, ohne dass wir es
iiberhaupt mitbekommen. Einige anschauliche Beispiele werden diese Tatsache verdeutlichen.
Nach einer tiefgreifenden Betrachtung des besonderen Gefiihls ,Gliick” werden schlussendlich
kurze wissenschaftliche Handlungsalternativen zur gliicksbringenden Entscheidungsfindung
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Management Summary

Jeder Mensch ist emotional. Der eine mehr, der andere weniger. Dieser Grundsatz gilt
in allen Lebenssituationen und bei allen Entscheidungen, die ein Mensch trifft. Doch
wieweit werden selbst vermeintlich ,rationale® Entscheidungen durch Emotionen beein-
flusst?

Wir werden in diesem Arbeitsbericht eine Antwort auf diese komplexe Frage geben.
Dazu wird zunachst die allgemeine Psychologie der Entscheidungen dargestellt, indem
die einzelnen Entscheidungsphasen und deren wichtigsten Bestandteile erldutert wer-
den. Es wird sich dabei auf die beiden Entscheidungssysteme der Prospect Theory
nach D. Kahneman und A. Tversky bezogen. System 1 entscheidet dabei in Standard-
aufgaben unterbewusst, schnell und energiesparend. System 2 kommt zum Einsatz,
sobald besondere Umsténde dieses erfordern und bedarf erhéhter Anstrengung.

Im nachsten Schritt werden die Einflussfaktoren von Emotionen im Entscheidungspro-
zess dargestellt. Was ist Uberhaupt eine Emotion? Was unterscheidet sie von Gefih-
len, Stimmungen oder von der Intuition? Und wie entsteht eine Emotion im Gehirn?
Nach der Beantwortung dieser Fragen, werden die bekanntesten emotionsabhangigen
Heuristiken (,Faustregeln® zur Urteilsfindung in unsicheren Situationen) und Biases
(kognitive Tauschungen) beschrieben.

AnschlieRend wird untersucht, ob Emotionen auch als Entscheidungstreiber dienen.
Hierbei wird geprift, inwieweit somatische Marker die Anzahl von Alternativen schon
friihzeitig im Entscheidungsprozess beschranken. Es wird erlautert, was somatische
Marker sind, wie sie entstehen und was sie bewirken.

Mit diesem Grundwissen kénnen nun affektive Einflisse auf unsere Emotionen und
folglich auf die Entscheidungsfindung untersucht werden. Anhand verschiedener Fall-
beispiele werden die Ergebnisse anschaulich dargestellt.

Zuletzt wird sich dem Gefuhl ,Glick® im Besonderen gewidmet. Hierbei wird zuerst
unterschieden, wie einzelne Wissenschaften mit dem Begriff umgehen, bevor ein spe-
zieller 6konomischer Blickwinkel eingenommen wird. Nach einem kurzen Uberblick
Uber die recht junge Geschichte des 6konomischen Gliicksbegriffs werden aktuelle
Annahmen und Erkenntnisse der Economy of Happiness zusammengefasst. Der inter-
nationale Vergleich zeigt, wie unterschiedliche Lander versuchen, ihre Einwohner
glicklicher zu machen.

Abgeschlossen wird dieser Bericht mit Handlungsalternativen aus aktuellen Forschun-
gen, mit deren Hilfe Entscheidungen getroffen werden kénnen, die einen Menschen
glicklicher machen.
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Eine kurze Einfihrung in die Psychologie der Entscheidung

Eine kurze EinflUhrung in die Psychologie der
Entscheidung

Prof. Dr. Klaus-Ulrich Remmerbach, Luca Wulfert

Flhrung heifl3t erstens entscheiden, zweitens Verhalten beeinflussen. In diesem Bericht
werden wir uns mit dem Entscheiden auseinandersetzen. Im Durchschnitt ligen Men-
schen nicht nur 200 mal taglich, sie treffen an einem Tag auch ca. 20.000 Entschei-
dungen. Ob im Beruf, in der Beziehung oder im alltédglichen Leben, Entscheidungen
sind allgegenwartig. In manchen Fallen wie bei Routineentscheidungen treffen Men-
schen ihre Entscheidungen unbewusst, habitualisiert. In anderen, wichtigeren Situatio-
nen wie bei einem Kauf eines Autos werden sie starker reflektiert und abgewogen.
Doch egal wie schwer und komplex eine Entscheidung ist, sie muss getroffen werden.
Entscheidungen machen Menschen erst handlungs- und Gberlebensfahig.

In diesem einfihrenden Kapitel sollen grundlegende Begriffe der Entscheidungstheorie
kurz vorgestellt werden. Neben unterschiedlichen Entscheidungstheorien aus der Oko-
nomie soll ein Fokus auf die weitgehend etablierte Unterscheidung zwischen System 1
und System 2 von Daniel Kahneman einen kurzen Uberblick (iber die Psychologie der
Entscheidung bieten. Zum Abschluss befasst sich der letzte Abschnitt dieses Kapitels
mit der Frage, wie Menschen zu schnellen Entscheidungen kommen.

1 Grundlagen

Im ersten Teil des Kapitels werden die elementaren Bestandteile von Entscheidungen
erlautert. Dartber hinaus sind weitere Einflussdimensionen und ein Blick auf Prozess-
sicht Teil des Kapitels. Der letzte Abschnitt dreht sich um die Einwirkung und Bedeu-
tung von Emotionen.

1.1 Entscheidungen

Trotz der Vielzahl an unterschiedlichen psychologischen, 6konomischen und sozialthe-
oretischen Definitionen und Erklarungsansatzen ist die folgende Begriffsabgrenzung
von Entscheidungen die Basis dieses Kapitels.

.Entscheiden bezeichnet einen Denkprozess, bei dem die Person zwi-
schen mindestens zwei Alternativen (Optionen) eine Wahl trifft.'

Damit ist grundlegend klar: keine Entscheidung kann besser sein als die beste der Op-
tionen. Weil Optionen wie Handlungen, Strategien und Objekte i.d.R. vom Entscheider
als konfliktionar wahrgenommen werden, missen sie in einem mehr oder weniger akti-
ven Verarbeitungsprozess beurteilt werden. Folglich spielen Urteile als Grundlage von

" Betsch; Funke; Plessner 2011, S. 3.
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Entscheidungen eine zentrale Rolle. Da die subjektive Beurteilung von Alternativen
qualitative und quantitative Parameter erfordert, sind die Auswahl und Gewichtung der
Bewertungskriterien von hoher Bedeutung. Mdgliche Bewertungsmalstdbe koénnen
beispielsweise die antizipierten Konsequenzen oder die Eintrittswahrscheinlichkeit
einer Option sein. Konsequenzen sind das Ergebnis der Wahl zwischen moglichen
Alternativen. Die aufgrund der Konsequenzen eintretenden Zustande sind fir den Ent-
scheidenden von Bedeutung. Deshalb ist ihre wahrgenommene positive oder negative
Auspragung wichtig. Das bestimmt, ob der Entscheidende in der Zukunft mit seiner
Entscheidung zufrieden ist.? Wie Sie an spéaterer Stelle lesen werden ist bereits die
Erwartung i.S. einer Diskontierung des Ergebnisses entscheidungspragend.

Bei der Betrachtung und Analyse von Entscheidungen sind neben den Optionen und
Konsequenzen auch Ereignisse und Zustande der externen Umwelt zu berlcksichti-
gen. Sie nehmen Einfluss auf das Eintreten einer Konsequenz und kénnen vom Ent-
scheider meist weniger stark beeinflusst werden.® Beispiel: eine Person steht aufgrund
der Schwierigkeit des Studiums vor der Entscheidung, dieses fortzusetzen (Option 1)
oder abzubrechen (Option 2). Bei Option 1 sind mogliche Konsequenzen, dass das
Studium erfolgreich abgeschlossen wird oder dass das Studium nach einer gewissen
Zeit zwangsweise beendet werden muss. Die notwendige personliche Neuorientierung
ware eine Konsequenz der zweiten Option. Die Konsequenzen aus Option 1 hangen
teilweise auch von den Dozenten des Studierenden ab (Ereignisse und Zustande).
Stellen sie schwierige oder simple Klausuren?

Simple Klausuren Erfolgreiches
Studium

Option 1:
Studium fortsetzen

Unbekannte

>

Nicht Bestehen des

> Studiums >
Schwierige Klausuren Neuorientierung

Entscheidung

Option 2:
Studium abbrechen

Neuorientierung

Abbildung 1: Darstellung als Entscheidungsbaum?*

2 Fischer; Jungermann; Pfister 2017, S. 18.
% Betsch et al. 2011, S. 69.
4 Darstellung nach Eisenfiihr und Weber 2003.
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Da in Entscheidungssituationen theoretisch eine unendliche Bandbreite an Optionen
und Konsequenzen maoglich sind, missen sie eingeschrankt werden. Ziele konnen ein
begrenzender Faktor bei der Entscheidungsfindung sein. Sie reduzieren als ,mentale
Konstrukte [...], die wiinschbare, zu erreichende Zusténde représentieren,” eine Situa-
tion und die Konsequenzen auf subjektiv relevante Aspekte. Wenn jemand hungrig ist,
wird sich die Person auf Entscheidungsoptionen fokussieren, die den Hunger stillen.
Durch die Zielsetzung der Hungerbefriedigung werden das Entscheidungsproblem, ihre
Optionen und die Konsequenzen soweit auf das Relevante reduziert, dass eine Hand-
lung méglich wird.® Diese Komplexitatsreduktion der Entscheidungssituation ist eine
wichtige Heuristik zur Aufrechterhaltung der Entscheidungsfahigkeit.

Unabhangig von den Konsequenzen und Zielen sind Begrundungen zu betrachten.
Grunde kénnen zwar auf Konsequenzen und Zielen fulRen, es gibt allerdings auch Ent-
scheidungen, in denen Grinde von diesen Grundlagen abweichen. Moralische Dilem-
mata sind beispielsweise solche nicht eindeutigen Entscheidungssituationen. Ent-
scheidungen in diesem Kontext sind in Folge schwierig zu begriinden. Das Gedanken-
experiment des Trolley-Problems stellt ein solches moralisches Dilemma dar. Die ent-
scheidende Person wird vor die Wahl gestellt, eine Zugweiche umzustellen. Auf den
beiden abzweigenden Gleisen befinden sich allerdings unterschiedlich gro3e Perso-
nengruppen. Eine der Gruppen wird zwangsweise vom nahenden Zug getroffen. In
beiden Fallen ist der Tod von Menschen die Konsequenz. Zur Entscheidungsfindung
kdnnte beispielsweise eine teleologische oder deontologische Argumentation verfolgt
werden.” Die entsprechend angefiinrten Argumente sind die Begriindung der Entschei-
dung und rechtfertigen die Wahl gegeniiber anderen.®

1.2 Einflussdimensionen der Entscheidungsfindung

Nach der Definition der Entscheidung und der Beleuchtung einiger grundlegender Be-
griffe stehen in diesem Abschnitt weitere Einflussdimensionen im Fokus. Der erste zu
betrachtende Faktor ist die Zukunftsausrichtung von Entscheidungen. Dieses Charak-
teristikum hat weitreichende Folgen im Hinblick auf die Konsequenzen einer Ent-
scheidung.

,In unserer Welt ist nur sicher, dass nichts sicher ist.®

Die subjektive Einschatzung der Eintrittswahrscheinlichkeit beeinflusst das Verhalten.
Bei Konsequenzen, deren Eintreten als sicher erachtet wird, kdnnen die Entschei-

5 Fischer et al. 2017, S. 20.
8 Fischer et al. 2017, S. 20.
”Vgl. hierzu zur Erlauterung Remmerbach 2015, S. 77-84.
8 Fischer et al. 2017, S. 21.
% Betsch et al. 2011, S. 69.
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dungsoptionen nach einer Bewertung der Konsequenzen beliebig gewahlt werden.
Schwieriger sind Entscheidungen unter Unsicherheit. Die Wahrscheinlichkeit der Kon-
sequenzen konnen vom Entscheidenden nicht eingeschatzt werden. Im Vergleich dazu
sind bei Entscheidungen unter Risiko die Wahrscheinlichkeiten ebenfalls nicht gewiss,
aber sie kdnnen zumindest quantifiziert und den jeweiligen Konsequenzen zugeordnet
werden.®

Entscheidung unter
Sicherheit:

bestimmbare
Wahrscheinlichkeiten

Entscheidung unter
Risiko:
zuordenbare
Wahrscheinlichkeiten

>
O
>
1)
>
3
(1)
>
. . . Q‘
Entscheidungssituation o
()
g
%]
(%)
>
o}
=

Entscheidung unter
Unsicherheit:

nicht bestimmbare
Wahrscheinlichkeiten

Abbildung 2: Sicherheit, Risiko, Unsicherheit"

So ist es bei dem bereits erwahnten Beispiel des Hungrigen ziemlich sicher, dass die
Wahl einer Speise auf die Beendigung des Hungergeflhls hinauslauft. Anders kdnnte
es schon bei der Auswahl und des Besuchs eines Kinofilms sein. Selbst bei ausrei-
chender vorherigen Informationssuche gibt es immer das Risiko, dass der Film nicht
den eigenen Geschmack trifft. Als Beispiel fur Entscheidungen unter Unsicherheit soll
an dieser Stelle die Idee des Schwarzen Schwans dienen. Diese Ereignisse, die vom
Autor Nicolas Nassim Taleb beschrieben werden, zeichnen sich durch ihre Unvorher-
sagbarkeit, Seltenheit und ihre extremen Auswirkungen aus. Der Anschlag des 11.
September ist ein solcher Schwarzer Schwan ebenso wie Fukushima, was bekanntlich
zum deutschen Atomausstieg fuhrte. Da die Entscheidungstrager, die den Anschlag
auf das World Trade Center z.B. durch erhdhte Sicherheitsstandards in Flugzeugen
hatten verhindern kénnen, die Wahrscheinlichkeit der Konsequenzen nicht einschatzen

© Betsch et al. 2011, S. 69.
" Eigene Darstellung
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konnten bzw. es ihnen so unwahrscheinlich erschien, dass sie es nicht berucksichtig-
ten, trafen sie keine entsprechenden MafRnahmen.?

Entscheidungssituationen lassen sich weiterhin anhand der Anzahl an wahlbaren Al-
ternativen differenzieren. Wahrend im realen Leben die Optionen selten eingeschrankt
sind, wird im theoretischen Kontext hdufig angenommen, dass die Wahlmoglichkeiten
begrenzt sind."” Die Verkettung von Entscheidungen spielt ebenfalls eine Rolle. Deut-
lich wird das am Beispiel eines Schachspielers. Wahrend einer Partie verfolgt dieser
i.d.R. eine Strategie. Er bericksichtigt die Handlungen des Gegners und plant seine
eigenen Zige (Entscheidungen) abhangig vom Geschehen auf dem Schachbrett. Die
bereits getroffenen Entscheidungen beeinflussen das weitere Handeln. Im Gegensatz
dazu stehen unabhangige Entscheidungen. Obwohl im wahren Leben Entscheidungen
verknUpft sind, ist beispielsweise die Wahl des Mittagsessens aus unserem Beispiel
eine Entscheidung, die separat betrachtet werden kann."

Der Fokus der Entscheidungsforschung liegt auf individuellen Entscheidungen. In der
Realitat treten Entscheidungen meistens in einem zwischenmenschlichen, sozialen
Kontext auf. Beispiele hierfiir sind Konflikte, Wahlen oder Gruppen.'® Die angespro-
chenen Einflussdimensionen einer Entscheidung verdeutlichen den Grundsatz, dass
Entscheidungen stets kontextbezogen sind. Verschiedene Aspekte wirken sich auf den
Entscheidenden und seine Wahl aus. Mit welcher Sicherheit kann er die Konsequen-
zen bestimmen, wie viele Wahlmdglichkeiten hat er oder muss er doch die Abhangig-
keit mehrerer, aufeinander folgender Entscheidungen berlcksichtigen?

1.3 Emotionen und Entscheidungen — ein kurzer Ausblick

Da in den folgenden Kapiteln verschiedene Theorien, Effekte und der Einfluss von
Emotionen auf die Entscheidung detailliert erlautert werden, sollen sie an dieser Stelle
synoptisch betrachtet werden. Emotionen sind ,das Erleben der Bewertung einer Situa-
tion im Hinblick auf ihre Bedeutung fiir die eigene Person.“."® Inre Entstehung und ihre
grof3e Bedeutung fur Entscheidungen wurde in verschiedenen Theoriekategorien erlau-
tert, wie die folgenden Abbildungen zeigen.

12 Zu einer intensiveren Auseinandersetzung siehe Taleb 2015.

'8 Fischer et al. 2017, S. 22.

' Fischer et al. 2017, S. 23f.

'S Fischer et al. 2017, S. 25.

'8 Fischer et al. 2017, S. 300 Eine genauere Definition und Abgrenzung unterschiedlicher Begriffe ist in nachfolgenden
Kapiteln zu finden.
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Antizipationvon ) Kognitive _+
Konsequenzen Evaluation

e

Abbildung 3: Gefiihle als Epiphdanomen des Entscheidens'’

Entscheidung

In dieser urspriinglichen Idee (siehe Abbildung 3) spielen Geflihle innerhalb des Ent-
scheidungsprozesses eine untergeordnete Rolle. Sie fallen “lediglich als Teilergebnis-
se ab und haben keine grofRere Auswirkung auf die Entscheidungsfindung.

Antizipationvon ) Kognitive 4’{
Konsequenzen Evaluation

Entscheidung ‘

Abbildung 4: Geflihle als Prozessdeterminanten

Bei der Kategorisierung von Geflhlen als Prozessdeterminanten wird die Wirkung von
Emotionen hdher eingestuft. Sie wirken sich auf den kompletten Prozess aus. Eine
beispielsweise positiv gestimmte Person weist demnach ein anderes Entscheidungs-
verhalten auf als eine negativ gestimmte Person.®

Antizipationvon
Konsequenzen

Kognitive -
Entscheid
Evaluation 4’{ niSchelcune

Abbildung 5: Gefihle als Entscheidungskriterium: Kognitiv vermittelter Einfluss

Im dritten Ansatz spielen Konsequenzen eine entscheidende Rolle. Die emotionale
Bewertung mogliche Konsequenzen einer Entscheidung beeinflusst die Auswahl der
Entscheidungsoptionen. In einer Studie stellte Loewenstein fest, dass Menschen dazu

17 Zu dieser Abbildung und Abbildung 4 bis 6 siehe Betsch et al. 2011, S. 125.
8 Vgl. Betsch et al. 2011, S. 126.
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neigen, das Ausmaf von zukiinftigen Emotionen haufig falsch zu bewerten.'® Dies ist
ein grundlegendes Problem und der zugrundeliegende Prozess wird mit dem Terminus
des affective forecasting® treffend beschrieben. Da wir haufig daneben liegen bei un-
serer Abschatzung von ,happiness” in der Zukunft fihren diese affektiven Progno-
sefehler zu Fehlentscheidungen. Dieses Phanomen wiederum wird als sog. intra-
empathy-gap bezeichnet: wir liegen haufig daneben, unser emotionales Handeln und
Empfinden aus aktueller Perspektive vorherzusagen.

Antizipationvon Kognitive 4’{ Entscheidung

Konsequenzen Evaluation

Weitere Faktoren:
z.B. Phsyiologie

Abbildung 6: Geflhle als Entscheidungskriterium: Direkter Einfluss

Gemal dem neurobiologischen Konzept haben Emotionen einen unmittelbaren und
starken Einfluss auf Entscheidungen. Sie nehmen eine zentrale Rolle im Entschei-
dungsprozess ein.?' Sie werden in den folgenden Beitrdgen Anséatze kennenlernen, die
Sie den genannten verschiedenen Paradigmen zuordnen kdnnen.

1.4 Der Entscheidungsprozess

In diesem Teilkapitel werden die behandelten Aspekte in einer Prozessdarstellung des
menschlichen Entscheidungsprozesses komprimiert. Der Entscheidungsprozess wird
in drei Ubergeordnete Phasen gegliedert.

9 Vgl. Loewenstein 1996.
20 Weiter Informationen zu diesem Phanomen finden Sie in Kapitel 4.4: Gliicklich sein, S. 110.
21 vgl. Betsch et al. 2011, S. 129ff.
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Abbildung 7: Rahmenmodell zum Entscheidungsprozess®?

Die Préaselektionale Phase befasst sich mit der Identifikation der Entscheidungssituati-
on, der Generierung von Optionen und der Suche nach Informationen. Diese Schritte
sind der Selektionalen Phase, in der die eigentliche Entscheidung getroffen wird, vor-
gelagert.?®> Wahrend die Identifikation der Entscheidungssituation noch relativ einfach
ist, gibt es zu den folgenden beiden Schritten unterschiedliche Ansichten. In der neo-
klassichen Okonomie war die vorherrschende Idee, dass nach der SEU-Theorie, der
Subjectivly Expected Utility-Theorie, drei grundlegende Axiome gelten. Erstens gibt es
eine feste, klar definierbare Menge an Entscheidungsalternativen, zweitens werden
den Alternativen bekannte, subjektive Wahrscheinlichkeiten zugeordnet und drittens
wird aus dieser Vorarbeit heraus eine Nutzenmaximierung betrieben. Im Gegensatz
dazu steht das von Herber A. Simon entwickelte Konzept der Bounded Rationality
(-kognitiver Geizhals®). ,Sobald man davon ausgeht, dal8 die Menschen eben nicht
komplett rational handeln, wird man auch nicht mehr annehmen, dal3 die Leute die
besten Entscheidungen treffen“ (D. Kahneman).

Aufgrund unserer begrenzten kognitiven Ressourcen bei der Informationsaufnahme
und —verarbeitung und irrationalem Verhalten oder Unvermégen in komplexen Situati-
onen, weil wir in dieser Praselektionalen Entscheidungsphase entscheidungs-relevante
Informationen schlichtweg Ubersehen oder Uber- oder unterbewerten, ist die einfache

22 Vgl. Betsch et al. 2011, S.75.
3 Vgl. Betsch et al. 2011, S.76.
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Betrachtung mit dem Paradigma der Nutzen-Maximierung unzutreffend.?* Dass Men-
schen trotz dieser Beschrankungen erfolgreiche Entscheidungen treffen, ist beispiels-
weise auf Heuristiken zurtickzuflihren, die vor allem in den Kapiteln 1.3 und 1.4 noch
naher beleuchtet werden.

In der Selektionalen Phase werden Handlungsalternativen bzw. ihre Konsequenzen
bewertet und die Entscheidung selbst wird getroffen. In der Realitat handeln wir auch in
dieser Phase haufig nicht fehlerfrei: entscheidungsrelevante Informationen werden z.B.
verzerrt interpretiert und oder verfalscht gespeichert. Im wissenschaftlichen Kontext
sind die unterschiedlichen Ansatze der normativen und deskriptiven Entscheidungs-
theorie vorherrschend. Sie werden in Kapitel 2 betrachtet. Von der urspringlichen Wert
— Erwartungs -Theorie schritt die Entscheidungsforschung tber die Weiterentwicklung
durch den Schweizer Mathematiker Daniel Bernoulli bis zu den modernen Theorien
voran.”® Es ist sicher bemerkenswert, dass an der geschilderten Entscheidungs-
Architektur des Homo Oeconomicus, namlich sich in Entscheidungssituationen mit
unterschiedlichen Optionen fiur diejenige zu entscheiden, die den héchsten Erwar-
tungswert (EV) als Ausmal} an winschenswerten Ereignissen und deren Auftretens-
wahrscheinlichkeit reprasentiert (EV = pxX) schon im 18. Jahrhundert (!) Anstof3 nahm
und seinerseits die sog. Utilitatsfunktion Gber verschiedene Vermogenszustande in die
Entscheidungstheorie einbrachte. Wir wissen ja von uns selbst, dass wir nicht rein ob-
jektive Werte zur Entscheidung zwischen verschiedenen Handlungsmaoglichkeiten zu-
grunde legen. Wir verwenden keinen Erwartungswert, sondern einen von uns subjektiv
erwarteten Nutzen (expected utility), der von unseren individuellen Parametern wie
Herkunft, Bildung usw. abhangt. Z.B. wird eine arme Person einen Geldbetrag von
100 € hoher bewerten als eine reiche Person, eben deshalb verlauft die utility-function-
Kurve Uber verschiedene Auspragungen von Reichtum konkav.

Ungebrochen bleibt gleichwohl in der Wirtschaftstheorie das Zerrbild des Homo Oeco-
nomicus flur viele Theorieableitungen maflgebend. Nach diesem idealisierten Men-
schenbild verfolgen Entscheidungstrager stets das Dogma der Nutzenmaximierung.
Sie sind aufgrund der Annahme einer vollstandigen und transparenten Verflugbarkeit
von Informationen stets in der Lage, absolut rationale Entscheidungen zu treffen.?® Es
leuchtet ein, dass dieser ,klassische® Ansatz die Wirklichkeit nicht widerspiegelt.

Den Abschluss des Entscheidungsprozesses bildet die Postselektionale Phase. Die
Umsetzung des gewahlten Verhaltens ist ebenso wie das externe Feedback Teil die-

24 Vgl. Simon 1990, S. 15f.

% Vgl. Betsch et al. 2011, S.71f. oder vgl. hier auch Laux; Gillenkirch; Schenk-Mathes 2014.

% Vgl. https://wirtschaftslexikon.gabler.de/definition/homo-oeconomicus-34752/version-258248, abgerufen am
11.06.2018.
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ses Prozessabschnitts. Die beiden Schritte implizieren wichtige Effekte. Auf Basis von
Erfahrungen erfolgt besonders bei sich wiederholenden Entscheidungen ein Lernpro-
zess. So beeinflussen Erfahrungswerte aus vergangenen Entscheidungen mafigeblich
die zukiinftigen Entscheidungen.?’ Die Erfahrungswerte kdnnen in direkt oder indirekt
separiert werden. Die direkten Erfahrungen entstehen entweder aus dem eigenen Er-
leben und Empfinden der Entscheidungskonsequenzen oder sie treten als Ergebnis
des nachfolgenden Feedbacks auf.?® Das Feedback als ,/nformationen (iber die Kon-
sequenzen von Handlungen, nachdem diese ausgefiihrt worden sind.“*® wird durch die
Struktur der Umwelt determiniert. Je komplexer und mehrdeutiger das Feedback gege-
ben wird, desto stérker behindert dies den Lerneffekt.*® Die abschlieBende Bewertung
der getroffenen Entscheidungen kann vor allem bei der Wahl widerspruchlicher Optio-
nen, die positive und negative Konsequenzen beinhalten, kognitive Dissonanzen
hervorrufen. Je nach der subjektiven Gewichtung der Relevanz der getroffenen Ent-
scheidung streben Menschen danach, diese widersprichlichen Empfindungen und
Gedanken zu reduzieren. Ein Weg ist, die Entscheidungen zu revidieren. Falls das
nicht maéglich ist, werden dissonante Gedanken verandert oder positive, konsonante
Gedanken z.B. in Form neuer Entscheidungen addiert.*'

Kognitive Dissonanzen sind nach getroffenen Entscheidungen zu beobachten. Da
Menschen ein tief verankertes Grundbedurfnis nach einem konsistenten System von
Kognitionen haben, ist es beispielsweise flir die Flihrung von Mitarbeitern nutzlich zu
wissen, dass kognitive Dissonanzen auftreten und Antworten bzw. Rechtfertigungen
nicht unbedingt rein rational zu bewerten sind, sondern auch als Vermeidung von un-
angenehmen Geflihlen entstehen kénnen. Gelingt die Dissonanzaufldsung nicht oder
nur unzureichend, kénnen die kognitiven Dissonanzen je nach Commitment (Ausmal}
der emotionalen Bindung an eine Entscheidung) insbesondere fir den sog. Closed-
Minded-Menschen-Typ zu physischen Reaktionen bis zu Krankheit fihren.

2 Entscheidungstheorien und ihre divergenten Ansatze

Die Entscheidungstheorien werden grundsatzlich in normativ und deskriptiv unterteilt.
Die normativen Theorien sind das Ergebnis der Deduktion. Theoretische Erklarungen
werden auf die reale Umwelt angewendet. Die deskriptiven Theorien wiederum gehen
den umgekehrten Weg. Aus empirischen Beobachtungen werden Erkenntnisse indu-
ziert. Im Folgenden werden die unterschiedlichen Voraussetzungen und die daraus
resultierenden Theorien der beiden Ansatze kompakt dargestellit.

27 Vgl. Betsch et al. 2011, S. 109f.

2 Vgl. Betsch et al. 2011, S. 111ff.

2 vgl. Betsch et al. 2011, S. 113.

30 vgl. Betsch et al. 2011, S. 113.

31 vgl. Nerdinger; Neuman; Curth 2015, S.126.
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2.1 Normative Entscheidungstheorien

Normative Theorieentwlrfe geben Handlungsempfehlungen. Ausgangspunkt fir nor-
mative Entscheidungstheorien ist die Vorgabe, dass aus einer gegebenen Menge an
Handlungsalternativen mit Hilfe von Praferenzen die richtige Option gewahlt wird. Pra-
ferenzen kénnen auf Risiko, Zeit oder anderen Aspekten beruhen.®? Sie manifestieren
eine ,vergleichende Bewertung (ber die relative Wiinschbarkeit zweier Optionen oder
Konsequenzen.“?. Neben dieser Grundlage sind mehrere Axiome, die sich im bereits
angesprochenen Ideal des Homo Oeconomicus und seiner Nutzenmaximierung mani-
festieren, Voraussetzung. Der Entscheider ist sich sowohl aller Alternativen bewusst
als auch in der Lage, diese ohne Widerspruch anhand seiner Praferenzen zu ordnen.
Die methodische Darstellung der Entscheidungssituation erfolgt meistens in der Form
von Ergebnismatrizen. Wahrend im Aktionsraum die Handlungsalternativen (A1 bis A3)
aufgefuhrt werden, sind im Zustandsraum die vom Entscheider nicht zu beeinflussen-
den Umweltzustande (U1 bis U3) mit den subjektiv angenommenen Wahrscheinlichkei-
ten (w1 bis w3) angegeben.>*

Zustandsraum
U1 u2 U3
(wi) (w2) (w3)
Al E1l E2 E3
Aktionsraum A2 E4 E5 E6
A3 E7 E8 E9

Abbildung 8: Entscheidungsmatrix>®

Diese Darstellung in Kombination mit Entscheidungsregeln, die den eigenen Praferen-
zen angepasst werden koénnen, soll dem Entscheidungstrager helfen, die passende
Option zu wahlen. Zur Anwendung der Entscheidungsregeln werden die drei Falle mit
unterschiedlicher Sicherheit aus Kapitel 1.1.2 unterschieden.

Bei Entscheidungen unter Sicherheit ist die Entscheidung einfach zu fallen. Sowohl die
Wahrscheinlichkeiten als auch die Umweltzustande sind gegeben. Schwieriger wird es
schon bei Entscheidungen unter Risiko. Den einzelnen Umweltzustdnden werden zwar
Wahrscheinlichkeiten zugeordnet, die errechneten Werte variieren allerdings in Abhan-

32 https://wirtschaftslexikon.gabler.de/definition/entscheidungstheorie-32315/version-255858, abgerufen am 13.06.2018
3 Fischer et al. 2017, S. 38.

34 Vgl. Wéhe; Déring 2016, S. 90f.

3 Vgl. Wéhe; Déring 2016, S. 90.
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gigkeit von der angewandten Entscheidungsregel. So entscheidet sich eine weniger
risikogeneigte Person auf Basis des Bayes-Prinzips, wahrend eine andere die Nutzen-
funktion von Bernoulli anwendet. Beide Regeln fihren zu unterschiedlichen Ergebnis-
sen und Aktionen.*® Im dritten Fall, der Entscheidung unter Unsicherheit, sind keine
Wahrscheinlichkeiten gegeben. Daflir stehen dem Entscheider die Ergebnisse (E1 bis
E9) zur Verfligung. Wiederum fuhrt der Einsatz von Entscheidungsregeln zu unter-
schiedlichen Handlungsempfehlungen. Beispielsweise werden bei der Laplace-Regel
die einzelnen Ergebnisse einer Aktionsmoglichkeit gleichwertig gewichtet und addiert.
AnschlieRend wird die Option mit dem hdchsten Ergebnis gewahit. Bei der sogenann-
ten Maximax — Regel wiederum wird einfach die Option mit dem hdchsten Ergebnis

ausgewahlt.*’

Es ist bereits mehrfach vom Erfassen und Verarbeiten von Wahrscheinlichkeiten die
Rede gewesen. Menschen haben groRe Schwierigkeiten, mit Wahrscheinlichkeiten
umzugehen. Eine regelmaRig hohe Fehlerquote lasst sich in Versuchen dokumentie-
ren, in denen Probanden mit der sog. bedingten Wahrscheinlichkeit nach dem oben
bereits erwadhnten Satz von Bayes (aus dem Jahr 1763) Entscheidungen féllen sollen.
Nach Bayes ist die Wahrscheinlichkeit des Eintretens eines Ereignisses A unter der
Bedingung, dass das Eintreten eines anderen Ereignisses B bekannt ist, zu bestim-
men.

Eine klassische Versuchsanordnung lautet etwa wie diese: 10 von 1000 Frauen im
Alter von 40 Jahren haben Brustkrebs. Bei 8 von 10 Frauen, die an Brustkrebs leiden,
wird eine Mammographie zu einem positiven Befund fiihren. 95 von 990 Frauen ohne
Brustkrebs werden aber auch einen positiven Befund erhalten. Es liegt eine reprasen-
tative Stichprobe von 40jahrigen Frauen vor, deren Mammographie in einer Routineun-
tersuchung positiv war. Wie viele dieser Frauen haben lhrer Meinung nach tatsachlich
Brustkrebs? Die in diesem und &hnlichen Versuchen nachgewiesene Fehlerquote liegt
im hohen 2stelligen Prozentbereich mit einer nicht selten um 10fach zu hohen Wahr-
scheinlichkeitseinschatzung (nicht 75 %, sondern 7.5 %). Zudem ist empirisch belegt,
dass Menschen geringe Wahrscheinlichkeiten systematisch Ubergewichten, wahrend
sie hohe Wahrscheinlichkeiten untergewichten. Auf diesen Ergebnissen hat die pros-
pect theory der Wahrscheinlichkeitsfunktion das Konzept der Entscheidungsgewichte
gegenubergestellt, dall reales Abschatzen zukiinftiger Ereigniszustédnde so abbildet,
wie Menschen tatsachlich (irrational) entscheiden.

36 vgl. Wéhe; Doring 2016, S. 93f. Firr eine intensivere und mathematische Betrachtung der Entscheidungsregeln unter
Risiko und Unsicherheit sei an dieser Stelle auf Wohe; Doéring 2016, S. 90 — 96 oder Remmerbach (Hrsg.) 2016, S.
203 — 208 verwiesen.

7 Vgl. Wéhe; Déring 2016, S. 94f.
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Der entscheidungsorientierte Ansatz der Betriebswirtschaftslehre insbesondere
von Edmund Heinen stellt eine Weiterentwicklung der rein auf Nutzenmaximierung
fixierten Betrachtungsweise dar. Er kombinierte die beiden Ansatze von Nicklisch und
Gutenberg und sorgte fiir ,eine Offnung des Fachs gegeniiber den sozialwissenschaft-
lichen Nachbardisziplinen“.®® Da das Verhalten bei Entscheidungen in der Praxis ein
Kernpunkt des Konzepts ist, sind beispielsweise psychologische Erkenntnisse Uber das
Verhalten von Individuen zu beriicksichtigen.®® Grob umschreiben lasst sich der ent-
scheidungsorientierte Ansatz mit den formulierten Aufgaben der Betriebswirtschaftsleh-
re.

Die Systematisierungsaufgabe befasst sich mit der Verarbeitung und Analyse des be-
trachten Themenkomplexes. Darauf basieren die folgenden Erklarungs- und Gestal-
tungsaufgaben. Wahrend die Erklarungsaufgabe dazu dient, allgemeingtltige Theorien
und Modelle wie die Preis — Absatz — Funktion abzuleiten, umfasst die Gestaltungsauf-
gabe Entscheidungsmodelle, die beispielsweise bei Investitionsentscheidungen helfen
sollen.*> Neben den Aufgaben sind die Festlegung der Ziele im Bezug auf rein wirt-
schaftliche Aspekte wie Umsatz- und Gewinnentwicklung, aber auch Zieldimensionen

wie das unternehmerische Streben nach Sicherheit, von Bedeutung.*'*?

2.2 Deskriptive Entscheidungstheorien

Deskriptive Theorien gehen evidenzbasiert vor. Haufig wird als Metapher fiir menschli-
ches Denken das Phanomen der optischen lllusionen herangezogen. Dies fuhrt zu den
grundlegenden Annahmen, dass Menschen in ihrer Entscheidungs-Architektur (,fra-
me*) eingebunden sind und Entscheidungen so stets relativ sowie kontext- umweltab-
hangig sind (kontingent). Tragen wir dann noch der Tasche Rechnung, dass wir dar-
Uber hinaus auf unsere Erfahrung und Intuition zurlckgreifen, leuchtet schon an die-
ser Stelle ein, dass wir zwar alle méglichen Entscheidungen féllen, dabei aber haufig
daneben liegen.

Im Gegensatz zur normativen Entscheidungstheorie gehen die deskriptiven Theorien
also nicht von einem vollstandig rationalen Entscheider aus. Das Konzept der Bounded
Rationality ist die Ausgangslage. Bei empirischen Studien wurden wiederholt Verlet-
zungen der normativen Annahmen festgestellt. So neigen Entscheider selbst bei einfa-

38 https://wirtschaftslexikon.gabler.de/definition/entscheidungsorientierte-betriebswirtschaftslehre-34916/version-258407,
Zugriff am 09.06.2018.

3 vgl. Heinen 1991, S. 31.

40 vgl. Heinen 1991, S: 28ff.

41 vgl. Heinen 1991, S. 30f.

42 Fir eine genauere Betrachtung des entscheidungsorientierten Ansatzes sei an dieser Stelle auf Heinen 1991 verwie-
sen.



Eine kurze Einfuhrung in die Psychologie der Entscheidung

chen und klar definierten Entscheidungssituationen dazu, irrationales Verhalten zu zei-
gen.*” Das flihrte zu der Entwicklung der deskriptiven Entscheidungstheorie.

Grundlegend sind die Arbeiten von Daniel Kahneman und Amos Tversky. Sie entwi-
ckelten bereits 1979 die Prospect-Theory und befasst sich mit der Entscheidung unter
Unsicherheit.** Im Vergleich zur klassischen Erwartungs-Nutzen-Theorie ist die grofte
Abweichung, dass Verluste deutlich starker gewertet werden als Gewinne.** Dieser
Effekt ist unter dem Begriff Verlustaversion bekannt. Kahneman und Tversky stellten
fest, dass bei der Bewertung der Entscheidung der aktuelle Status Quo als Referenz-
wert dient. An dieser Referenz orientieren sich die Entscheider. Entsprechend dem
Wert werden die Ergebnisse eingeordnet.*® Das mathematische Grundgeriist der The-
orie gliedert sich in Wertefunktion und die Wahrscheinlichkeits-gewichtungsfunktion.*’
In der ersten Phase der Bearbeitung werden die Wahlmaoglichkeiten reorganisiert, um
die anschliefenden Bewertung und Entscheidung zu vereinfachen. Die zweite Phase
der Bewertung umfasst die Abwagung der Alternativen und die abschlieliende Wahl
der Option mit dem hdchsten subjektiven Wert.*®

Eine weitere Erkenntnis, die aus der Prospect Theory resultiert, ist die erwahnte Uber-
oder Unterbewertung von  Wahrscheinlichkeiten. Die  Wahrscheinlichkeits-
gewichtungsfunktion erklart, dass Personen die Wahrscheinlichkeit fir unwahrscheinli-
che Ereignisse hdher bewerten und komplementar fir relative sichere Ereignisse eine
geringe Wahrscheinlichkeitsgewichtung annehmen.*® Im Jahr 1992 entwickelten
Kahneman und Tversky die Theorie zur kumulativen Prospect Theory weiter. Im Ver-
gleich zur urspriinglichen Theorie unterscheidet sich die Ermittlung der Wahrschein-
lichkeitsgewichte.®

Ein weiteres Forschungsgebiet der deskriptiven Entscheidungstheorie sind Heuristi-
ken.®' Sie sind ,»Faustregeln« zur Urteilsfindung in Situationen unter Unsicherheit [...].
Sie sind vereinfachend, kapazitdtssparend und meist hinreichend genau, kbnnen aber
auch zu systematischen Fehlern fiihren: Biases. Sie werden auch als kognitive Tau-
schungen bezeichnet.”> Bekannte Heuristiken sind die Verfiigbarkeit-, Anker- und
Reprasentativitatsheuristik, die in Kapitel 1.3 naher beleuchtet werden. Zu den renom-

43 https://wirtschaftslexikon.gabler.de/definition/entscheidungstheorie-32315/version-255858, Zugriff am 10.06.2018.
44 Zur einfiihrenden Vertiefung vgl. Remmerbach (Hrsg.) 2016, S.209-234.

45 vgl. Schulz-Hardt; Vogelgesang; Mojzisch; Ehrling, S. 189.

46 vgl. Kahneman; Tversky 1979, S.277f.

47 Fir eine mathematische Erklarung Vgl. Kahneman; Tversky 1979, S. 277-284.

48 ygl. Kahneman; Tversky 1979, S. 274.

4 vgl. Laux et al. 2014, S. 170.

%0 Fir eine tiefere Betrachtung vgl. Laux et al. 2014, S. 178-181.

51 Zur einfiihrenden Vertiefung vgl. Remmerbach (Hrsg.) 2016, S. 238-274.

52 Betsch et al. 2011, S. 18.
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miertesten Wissenschaftlern auf diesem Teilgebiet zahlen neben den oben erwahnten
Kahneman und Tversky der deutsche Okonom Gerd Gigerenzer. Sie beziehen ganz-
lich unterschiedliche Standpunkte bei der Bewertung von Heuristiken. Wahrend
Kahneman die Fehleranfalligkeit der Heuristiken betont, erklart Gigerenzer, dass es
Heuristiken dem Menschen erst ermdglichen, in einer komplexen Welt zurecht zu
kommen. Aus den gegensatzlichen Einschatzungen entstand ein mittlerweile langer
andauernder und bisweilen scharfer wissenschaftlicher Diskurs zwischen Kahneman
und Gigerenzer.

3 Entscheidungsmodi: System 1 vs. System 2

Nobelpreistrager Kahneman beschrieb in seinem 2011 verdéffentlichten Buch ,Thinking,
Fast and Slow“ eine Dichotomie des menschlichen Denkens. Das folgende Kapitel be-
fasst sich mit der zweiteiligen Systematik, die als Grundlage fur den Heuristik-Bias-
Ansatz dient, den Kahneman mit seinem 1996 verstorbenen Kollegen Amos Tversky
bereits seit den 1970er Jahren verfolgt.>

3.1 Abgrenzung der Systeme

Das System 1 zeichnet sich durch seine automatische und schnelle Arbeitsweise aus.
Aufgrund seiner unterbewussten Aktivitat erfordert es keinen bis wenig kognitiven Auf-
wand.** Als Standardsystem ist es im alltaglichen Dauereinsatz. Solange keine Abwei-
chungen vom Bekannten und Normalen auftreten, lauft es reibungslos und erfolg-
reich.®® Es erzeugt subjektives Empfinden, Gefilhle und Lust, steuert die Wahrneh-
mung der Umwelt und reagiert auf die eintreffenden Signale. AuRerdem ist es lernfa-
hig. So erfordert das Lesen von Texten oder die Berechnung einfacher Mathematikauf-
gaben bei erwachsenen Menschen kaum kognitiven Aufwand.*®

System 2 hingegen erfordert Aufmerksamkeit und Konzentration. Es tritt in Erschei-
nung bei der bewussten und fokussierten Auseinandersetzung mit Themen und Ent-
scheidungen. Es interveniert beispielsweise bei komplexen Aufgaben wie dem Ausfil-
len der Steuererklarung.’” Wegen der begrenzten Verfiigbarkeit von Aufmerksamkeit
ist es nicht méglich, dass System 2 dauerhaft im Einsatz ist.

53 Vgl. hierzu beispielsweise Kahneman; Tversky 1974.
54 Vgl. Kahneman 2012, S. 20.

%5 Vgl. Fischer et al. 2017, S. 347.

%6 Vgl. Kahneman 2012, S. 21f.

57 Vgl. Kahneman 2012, S. 21f.
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‘ System 1 System 2
Arbeitsweise Unterbewusst, automa- Bewusst, rational, reflek-
tisch, intuitiv tierend
Geschwindigkeit schnell langsam
Einsatzbereich Standardaufgaben Interventionseinsatz
Beispiele 2+2=4 Wichtige Kaufentschei-
Raumliche Wahrnehmung dungen

Tabelle 1: Unterscheidung System 1 und System 2

Ein praktisches Beispiel fiir die Arbeit von System 1 ist der sog. Cognition Reflection
Test von Shane Frederick. Mit dem Test konnte er den andauernden Einsatz und die
Fehleranfalligkeit des Systems nachweisen. Der Test beinhaltet unter anderem diese
drei folgenden logische Fragen:

1. Ein Schlager und ein Ball kosten zusammen 1,10 Euro. Der Schlager kostet einen
Euro mehr als der Ball. Wie viel kostet der Ball?

2. Wenn funf Maschinen fiinf Minuten brauchen, um fliinf Gerate zu produzieren, wie
lange brauchen dann 100 Maschinen, um 100 Gerate zu produzieren?

3. Ein See ist mit Seerosenblattern bedeckt. Die Menge an Seerosenblattern verdop-
pelt sich mit jedem Tag. Wenn es 48 Tage braucht, bis die Seerosenblatter den
ganzen See bedeckt haben, wie lange brauchen sie dann, um den halben See zu
bedecken?*®

Bei der Beantwortung der Fragen unter Zeitdruck (schnelles Entscheiden) tun sich
selbst Studenten von amerikanischen Eliteuniversitaten schwer. Aufgrund der Beant-
wortung im System 1 Modus fallen viele Teilnehmer auf die Fangfragen herein, da sie
ihre Antworten nicht aufmerksam und konzentriert hinterfragen konnten.®°

3.2 Bedingungen fur den Einsatz

Aus der Unterschiedlichkeit der Systeme resultieren regelmaRige Konflikte. Es kommt
immer wieder zu Widersprichen zwischen automatisierten Handlungen und rationalen
Abwagungen. Das System 1 handelt impulsiv, wahrend System 2 Selbstkontrolle aus-
Ubt.®" Das Zusammenspiel der Gegensatze |asst sich allerdings auch beobachten. Es

%8 Eigene Darstellung

% Antworten: 1. 0,05€ 2. 5 Minuten 3. 47 Tage.
80 Hierzu vgl. Frederik 2005.

61 vgl. Kahneman 2012, S. 26.
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wurde bereits erwahnt, dass das System 1 in der Lage ist zu lernen und Verhalten zu
routinisieren. Das System 2 wird dann nicht mehr gebraucht und mentale Kapazitaten
werden frei.%? Ein anderer Aspekt des Wechselspiels ist die sog. kognitive Leichtigkeit.
Bei positiver Stimmung werden Menschen kreativer und handeln intuitiv. Das automati-
sche System Ubernimmt. Im gegenteiligen Zustand, beispielsweise bei Trauer oder
Gefahr, ist eher das System 2 im Einsatz. Aus biologischer Sicht ist das sinnvoll, da
eine Person z.B. in einer akuten Gefahrensituation eher die Konzentration und Auf-
merksamkeit des System 2-Modus benétigt.®

Die Fehleranfalligkeit des System 1 ist schon im ersten Teil dieses Kapitels angeklun-
gen. Grunde dafir sind die assoziative Aktivierung, Koharenzstreben und der Fokus
auf Kausalitat.®* Der erste Punkt bezieht sich auf die Strukturierung unseres Gehirns
als neuronales Netzwerk. Der Aufbau hat zur Folge, dass Menschen anfallig sind fur
den Effekt das Primings. Er bewirkt die unbewusste Verknlpfung von Reizen. Das hat
ebenfalls die Wahrnehmung der Umwelt als koharent zur Folge. Einmal geschaffene
Verknupfungen innerhalb des Netzwerks sind nachtraglich nur schwer wieder zu I6sen.
Widerspruchliches wird ausgeblendet und eine lllusion der generellen Einheitlichkeit
entsteht. Der letzte Aspekt ist die standige Erzeugung von Ursachen-Wirkungs-
Beziehungen. Kausale Zusammenhange werden selbst in wenig bis gar nicht korrelie-
rende Beobachtungen hineininterpretiert. Trotz der Méglichkeit des Einsatzes von Sys-
tem 2 werden die Fehlerquellen nicht vermieden.

Da Heuristiken dem System 1-Modus zuzuordnen sind, haben sie unter bestimmten
Umstanden systematische Verzerrungen zur Folge. Drei beispielhaft ausgewahlte Ur-
teilsheuristiken und die daraus resultierenden Biases bilden den Abschluss des Kapi-
tels.

52 vgl. Fischer et al. 2017, S. 347.
8 vgl. Kahneman 2012, S. 59-70.
84 Vgl. hier und im und im folgenden Absatz Fischer et al. 2017, S. 348f.
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Heuristik Beschreibung Beispiel

Ankerheuristik Zufallig oder bewusst wahrge- | Ankereffekt Das Drehen eines Zufallsrads
nommene Zahlenwerte haben und das Ergebnis beeinflussen
unmittelbaren Einfluss Schat- wesentlich die folgende Schat-
zungen und Entscheidungen. zung der Anzahl an afrikani-

schen Staaten in der UN.

Verfiigbarkeits- Die Verfiigbarkeit von Informa- | Recall Bias Wiederholte Prasentation von
heuristik tionen beeinflusst inre Wer- (dt. Erinne- Sachverhalten in den Medien,
tung. Je einfacher Informatio- rungs- beeinflusst unser Verhalten.
nen abzurufen sind, desto Die prasentierten Themen sind
i verzerrung)
starker wirken sie sich auf die leichter abzurufen.
Entscheidungen aus.
Reprasentativi- Die Uberschneidung zwischen | Conjunction Die Beschreibung der Bank-
tatsheuristik Wahrnehmung und vorhande- | Fallacy angestellten Linda als sozial

nen Stereotypen beeinflusst it e engagiert fiihrt zur Aussage
die Einschatzung der Wahr- fun.gs ,Linda ist Bankangestellten
scheinlichkeit eines Ereignis- . und in einer feministischen
tauschung) .
ses. Bewegung aktiv“. Die Aussage
,Linda ist Bankangestellte®
wird seltener gewahlt, obwohl
sie die vorige Aussage bein-

haltet.

Tabelle 2: Heuristiken und Biases®

4 Wie kommen Menschen zu schnellen Entscheidungen?

Der letzte Abschnitt dieses einfihrenden Kapitels beschaftigt sich mit den Griinden und
dem Zustandekommen von schnellen Entscheidungen. Trotz des Fokus der folgenden
Kapitel auf Entscheidungen im Zusammenhang mit Emotionen soll der hier gewahlte
Schwerpunkt den Abschluss des Einfuhrungskapitels bilden, da er ein Schlaglicht auf
ein wichtiges Teilgebiet der Entscheidungsforschung wirft. Dazu soll besonders der
Begriff der Intuition naher beleuchtet werden. AuRerdem ist die von Gerd Gigerenzer
und seinen Kollegen entwickelte Adaptive Toolbox ein Erklarungsansatz, der bei der
Bewertung von Heuristiken einen anderen Weg einschlagt als die im vorigen Teilkapitel
betrachte ldee Kahnemans.

Trotz einer dynamischen, vernetzten und komplexen Umwelt, die Menschen dauerhaft
mit Informationen und Handlungsalternativen versorgt, missen Entscheidungstrager
handlungsfahig bleiben. Vor dem Hintergrund von Effekten wie dem Information Over-

85 Vgl. Kahneman 2012 Kapitel 2 ,Heuristics and Biases".
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load sind Komplexitatsreduktion und schnelle Entscheidungen von hoher Bedeutung.
Zumal im Berufs- und insb. im Flihrungsalltag meist Zeitdruck besteht® und somit Ent-
scheider in diesem restriktivem frame geradezu zu System 1—,Entscheidungen® ge-
zwungen werden.

4.1 Grunde fur fast decision — making

Zunachst lassen sich Entscheidungsarten nach der Hohe des kognitiven Aufwands
unterscheiden. Gedachtnisleistung und Konzentration sind die Eingangsgrofen von
Denkprozessen und ,muissen bei der Verarbeitung von Informationen bewusst einge-
teilt werden.“®” Routine- und stereotype Entscheidungen erfordern geringeren kogniti-
ven Aufwand und sind daher flr schnelle Entscheidungen pradestiniert. Routine defi-
niert sich als die Wiederholung von Aktivitaten. Die Wahlmdoglichkeiten von Entschei-
dungen ahneln oder gleichen sich, sodass sich der Denkprozess auf den Abgleich von
erlebten und durchgefuhrten Handlungen mit den aktuell vorliegenden Alternativen
fokussiert. Das Vorgehen wird als Matchingprozess bezeichnet. Dabei ist die Gleich-
artigkeit zwischen aktueller und vergangener Situation die gréRte Einflussvariable.®®
Der zweite Entscheidungstyp ist die stereotype Entscheidung. Wahrend in diesem Fall
der Entscheidungskontext unterschiedlich ist, gleichen sich die moglichen Alternativen.
Sie charakterisieren sich durch die Anwendung bekannter Bewertungsmalstabe, wel-
che nicht hinterfragt werden. Ein Beispiel dafur ist die Auswahl des Essens im Restau-
rant. Die Situation (das Restaurant) kann variieren. Die Entscheidungsoptionen (ver-
schiedene Speisen) sind allerdings ahnlich. Die Bewertung und Auswahl der Alternati-

ven fallt aufgrund vorhandener Praferenzen vergleichsweise leicht.®®

An die Unterteilung von Entscheidungen anhand des kognitiven Aufwands knupft auch
die wiederholt erwdhnte Bounded Rationality, die die Abweichung von absolut rationa-
lem Verhalten erklart, an. Im Rahmen des Konzepts von Simons ist das Satisfycing das
Resultat der kognitiven Beschrankung. Das Satifycing beschreibt, dass Menschen
nicht nach einer optimalen Lésung suchen, sondern sich bereits mit einer zufriedenstel-
lenden Alternative begntigen. An genau diesem Punkt wird der Such- und Optimie-
rungsprozess abgebrochen.”

% ein AuRerst relevanter Entscheidungstreiber mit sehr weitreichenden Konsequenzen nicht nur auf die Entscheidungs-
fahigkeit und -qualitat.

87 Vgl. Fischer et al. 2017, S. 26.

8 Vvgl. Fischer et al. 2017, S. 26f.

8 Vgl. Fischer et al. 2017, S. 27 Es werden darlber hinaus noch reflektierte und konstruktive Entscheidungen beschrie-
ben. Sie sind allerdings nicht von Interesse fur das Kapitel.

70vgl. Simon 1999, S. 26 und S. 33.
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4.2 Zur Bedeutung von Intuition

Intuition Iasst sich zusammenfassen als ,Urteile und Bewertungen, die schnell, unwill-
kiirlich und mit hoher Uberzeugungskraft ins Bewusstsein treten“.”" Gigerenzer be-
schreibt drei charakteristischen Eigenschaften der Intuition oder sog. Bauchentschei-
dungen. Erstens treten sie ,unvermittelt im Bewusstsein‘’? auf. Die tieferliegende Be-
grindung ist fur die Person jedoch nicht wahrnehmbar. Trotz dieser Merkmale ist der
Zustand so (berzeugend, dass er zum Handeln veranlasst.”® Gigerenzer sieht in der
Intuition eine Form ,unbewusster Intelligenz’*, die keinesfalls mit dem System 1 und

seiner Fehleranfalligkeit gleichgesetzt werden kann.

Eine interessante Perspektive zur Intuition bietet der deutsche Neurobiologe Gerhard
Roth. Er erklart, dass aufgrund der Beschaffenheit des menschlichen Gehirns’ Men-
schen in der Lage sind, unbewusst komplexe Sachverhalte zu verstehen und zu 16-

sen.’®

,Die Berichte lber groBe Entdeckungen und Erfindungen sind voll von
solchen ,Einféllen®: Menschen griibeln und griibeln, geben dann vo-
riibergehend oder endgliltig die Suche auf — und plétzlich féllt ihnen die

Lésung ein. "’

Roth bewertet auf Basis der Ergebnisse von Studien des niederlandischen Sozialpsy-
chologen Ap Dijksterhuis’®, dass intuitive Entscheidungen besonders bei kurzfristigen
Handlungen gegenulber rationalen Abwagungen Uberlegen sind. Grund dafur ist, dass
das Unterbewusstsein Uber eine vielfach gréRere Speicherkapazitat als der aktiv ab-
rufbare Teil des menschlichen Gedachtnisses verfligt.”

Gigerenzer weist darauf hin, daf} intuitives Entscheiden. immer dann zweckmafig ist,
wenn

1. unter hoher Unsicherheit entschieden werden muss

2. die Anzahl der Optionen sehr grof} ist und

3. nur wenige Daten (fur aufwendige kognitive Prozesse) vorliegen

" Vgl. Fischer et al. 2017, S. 350.

2 Gigerenzer 2013, S. 46.

3 Vgl. Gigerenzer 2013, S. 46.

4 Gigerenzer 2013, S. 46.

75 Zu den von Roth definierten neurobiologischen Grundlagen sei auf die nachfolgenden Kapitel verwiesen.

6 Vgl. Roth 2017, S. 176.

" Roth 2017, S. 176.

78 Hierzu siehe Dijksterhuis et al. 2006. Ein Ergebnis der Studie ist beispielsweise, dass bei Einkéufen von Produkten
mit unterschiedlichem Komplexitatsgrad die nachtraglich angegebene Zufriedenheit nicht mit der vor dem Kauf auf-
gewendete Zeit zur Informationssuche steigt. Besonders bei komplexen, technischen Produkten sind Kaufer, die
wenig oder kaum Zeit in die Recherche investiert haben, nachweislich zufriedener.

®Vgl. Roth 2017, S. 243-247.
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Mit der Go with what you know — Heuristik (= intuitive Entscheidungsregel) z.B. setzen
Entscheider auf das, was sie kennen; sicher sinnvoll in der Umweltsituation 1 (s.o0.).
Auch ist nachvollziehbar: je mehr Erfahrung ein Entscheider mit einem Problem hat,
desto zweckmaRiger und ,legitimierter” ist es, sich auf sein erstes Geflihl zu verlassen
und eine schnelle Entscheidung zu treffen. Dies deshalb, weil es eben gerade nicht
zuféllig ist, welche Handlungs-Optionen ihm als Erstes in den Sinn kommen, wenn er
uber viel Erfahrung in dem Entscheidungs-Bereich verfugt.

4.3 Adaptive Toolbox: Fast and Frugal Heuristics

Fast and Frugal Heuristics, die mal3geblich auf der Arbeit von Gerd Gigerenzer und
der ABC Group beruhen, sind die Werkzeuge der Adaptive Toolbox. Sie sind an die
Umweltbedingungen und die gestellte Aufgabe angepasst.®® Nach dem Grundsatz we-
niger ist manchmal mehr, bieten die Heuristiken einfache Lésungen fir komplexe Auf-
gabenstellungen ohne dabei zu viele Fehler zu erzeugen.®' AuRerdem basieren sie auf
,evolvierten Fahigkeiten des Gehirns*®®. Durch langfristiges Training werden die Heu-
ristiken verbessert und robuster.®® Die Werkzeuge der Adaptive Toolbox arbeiten nach
einem dreistufigen Schema:

1. Regel: Suche nach relevanten Informationen
2. Regel: Beendigung der Suche bei bestimmten Kriterien
3. Regel: Nutzung der gefundenen Informationen

Die erste Regel definiert, nach welchen Informationen gesucht werden soll. Im zweiten
Schritt wird festgelegt, wann die notwendige Informationsmenge erreicht ist. Abschlie-
Rend determiniert die dritte Regel die Art und Weise (Heuristik) der Entscheidungsfin-
dung.®

Eine der berGhmtesten Fast and Frugal Heuristics ist die Rekognitionsheuristik. Sie
funktioniert, indem Optionen, Uber die bekannte Informationen vorhanden sind, wieder-
erkannt und praferiert werden. In einer Studie testeten Goldstein und Gigerenzer die
Heuristik an zwei Gruppen aus amerikanischen und deutschen Studenten. Die Aufgabe
bestand darin zu entscheiden, ob Detroit oder Milwaukee Uber mehr Einwohner ver-
fugt. Das Uberraschende Ergebnis war, dass nahezu alle deutschen Studenten die
richtige Antwort (Detroit) gaben, wahrend sich die amerikanischen Studenten zu 60%
fur Detroit und zu 40% fur Milwaukee entschieden. Die Forscher fuhrten das auf die
Bekanntheit der Stadt Detroit zurlick. Da viele deutsche Studenten Milwaukee nicht

80 vgl. Gigerenzer; Todd; ABC Research Group 2001, S. 32.
81 vgl. Gigerenzer et al. 2001, S. 38.

82 Gigerenzer 2008, S. 26.

8 vgl .Gigerenzer 2008, S. 27.

84 vgl. Gigerenzer et al. 2001, S. 129.
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einmal kannten, wahlten sie diejenige Stadt, die einen Wiedererkennungswert bot. Die
amerikanischen Studenten verfugten aufgrund ihrer Herkunft Gber Informationen zu

beiden Stadten. Das betont auch den eingangs erwahnten Less-is-more-effect.®

Ein anderes bekanntes Werkzeug der Adaptive Toolbox ist die Take-the-Best-
Heuristik. Sie vergleicht zwei Optionen im Hinblick auf bestimmte Kriterien (Cues).
Sobald eine Alternative bei einem Kriterium Uberlegen ist, wird der Vergleich abgebro-
chen und die favorisierte Alternative gewahit.?® In einer Studie konnte festgestellt wer-
den, dass die Heuristik gegenuber computergestitzten Rechenalgorithmen schneller
ist ohne gravierend an Genauigkeit und Richtigkeit einzubliRRen. Dazu wurden die Algo-
rithmen und die Heuristik eingesetzt, um zu entscheiden, ob Hamburg oder KéIn Gber

mehr Einwohner verfiigt.®”

Die dritte Heuristik, die an dieser Stelle vorgestellt werden soll, ist die One-Good-
Reason-Heuristik. Ahnlich wie die Take-the-best-Heuristik arbeitet sie mit Cues. Wie
der Name verrat, wahlt der Entscheidende die Alternative fir die nur ein einzelner
Grund spricht.®® Dass Menschen entgegen jeder Vernunft dieser Strategie folgen, ha-
ben verschiedenen Studien bewiesen.® Eine Ubersicht tiber weitere Fast and Frugal
Heuristics ist in der folgenden Tabelle dargestellt.

Heuristik Regel Passende Umwelt
Tallying Zahle die Anzahl positiver Cues und wahle die | Geringe Varianz der Cue-Validitaten;
Alternative mit der groRten Summe. geringe Redundanz der Cues
Priority- Wahle die Option mit dem héheren minimalen | Unsichere Optionen (Lotterien) mit
Heuristik Gewinn, sonst prife die Wahrscheinlichkeiten | ungefahr gleichem Erwartungswert
der minimalen Gewinne und den maximalen
Gewinn.
Fluency- Wabhle die Alternative, die schneller wiederer- | Korrelation zwischen Kriterium und
Heuristik kannt wird. Verarbeitungsgeschwindigkeit (Ver-

trautheit, Erkennbarkeit)

1/N-Heuristik | Verteile verfiigbare Ressourcen zu gleichen Keine dominanten Unterschiede in
Teilen auf alle N Alternativen. der Nutzbarkeit der Ressourcen

(z. B. soziale Gerechtigkeit)

Imitations- Verhalte dich, wie sich die Mehrheit verhalt. Adaptation an soziale Normen
heuristik

Tit-for-Tat- Verhalte dich gegenuber anderen so, wie sie Soziale Kooperation
Heuristik sich dir gegenuber verhalten.

Tabelle 3: Fast and Frugal Heuristics®

8 Vvgl. Goldstein; Gigerenzer 2002.
8 vgl. Gigerenzer 2008, S. 92f.

87 vgl. Gigerenzer; Goldstein 1996.
8 vgl. Gigerenzer 2008, S. 145.

8 Hierzu vgl. Bréder 2003.

% vgl. Fischer et al. 2017, S. 356.



Eine kurze Einfihrung in die Psychologie der Entscheidung

5 Fazit und Ausblick

Ziel dieses Kapitels war, in kompakter Form in einige der Basics der normativen und
sehr lebhaften deskriptiven interdisziplinareren Entscheidungstheorie und -forschung
einzufuhren. Nachdem die grundlegenden Begriffe zu Entscheidungen umschrieben
wurden, haben ausgewahlte Schwerpunkte einen Einblick in die Ent-
scheidungsforschung gewahrt. Die Spannbreite des Forschungsgebiets sollte aus der
Gegenuberstellung sowohl der normativen wie deskriptiven Entscheidungstheorie-
Angeboten als auch den unterschiedlichen Ansatzen der Bewertung von Heuristiken
verstandlich geworden sein. Besonders die deskriptive Grundorientierung mit ihrer em-
pirischen Erforschung des realen, evidenzbasierten menschlichen Entscheidungs-
verhaltens schreitet immer weiter voran und bringt neue Erkenntnisse - was zu Recht
immer nachhaltiger von der ,community* honoriert wird, wie die Nobelpreise der letzten
Jahre belegen: so ging die Auszeichnung 2018 an den Chicagoer Verhaltensdkono-
men Richard Thaler.

Im Folgenden liegt der Fokus auf dem Einfluss von Emotionen auf die Entscheidungs-
findung.

Erarbeitetes Fundament fir die folgenden Kapitel sind empirische (sog. evidenzbasier-
ten) Erkenntnisse (,factfulness approach®),

e dass es kein eigenstandig autonomes Emotionssystem gibt - Emotion und Kog-
nition arbeiten nicht unabhangig voneinander

e dass Emotionen selbstverstandlich - im wahrsten Sinne des Wortes - Teil der
menschlichen Natur und somit eben durchaus in der Lage sind, Kognitionen zu
dominieren bzw. zu ,uberlagern®

e dass sich Emotionen je nach individueller Lebenssituation - so ist das (zu le-
bende) Leben fur die Meisten vermutlich — fur oder gegen uns ,wenden” (i.S.v.
wirken)




Emotionen und Entscheiden

Emotionen und Entscheiden

Jonathan Robers

Emotionen sind von der Verhaltens6konomie (Behavioral Economics), die als Teil der
Wirtschaftswissenschaften das 6konomische Entscheidungsverhalten von Menschen
untersucht, als wesentlicher Einflussfaktor im Entscheidungsprozess anerkannt. Sie
revolutioniert so das klassische wirtschaftswissenschaftliche rein rationale Entschei-
dungsmodell rund um den Homo Oeconomicus. Wirtschaftsnobelpreistrager Herbert
Simon stellte bereits 1983 die These auf, dass es unumganglich sei, die Rolle von
Emotionen zu verstehen, um eine vollstandige Theorie der menschlichen Rationalitat
zu entwickeln.®' Verhaltensphysiologe und Hirnforscher Gerhard Roth ging 2009 noch
weiter: ,Alle Entscheidungen sind letztlich Gefiihlsentscheidungen.“ %

Die Statistik in Abbildung 9 verdeutlicht, dass seit Mitte der Neunziger Jahre bis 2013
die Anzahl der Publikationen rund um das Thema Emotionen, Affekt, Stimmung und
Entscheiden exponentiell gestiegen ist (grine Saulen). Ebenso verhalt es sich mit der
Relation dieser Publikationen zu allen Veroéffentlichungen zum Thema Entscheiden
(blaue Linie). Dies zeigt zum einen die ungebrochene Relevanz des Themas Emotio-
nen im Entscheidungsprozess, zum zweiten die recht spate Integration dieses Aspek-
tes in die Wirtschaftswissenschaften und zum dritten die noch junge Entwicklung der
Verhaltensokonomie selbst.
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Abbildung 9: Entwicklung von Publikationen zu Emotionen und Entscheidungen®

91 vgl. Lerner et al. 2015, S. 800.

92 vgl. Lipps 2010, S. 68.

% frei Ubersetzt aus Lerner et al. 2015, S. 801 (keine aktuelleren Zahlen bekannt; auf Basis des Verlaufs bis 2013 kann
jedoch von einem weiteren exponentiellen Zuwachs von Publikationen ausgegangen werden).
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Im folgenden Kapitel wird zunachst eine Verstandnisgrundlage rund um die Begriffe
Emotion, Gefuhl, Affekt, Stimmung und Intuition sowie der neurobiologischen Betrach-
tung der betroffenen Hirnareale geschaffen. Daran anschlieRend wird ein typisch ratio-
naler Entscheidungsprozess, erganzt um die Komponente Emotion, dargestellt. Darauf
aufbauend werden emotionsbasierte mentale Abkurzungsstrategien (Heuristiken) so-
wie systematische emotionsbasierte Fehler (Biases), in Bezug auf die Risikowahrneh-
mung, vorgestellt.

1 Emotionen im Entscheidungsprozess

Traditionelle Wirtschaftswissenschaften haben in ihren Entscheidungstheorien lange
Zeit den Homo Oeconomicus als Entscheider zugrunde gelegt: ein Idealkonstrukt eines
Menschen, der unter vollstandiger Informationstransparenz, unbegrenzter kognitiver
Leistung und volliger ‘Rationalitat’ stets fur die fir ihn 6konomisch beste Alternative
entscheidet.® Rationalitat bedeutet, jegliche Emotionen, Gefiihle, Stimmungslagen,
sonstige Umwelteinflisse und Persoénlichkeitsmerkmale auszublenden und rein objek-
tiv zu entscheiden. Doch welcher Mensch ist wirklich dazu in der Lage, alles zu unter-
driicken, was ihn letztlich zu groRen Teilen als Individuum ausmacht? Sind Sie dem
Homo Oeconomicus schon begegnet?

Die Behavioral Economics nehmen dem Stereotyp Homo Oeconomicus seine Gultig-
keit und betrachten den Menschen als ‘natiirliches’ humanes Wesen.*® Es wird die
menschliche Natur in Form ihrer Eigenschaften und Fehler, ihrer begrenzten kognitiven
Fahigkeiten und dem Einfluss von Emotionen bericksichtigt und sich so der Realitat in
Entscheidungssituationen angenahert.*

1.1 Emotion und Geflhl - eine Begriffsabgrenzung

Emotionen und Geflihle sind zwei sehr nah beieinander liegende Begriffe, die z.T. gar
synonym benutzt werden. Im Folgenden sollen sie neben den Begriffen Affekt, Intuition
und Stimmung naher spezifiziert werden. Diese Definitionen werden anhand von Bei-
spielen begleitet, um die teils ahnlichen Begriffe klarer voneinander trennen zu kdnnen.

Emotion: Da besonders die Begriffe Emotion und Geflhl oft synonym verwendet wer-
den, wird an dieser Stelle die Unterscheidung des Neurowissenschaftlers Damasio
herangezogen. Demnach werden Emotionen als reine Korperzustandsveranderung
bezeichnet. * Emotionen basieren also auf einem biologischen Kern, es handelt
sich dabei um ,komplexe Biindel von chemischen und neuronalen Reaktionen [...]

9% vgl. Bergmann und Berning 2016, S. 200.

% vgl. Thaler und Sunstein 2017, S. 16.

% vgl. Brzezicka und Wisniewski 2014, S. 358.
7 vgl. Lenzen 2004, S. 6.
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1

und ihre Aufgabe besteht darin, dem Organismus zu helfen, am Leben zu bleiben."
% Wie genau sich das Gehirn verhalt, wird in Kapitel 1.2 Emotionsentstehung - ei-
ne neurobiologische Betrachtung ndher erldutert. Emotionen sind deutliche Ab-
weichungen des korperlichen Normalzustandes, ein Zuruckkehren zu diesem Nor-
malzustand wirde demnach nicht als erneute Emotion, sondern als Rickgang der
vorangegangenen Emotion gesehen.*

Es gibt sechs universelle Emotionen: Freude, Trauer, Furcht, Arger, Uberraschung
und Ekel.' Alle weiteren Emotionen leiten sich von diesen primaren Emotionen ab
und stellen einen Mix daraus dar. Je starker oder haufiger das Gehirn auf gegebene
Reize mit Emotionen reagiert, desto emotionaler ist ein Mensch.

Beispiel: Der Schiiler A hat eine gute Note in einer Klausur geschrieben. Sein Ge-
hirn sendet auf Grundlage dieses Stimulus die neuronalen Signale fir Freude.
Durch die Reaktion seines Gehirns hat A eine Emotion noch bevor er sich dessen
kognitiv bewusst wird. Darlber hinaus wird sein Kérper aufgrund dieser Emotion
physische Reaktionen einleiten, bspw. einen erhéhten Herzschlag.

Gefiihl: Die bewusste oder unbewusste Wahrnehmung der durch Emotionen hervorge-

rufenen Kérperzustandsveranderungen wird als Gefiihl bezeichnet.’ Wenn im Fol-
genden vom Fuhlen oder von Geflihlen die Rede ist, dann ging dem also stets eine
Emotion voraus. Emotionen sind demnach notwendige Bedingung fir das Wahr-
nehmen von Geflhlen. Es ist wichtig, Geflhle zu haben, um durch das Fuhlen der
Emotionen diese weiter deuten und nutzen zu kénnen; primar um den Organismus
am Leben zu halten.'® Emotionen kénnen von jedem Individuum unterschiedlich in-
terpretiert werden. Was der eine mag, gefallt dem anderen nicht. Geflihle lassen
sich grundsatzlich in die Kategorien gut (positiv) oder schlecht (negativ) einord-

nen.'%

Beispiel: Schiler A nimmt wahr, dass sein Herz ‘wild* anfangt zu schlagen und fuhlt
bewusst, dass er sich Uber seine gute Note freut. Er fangt daraufhin an, vor sich
hinzupfeifen und zu lachen. Er nimmt also aktiv die Signale der Emotion Freude sei-
nes Gehirns bzw. Kérpers wahr und verhalt sich dementsprechend.

% Damasio 2014.
% vgl. Lenzen 2004, S. 9 f.
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103

vgl. Damasio 2014.

vgl. Lenzen 2004, S. 6 f.

vgl. Damasio 2014.

vgl. Betsch et al. 2011, S. 124.
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Affekt: Bei einem Affekt handelt es sich um eine starke Emotion, auf die eine unmittel-
bare, z.T. sehr starke korperliche Reaktion folgt. Hier gibt es demzufolge eine be-
sonders enge Verbindung zwischen Kérper und Geist.' Besonders diese direkte
Verknlpfung zwischen Emotion und korperlicher Reaktion ist evolutionar Uberle-
benswichtig fur den Organismus. Beispiele hierfir sind Flucht, Angriff oder Verteidi-
gung. Der neuronale Unterschied zwischen einer Emotion und einem Affekt wird be-
sonders bei Betrachtung der Funktionsweise des Gehirns deutlich (siehe hierzu Ka-
pitel 1.2 Emotionsentstehung - eine neurobiologische Betrachtung). Der Ge-
brauch des englischen Wortes ,affect’ lehnt sich teilweise naher an eine Emotion als
an einen Affekt an und kann deshalb in der Literatur zu Verwirrungen fihren (z.B.
bei dem Begriff Affective Forecasting, welcher den Einfluss einer zu erwartenden
Emotion auf die aktuelle Entscheidung beschreibt).

Beispiel: Angenommen Schiler A hat keine gute, sondern eine besonders schlechte
Note bekommen. Er reagiert auf diesen Stimulus mit heftigen kdrperlichen Reaktio-
nen wie bspw. einer Weinattacke oder dem Fliehen aus dem Klassenzimmer bei
Bekanntgabe des Ergebnisses. In diesem Fall wirde man nicht von einer Emotion,
sondern von einem Affekt oder einer affektiven Handlung des A sprechen.

Stimmung: Eine Stimmung ist im Unterschied zu einer Emotion nicht auf einen be-
stimmten Stimulus gerichtet. Wenn jemand einer Stimmung ausgesetzt ist, hat er
Gefuhle, die bewusst oder unbewusst mit geringer Intensitat im Hintergrund stehen.
Stimmungen kénnen genau wie Gefuhle positiver oder negativer Natur sein und
kénnen auch langere Zeit andauern.'®

Beispiel: Der Schuler A fuhlt sich bereits den gesamten Schultag nicht gut. Er hat in
letzter Zeit mehrere schlechte Erfahrungen wahrend des Aufenthalts in der Schule
gemacht und hat aus diesem Grund eine negative Stimmung. Diese Stimmung
muss A nicht unbedingt bewusst sein; insbesondere Uber lange Perioden verwi-
schen Gefluhle und kénnen keinem konkreten Ereignis mehr zugeordnet werden.

Intuition: Intuition ist ein Phdnomen, welches im rein rationalen Ansatz des Homo
Oeconomicus keine Bertcksichtigung gefunden hat. Es ist jedoch nicht wie oft ver-
mutet eine ‘reine’ Geflihlssache, denn man gehorcht nicht nur ausschlielich seinem
sog. Bauchgefihl. Vielmehr spielen bei der Intuition auch bereits gesammelte Erfah-
rungen im Unterbewusstsein eine buchstablich entscheidende Rolle und bringen so
neben der emotionalen auch eine kognitive Komponente in den intuitiven Entschei-
dungsprozess ein.'%1%7

194 vgl. Roth 2014, S. 60.
19 ygl. Betsch et al. 2011, S. 126.
1% vgl. Lipps 2010, S. 70.
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1.2 Emotionsentstehung - eine neurobiologische Betrachtung

,Die Grundauffassung der modernen Hirnforschung lautet, dass alles, was wir sind und
tun, unabtrennbar mit den Strukturen und Funktionen unseres Gehirns zu tun hat, und
das gilt natirlich auch fiir die Persénlichkeit und die aus ihr sich ergebende Entschei-
dungs- und Handlungsstruktur eines Menschen, und damit auch fiir die Verankerung
der Persénlichkeit im Gehirn.”'°® - Gerhard Roth

Diese Aussage des Hirnforschers Gerhard Roth bringt deutlich zum Ausdruck, dass
eine Betrachtung des Gehirns und seines strukturellen Aufbaus ein wichtiger Baustein
ist, um Entscheidungen eines Menschen nachvollziehen zu kénnen. Aus diesem Grund
wird nachstehend zunachst knapp der grundlegende Aufbau des Gehirns mit den wich-
tigsten Hirnregionen vorgestellt. AnschlieRend wird auf das Hirnareal fur intellektuelle
Fahigkeiten und auf das limbische System als Entstehungsort fir Emotionen, Gefiihle
und Affekte eingegangen. Zusammenfassend wird im Vier-Ebenen-Modell von Roth
betrachtet, wie Bewusstsein und Unbewusstsein sowie kognitives und limbisches Sys-
tem miteinander verbunden sind.

1.21 Aufbau des Gehirns

Um im Weiteren nachvollziehen zu konnen, in welchem Bereich des Gehirns einzelne
Hirnareale angesiedelt sind, wird zunachst dessen allgemeiner Aufbau gezeigt.'®

Das Gehirn besteht insgesamt aus sechs Haupthirnteilen''°:

Verlangertes Mark (Medulla oblongata) _
Briicke (Pons) > Himstamm

Mittelhirn (Mesencephalon) (Truncus cerebri)
Kleinhirn (Cebellum)

Zwischenhirn (Diencephalon)

End-/ Grohirn (Telencephalon)

2R

97 In Kapitel 3.2.4 Somantische Marker als Intuition wird dieser Zusammenhang weiterfiihrend erlautert und an einem
Beispiel veranschaulicht.

%8 Roth 2014, S. 41.

19 zur vertiefenden Auseinandersetzung mit den neurologischen Grundlagen vgl. Remmerbach (Hrsg.) 2016, S. 49 ff.

"0 vgl. Roth 2014, S. 44 1.
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Abbildung 10: Querschnitt durch das menschliche Gehirn'"

Besonders die GroBhirnrinde (Cortex) als Teil des Endhirns (vgl. Abbildung 10) ist im
Laufe der menschlichen Evolution gewachsen und hat fast alle anderen Teile des Ge-
hirns umschlossen. Die stark eingefaltete Oberflache der Hirnrinde enthalt ca. 15 Milli-
arden Nervenzellen und Uber eine halbe Trillion Kontaktpunkte, die sog. Synapsen.
Dieses komplexe Netzwerk ist der Sitz von allem, was den Menschen zu einem Men-
schen macht und soll deshalb nachstehend naher erlautert werden."'? Die GroBhirnrin-
de besteht aus der Urrinde (Archicortex), der Altrinde (Palaeocortex) und der Neurinde
(Neocortex oder Isocortex).

Der Neocortex macht die gesamte obere sichtbare Flache und etwa 90 Prozent der
gesamten GroRhirnrinde aus.'® Er gliedert sich in vier groRe Bereiche: Stirnlappen
(Frontalkortex), Scheitellappen (Parietalcortex), Schlafenlappen (Temporalcortex) und
Hinterhauptslappen (Okzipitalcortex). Zwar werden die einzelnen Bereiche weiterge-
hend anatomisch aufgeteilt, da dies fur das Verstandnis jedoch nicht zwingend not-
wendig ist, wird eine raumliche Betrachtung der einzelnen Felder an dieser Stelle nicht
vorgenommen. Die einzelnen Felder des Neocortex gruppieren sich nach Funktionali-
tat: "

"1 Roth 2014, S. 47.

12 ygl. Roth 2014, S. 44 f. und 51.

13 vgl. https://www.spektrum.de/lexikon/neurowissenschaft/grosshirnrinde/5010, Zugriff am 04.06.2018.
114 vgl. Roth 2014, S. 49 ff.
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e sensorische Felder
Verarbeitung von Informationen des Sehens, des Horens, der Kérperempfin-
dungen und des Gleichgewichts. Schmerz-, Geschmacks- und Riechempfin-
dungen sowie die Eingeweidewahrnehmung werden jedoch nicht im Neocortex,
sondern in der Alt- und Urrinde verarbeitet.

e motorische Felder
Steuerung und Feinbewegung einzelner Muskeln. Planung, Steuerung und
Verstellung von Bewegungsablaufen.

e assoziative Felder
Verbinden von sensorischen und motorischen Informationen, Assoziation mit
Gedéachtnisinhalten und Erzeugen von komplexen Informationen.

1.2.2 Sitz von Verstand und Gefluhlen

Wo befindet sich die menschliche Intelligenz? Diese Frage kann zumindest neurobio-
logisch prazise beantwortet werden. Intelligenz und Verstand befinden sich anatomisch
im dorsolateralen prafrontalen Cortex des Gehirns, einem assoziativen Feld des Ne-
ocortex im vorderen Stirnlappen. Dieser hat die Funktion, Ereignisse und Probleme der
AuRenwelt zu erfassen und ihre Bedeutung bzw. Lésung zu erarbeiten.'

Die Emotionsentstehung und Gefuhlswahrnehmung jedoch findet im limbischen Sys-
tem statt. Dieses stellt ein System aus verschiedensten Hirnarealen dar. Es verarbeitet
»,ganz unterschiedliche Funktionen, die aber alle am unbewussten Entstehen und der
Regulation von kérperlichen Bediirfnissen, Affekten und Gefiihlen beteiligt sind.“ ''® Im
limbischen System entstehen somit alle Emotionen, die als Affekt ausgepragt direkt an
den Korper weitergegeben werden oder als Geflhl bewusst wahrgenommen werden
und so unsere Entscheidungen beeinflussen. Im Folgenden wird auf diejenigen Areale
des limbischen Systems eingegangen, die im Besonderen fiir die Entstehung und Wei-
terverarbeitung von Emotionen verantwortlich sind.

5 vgl. Roth 2014, S. 55 und 199 f.
6 vgl. Roth 2014, S. 59.
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e Hypothalamus
Im Zwischenhirn angesiedelt, ist der Hypothalamus das Kontrollzentrum fir vege-
tative Grundfunktionen (Essen, Trinken, Schlafen, Kreislaufregulation, Sexual-
verhalten) und so auch Entstehungsort fir Trieb- und Affektzustéande. Er besitzt
Schnittstellen zu fast allen verhaltensrelevanten Teilen des Gehirns.""”

e Amygdala
Der sogenannte Mandelkern im Endhirn ist fur die Entstehung von vornehmlich
negativen Emotionen verantwortlich und hat groRen Anteil an der emotionalen
Konditionierung, dem bewussten oder unbewussten Verknlpfen von positiven,
negativen und neutralen Konsequenzen mit dem eigenen Verhalten. Die
Amygdala ist so fur die Furcht und angstgeleitete Verhaltensbewertung verant-
wortlich. Zu unterscheiden sind die zentrale Amygdala, die bei Stress und Affekt
direkt mit dem Hypothalamus arbeitet und die sog. basolaterale Amygdala, die fir
die negative emotionale Konditionierung verantwortlich ist. '8

¢ Mesolimbisches System
Ventrales tegmentales Areal (Mittelhirn), Substantia nigra (Mittelhirn) und Nu-
cleus accumbens (Endhirn) bilden das mesolimbische System. Es ist flir das Be-
lohnungssystem durch positive Emotionen, die positive emotionale Konditionie-
rung sowie die Motivation verantwortlich.'"®

¢ Limbischer Cortex (limbische Gebiete der GroRRhirnrinde)
Der insulare Cortex ist fur die affektive Schmerz- und Verlustbewertung verant-
wortlich.'® Der orbitofrontale, der ventromediale prafrontale und der anteriore
cingulare Cortex sind beteiligt am ,Sozialverhalten, ethischen Uberlegungen, di-
vergentem Denken, Fehlererkennen, Risikoabschétzung, Gewinn- und Verlus-
terwartung, [...] Gefiihlsleben und emotionaler Kontrolle des Verhaltens*'?".
Hier werden demnach Emotionen interpretiert und so zu Gefihlen verarbeitet.

"7 vgl. Roth 2014, S. 59 f.

8 vgl. Roth 2014, S. 60 f. und 205.
"9 vgl. Roth 2014, S. 61 f.

20 ygl. Roth 2014, S. 131.

21 Roth 2014, S. 56.
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1.2.3 Vier-Ebenen-Modell der Personlichkeit

Kognitiv-kommunikative Ebene

Kognitiv-kommunikatives Ich
[assoziative Felder des Neocortex, Sprachzentren]

\ Obere limbische Ebene f

Individuell-soziales Ich
[limbische Areale des Cortex)

Schwelle des Bewusstseins
Mittlere limbische Ebene

Emotionale Konditionierung, Belohnung,

Motivation
[basolaterale Amygdala, mesolimbisches System]

Untere limbische Ebene

Vegetativ-affektives Verhalten
[Hypothalamus, zentrale Amygdala]

Abbildung 11: Vier-Ebenen-Modell der Persénlichkeit'?

Das Vier-Ebenen-Modell der Personlichkeit von Roth (vgl. Abbildung 11) visualisiert
die Abhangigkeiten innerhalb des limbischen Systems und des kognitiven Bereichs des
Neocortex und zeigt, wie diese zusammen aus neurologischer Perspektive die Person-
lichkeit bilden. Insgesamt umfasst es vier Ebenen, drei limbische Ebenen und eine
kognitiv-kommunikative Ebene, welche kaskadenformig aufgebaut sind. Es zeigt, wel-
che Teile des limbischen Systems im Unterbewusstsein bzw. im Bewusstsein liegen
und verweist auf die im Vorangegangenen vorgestellten Hirnareale. Der wasserfallarti-
ge Aufbau impliziert, dass Informationen nur zwischen einer Ebene und der dartber-
bzw. darunterliegenden Ebene ausgetauscht werden kdnnen. Das Modell fasst die
vorangegangenen anatomischen Beschreibungen zusammen. Emotionen entstehen in
der unteren und mittleren limbischen Ebene im Unterbewussten. Oberhalb der Be-
wusstseinsschwelle werden die Emotionen in der oberen limbischen Ebene zu Gefiih-
len interpretiert und kdénnen von dort aus in die kognitive Ebene des Neocortex und
somit in das Bewusstsein vordringen.

1.3 Einbindung von Emotionen in den Entscheidungsprozess

Es gibt keine rein rationalen Entscheidungen. Emotionen stellen im Kontext der Beha-
vioral Economics ein konstitutives Element im Entscheidungsprozess dar, welches den
rein rationalen Entscheidungsansatz der Wirtschaftswissenschaften rund um den Ho-
mo Oeconomicus holistisch definiert. Daher ist es wichtig zu verstehen, welche gegen-

122 Eigene Darstellung in Anlehnung an Roth 2014, S. 127 ff.
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seitigen Abhangigkeiten sich auf dieser Grundlage bilden, d.h. welchen Einfluss Emoti-
onen auf den Entscheidungsprozess haben, aber auch aus welchen Elementen des
Prozesses die Emotionen selber gelenkt werden. Das EIC-Modell von Lerner et al.
zeigt genau diese Abhangigkeiten auf, namlich wie sich der rationale Entscheidungs-
prozess durch die Einbindung von Emotionen verandert.

Dargestellt in Abbildung 12 zeigt das EIC schematisch, an welchen Prozessstufen
Emotionen den Entscheidungsprozess beeinflussen und selbst beeinflusst werden.
Das EIC beinhaltet die Annahme, dass ein Entscheider zwischen verschiedenen Alter-
nativen wahlen kann, jedoch keine Moglichkeit hat, neue Informationen oder Alternati-
ven zu suchen. Eine weitere Pramisse ist, dass das Modell keine affektiven Entschei-
dungshandlungen bertcksichtigt. Das Modell endet mit der Auswahl einer Entschei-
dungsalternative und geht nicht weiter auf emotionale Aspekte nach der Entscheidung
ein, jedoch werden die zum Zeitpunkt der Entscheidung erwarteten Emotionen im Sin-

ne des Affective Forecasting bertlicksichtigt.'?®

—> Paths included in traditional

Characteristics of rational choice models
decisionmaker » Paths not included in traditional
e.g., preferences, rational choice models

personality

Characteristics of

B} options B A
: e.g., likelihood or
probability, time delay,
interpersonal outcomes c
Current emotions q D E Expected outcomes
- ) Conscious and/or Decisi ) -
i.e,, emotions felt at nonconscious evaluation | > ecision  [——> (including expected
time of decision emotions)

Incidental F
influences

e.g., mood, weather,
carryover effects

Abbildung 12: Emotion-Imbued Choice Model'**

Der urspriingliche rationale Entscheidungsprozess wird im EIC mittels der schwarzen
Pfeile bzw. Abhangigkeiten abgebildet. Grundsatzlich beeinflussen die Entscheidungs-
findung zum einen die Anzahl bzw. Art an Handlungsalternativen (C), die Charakterzui-

123 ygl. Lerner et al. 2015, 814.
124 | erner et al. 2015, 815.




Emotionen und Entscheiden

ge des Entscheiders wie Risikoverhalten, Erwartungen etc. (B) sowie die erwarteten
Ergebnisse der einzelnen Handlungsalternativen (A). Auf Basis dieser drei Einflisse
wird die, dem Entscheider am besten erscheinende Alternative, ausgewéhit.'®

Das EIC bertcksichtigt Emotionen in zwei verschiedenen Ansatzen. Erstens wird da-
rauf hingewiesen, dass bei der Bewertung von Handlungsalternativen nicht nur das
erwartete Ergebnis berlcksichtigt wird, sondern auch, welche Emotionen durch das
Ergebnis ausgeldst werden (A bzw. ,Expected Outcomes®). Es werden also zukunftige
oder zu erwartende Folgeemotionen in die aktuelle Entscheidungssituation einbezogen
(Affective Forecasting). Zweitens werden Emotionen in das EIC aufgenommen, die im
Moment der Entscheidung bewusst oder unbewusst als Gefiihl wahrgenommen wer-
den (,Current emotions‘ und ,Incidential influences®). Die griin-gepunkteten Pfeile stel-
len dabei die ‘Herkunftsarten' dieser Emotionen dar. Es kdnnen durch die Charakterei-
genschaften des Entscheiders wie bspw. einer Depression oder chronischen Angstzu-
stande (B‘) oder die Handlungsalternativen selbst durch bspw. widersprichliche Infor-
mationen oder hohe Unsicherheiten (B‘) Emotionen ausgeldst werden. Emotionen zum
Zeitpunkt der Entscheidungsfindung kdnnen weiterhin dadurch beeinflusst werden,
welche Emotionen, wie bspw. Angst oder Schmerz, als Konsequenz der gefallten Ent-
scheidung erwartet werden (F). Auch kann die Entscheidungssituation selbst als belas-
tend empfunden werden und Emotionen hervorrufen (G‘) oder es kdnnen Emotionen
erzeugt werden, die gar keinen direkten Bezug zur Entscheidung haben, bspw. die
Stimmung des Entscheiders oder Uberstrahlungseffekte anderer Entscheidungen (H).
All diese Punkte kénnen Ausloser fur aktuelle Emotionen sein, die dann wiederum die

aktuelle Entscheidungssituation beeinflussen (G).'%

Das EIC veranschaulicht, in welcher Form Emotionen in den allgemeinen Entschei-
dungsprozess eingreifen und durch Interdependenzen in den Prozess eingebunden
sind. So werden die entscheidungsrelevanten Emotionen durch verschiedenste z.T.
auch der Entscheidung nachgelagerte Bereiche sowie Parameter, die nicht in jedem
Fall mit der Entscheidungssituation als solches etwas zu tun haben, ausgelost.

Zuséatzlich zum EIC wird im nachsten Beitrag Emotionen als Entscheidungstreiber
im Kapitel 2 Somantische Marker ein schematisches Einfluss-Wirkungs-Diagramm
vertiefend erlautert, welches die Emotionen im Entscheidungsprozess uber die eingan-
glichen Einflussfaktoren, den daraus resultierenden Auswirkungen auf den Menschen
und uber die letztendlich getroffenen Entscheidungen hinweg beschreibt. Bezogen auf
das EIC werden so insbesondere die direkt und indirekt mit der Entscheidung zusam-

125 ygl. Lerner et al. 2015, 814.
126 ygl. Lerner et al. 2015, S. 814 ff.
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menhangenden und zum Zeitpunkt der Entscheidung wirkenden Emotionen (G und H)
auf lhre Wirkungsweise hinsichtlich des Entscheidungsverhaltens untersucht.

2 Beispielhafte emotionsbasierte Heuristiken

Wie bereits in den einleitenden Worten erwahnt, entspricht der Homo Heuristicus nicht
den Vorstellungen des wirtschaftswissenschaftlichen Ideals Homo Oeconomicus. Nur
unbegrenzte kognitive Ressourcen und der vollige Ausschluss von Emotionen ermagli-
chen uneingeschrankte Rationalitédt im Entscheidungsprozess. Der Mensch hat im Ge-
gensatz zum Ideal des Homo Oeconomicus nur eine begrenzte kognitive Leistungsfa-
higkeit und unterliegt somit dem Prinzip der begrenzten Rationalitat (bounded rationali-
ty)."?” Aus diesem Grund bedient sich der menschliche Entscheider mentalen Abkdr-
zungsstrategien, den sog. Heuristiken. Diese simplifizieren komplexe Sachverhalte,
Wahrscheinlichkeiten und Erwartungswerte, um die zu tausenden anfallenden tagli-
chen Entscheidungen mit den menschlichen kognitiven Ressourcen Uberhaupt treffen
zu kénnen.'? Heuristiken sind fiir den Alltag wichtig, fiihren aber in bestimmten Situati-
onen zu systematischen Fehlern, sog. Biases, die im folgenden Kapitel behandelt wer-
den.*sdfsfsd

Der Psychologe Kahneman fiihrte zu diesem Thema das Modell der zwei kognitiven
Systeme ein, wie es in Kapitel 3 Entscheidungsmodi: System 1 und System 2 dar-
gestellt wurde.

In den nachfolgenden zwei Unterkapiteln sollen Heuristiken vorgestellt werden, die auf
Emotionen zurlickzufiihren sind. Hierzu werden die Affektheuristik von Slovic et al. und
die Gefuhlsheuristik von Schwarz naher erlautert. Die Regret Theory und die Disap-
pointment Theory fallen auf Basis des Affective Forecasting ebenfalls unter die emoti-
onsbasierten Heuristiken und werden an spaterer Stelle im Kapitel 4 Gliicklich sein
des Beitrags Eine besondere Emotion — Gliick in der Okonomie vertieft.

21 Affektheuristik (Affect Heuristic)

Slovic et al. stellen mit der Affektheuristik den Einfluss von affektiven Reaktionen auf
einen gegebenen Stimulus in Entscheidungsprozessen in den Vordergrund ihrer Theo-
rie. Sie beschreiben als ,Affekt‘ die automatische Einordnung eines Stimulus in ,gut’
oder ,schlecht’ und die dementsprechende bewusste oder unbewusste schnelle Wahr-
nehmung als Geflihl. Sobald der Entscheider von dieser affektiven Reaktion in seiner
Entscheidung beeinflusst wird, sprechen Slovic et al. von einer Affektheuristik.'?

127 vgl. Selten 2002, S. 13 f.

128 ygl. Tversky und Kahneman 1974, S. 3.

* zur vertiefenden Auseinandersetzung mit Heuristiken vgl. Herdes und van Ddllen 2016, S. 237 ff.
129 ygl. Slovic et al. 2013, S. 397
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Empirische Studien haben gezeigt, dass es einen starken Zusammenhang zwischen
Bildern, Affekten und der Entscheidungsfindung gibt. Dazu wurden i.d.R. durch Wérter
Assoziationen bei den Probanden erzeugt und fungierten somit als Stimulus fir die
affektive Reaktion.”° Slovic et al. verweisen in ihrer Theorie auf die Studien von Hsee,
der verschiedene affektive Eindricke auf ihren Einfluss auf die Entscheidung unter-
suchte. In einer seiner Studien sollten die Probanden einschatzen, wieviel sie fir ein
Lexikon bezahlen wirden. Die Eigenschaften der beiden Lexika sind in Tabelle 4 auf-

gezeigt.
Year of Number of
S . Any defects?
publication entries
Dictionary A 1993 10,000 No, it's like new
. Yes, the cover is torn;
Dictionary B 1993 20,000 o
otherwise it's like new

Tabelle 4: Eigenschaften der zwei Lexika in der Studie von Hsee

In einem ersten Versuch bekamen die Probanden beide Lexika mit ihren jeweiligen
Eigenschaften zur Preiseinschatzung vorgelegt. Bei diesem Versuch bekam das Dic-
tionary B trotz beschadigtem Cover eine hdhere Preiseinschatzung als das Dictionary
A, was auf die héhere Anzahl der Eintrage zurlickzufiihren ist. In einem zweiten Ver-
such wurden andere Probanden in zwei Gruppen aufgeteilt, von denen die eine Grup-
pe das Dictionary A und die andere Gruppe das Dictionary B getrennt voneinander
preislich einschatzen sollten. In diesem Versuch fiel die Preisabschatzung fir das Dic-
tionary A gegeniber dem ersten Versuch hdher aus als fir das Dictionary B. Dies flihr-
te Hsee darauf zuriick, dass die affektive Information Uber die Defekte des Lexikons
besser in gut und schlecht eingeordnet werden konnte und so als Indikator fir die
Preiseinschatzung diente als die Anzahl der Eintrage, da dieser Fakt fir die Probanden
ohne direkten Vergleich schwer einzuschatzen war (Sind 10.000 Eintrage gut oder
schlecht?). Die affektiv wirkende Komponente, dass die meisten Menschen ein unbe-
schadigtes Lexikon attraktiver finden als ein beschadigtes, wurde demnach genutzt,
um zu einer Entscheidung zu gelangen.'"

Die Affektheuristik bringt im taglichen Leben z.T. groRe Risiken mit sich. Es werden
groRe Anstrengungen auf Grundlage experimenteller Versuche unternommen, um
Menschen, Konsumenten, Entscheider durch Affekte in ihren Entscheidungen zu ma-
nipulieren. Aus diesem Grund andern z.B. Klnstler ihnre Namen um attraktiver zu klin-
gen (John Denver - Henry Deutschendorf), gibt es Hintergrundmusik in Werbespots (da

130 vgl. Slovic et al. 2007, S. 1338
31 vgl. Slovic et al. 2007, S. 1339 f.
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Musik affektive Reaktionen auslést), lachen alle Models in Bekleidungskatalogen (um
positive Assoziationen zu den Produkten auszulésen) und tragen Produktverpackun-
gen Begriffe wie “neu, “verbessert® und “98% fettfrei“ (da diese affektiven Begriffe in
Kunden Assoziationen und somit affektive Reaktionen hervorrufen). Neben und durch
diese Manipulation ruft Affektheuristik systematische Entscheidungsfehler hervor.'?

2.2 Gefuhlsheuristik (How-do-I-feel-about-it? Heuristic)

Die How-do-I-feel-about-it? Heuristic von Schwarz ist Teil seiner ,Feelings-as-
Information® Theorie* und soll hier als Geflihlsheuristik beschrieben werden. Grundlage
seiner Theorie ist, dass Stimmungen und Geflihle einen Entscheider solange beein-
flussen, wie er diese keiner zufélligen, die Entscheidung nicht betreffenden Quelle,
zuordnen kann.'® Nutzt ein Entscheider seine aktuellen Gefiihle, um einen vorliegen-
den Entscheidungssachverhalt zu vereinfachen, so nutzt er mentale Abklrzungsstrate-
gie der Geflhlsheuristik. Da es sich hier ebenfalls um eine Entscheidungsfindung im
System 1 von Kahneman handelt und keine aktive kognitive Leistung in die Entschei-
dungsfindung einfliel3t, kann auch diese Heuristik zu systematischen Fehlern fihren
(siehe 3.1 Emotion als Bias). Je enger das Gefiihl mit dem Entscheidungsgegenstand
in Verbindung steht, desto geringer ist die Gefahr von Biases, die aus der Entschei-
dung resultieren kénnen."™ Gegeniiber der Affektheuristik grenzt sich die Gefiihlsheu-
ristik durch die Art der Informationen ab, die genutzt wird. Die Affektheuristik basiert auf
der starken Emotion, dem ‘Affekt’, der fur die Entscheidungsfindung herangezogen
wird. Die Geflihlsheuristik nutzt wie oben beschrieben Gefiihle und Stimmungslagen,
die bewusst oder unbewusst wahrgenommenen werden und in direktem oder indirek-
tem Zusammenhang zum Entscheidungsgegenstand stehen.

Ein Beispiel: Eine angstliche Person spaziert nachts alleine durch einen dunklen Park
und hort ein Gerausch. Sie wird sich wahrscheinlich ohne darliiber nachzudenken dazu
entscheiden, den Park schnellstmédglich zu verlassen und sich dabei mehrmals Uber
die Schulter schauen. lhre auf das Gerausch resultierende Emotion des Unwohlseins
fihrt zusammen mit ihrer angstlichen Stimmung zu dieser Reaktion. Angenommen,
das Gerausch wurde von einem Tier gemacht und nicht von einem Verfolger, so hatte
sich diese Person irrational auf Basis ihrer Geflihle entschieden. Hatte die spazierende
Person aber das Tier gesehen und kdnnte das Gerausch direkt zuordnen, hatte sie den
Park héchstwahrscheinlich nicht sofort verlassen.'®

32 ygl. Slovic et al. 2007, S. 1347 f.

* zur vertiefenden Auseinandersetzung mit der ,Feelings-as-Information' Theorie vgl. Kapitel 3.1 Feelings-as-
Information Theory

33 vgl. Schwarz 2011, S. 298 f.

34 vgl. Schwarz 2013b, S. 546

35 in Anlehnung an Schwarz 2013a, S. 172
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3 Ausgewahlte emotionsbasierte Biases

Durch die Nutzung von Heuristiken im System 1 kdnnen systematische Entscheidungs-
fehler entstehen. Generell, so auch abseits dieser mentalen Abklrzungsstrategien, gibt
es Bereiche, in denen Emotionen den Entscheidungsprozess fehlerbehaftet beeinflus-
sen kénnen.'%

Im Folgenden sollen ausgewahlte Biases kurz vorgestellt werden, z.B. wie direkte und
zufallige Emotionen im ,Emotion als Bias‘-Ansatz zu Fehlentscheidungen fiihren kon-
nen. Weiter wird auf den Einzelopfereffekt eingegangen und anschlieRend der Einfluss
von Emotionen auf die Risikowahrnehmung und die damit verbundenen Entschei-
dungsfehler diskutiert."’

3.1 Emotion als Bias

Lerner et al. identifizierten zwei unterschiedliche Emotionsquellen fir ihren Ansatz
Emotion als Bias. Zum einen die direkte Emotion (integral emotion), die direkt auf den
Entscheidungsgegenstand zurlickzufihren ist. Zum anderen die zufallige Emotion (in-
cidental emotion), deren Entstehungsgrund nicht auf der Entscheidung als solche son-
dern auf zufélligen Gegebenheiten basiert.'*®

Direkte Emotion als Bias: Emotionen, die auf Grundlage der Entscheidungssituation
entstehen, kdnnen einen erheblichen Einfluss auf die kognitiven bzw. rationalen In-
formationen haben. Beispiel hierfir ist die Entscheidung Uber das Reisen mit dem
Flugzeug oder alternativ mit dem Auto. Eine Person, die Angst davor hat zu fliegen
und in dieser Entscheidungssituation genau diese Emotionen empfindet, wird sich
sicher gegen das Fliegen und fir das Autofahren entscheiden. Rein rational gese-
hen musste die Entscheidung zugunsten des Fliegens getroffen werden, denn das
Unfall- und damit das Todesrisiko im Auto ist um ein Vielfaches héher als im Flug-
zeug. Besonders solch starke Emotionen konnen rationale Handlungsweisen

schnell und einfach Uberschreiben und filhren so zu Entscheidungsfehlern.'

Zufédllige Emotion als Bias: Stimmungen, die unterschwellig zum Zeitpunkt der Ent-
scheidung auf den Entscheider wirken, kdnnen wahrend ihrer Wirkung systemati-
sche Fehlentscheidungen hervorbringen. Hier ist insbesondere darauf zu achten,
dass Sie im Gegensatz zu Emotionen vom Entscheider schwerer identifiziert werden

136 zur vertiefenden Auseinandersetzung mit Biases vgl. Herdes und van Diillen 2016, S. 259 ff.

37 Neben den behandelten Biases gibt es noch weitere Entscheidungsfehler. Hierzu gehért insbesondere das Affective
Forecasting, welches durch die Verlustaversion oder die Aversion des Bedauerns (vgl. Regret- und Disappointment-
Theorie in Kapitel 4 Gliicklich sein des Abschnitts Eine besondere Emotion — Gliick in der Okonomie) systema-
tische Entscheidungsfehler zur Folge hat.

38 vgl. Lerner et al. 2015, S. 802 f.

139 vgl. Lerner et al. 2015, S. 802
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kénnen und von daher u.U. ein héheres Potenzial fir Biases bilden. Park und Banaji
haben durch Experimente festgestellt, in denen die Probanden fréhlicher, trauriger
und neutraler Stimmung ausgesetzt wurden, dass insbesondere durch positive
Stimmungen ein hdéheres Risiko besteht, Stereotype zu nutzen und so Entschei-
dungsfehler zu machen.'*® Neben der Stimmung kénnen Emotionen auch als Uber-
strahlungseffekte auf den Entscheider einwirken. In diesem Fall kbnnen die Emotio-
nen, die von anderen Entscheidungen bzw. Ausldsern in die aktuell zu betrachtende
Entscheidung hineinwirken, ebenfalls einen positiven oder negativen Charakter ha-
ben und genau wie direkte Emotionen zu fehlerhaften Entscheidungen fiinren."’

3.2 Der Einzelopfereffekt (Identifiable Victim Effect)

Menschen reagieren bei einzelnen, aber identifizierbaren Opfern empathischer als bei
nicht identifizierbaren bzw. statistischen Opfern. Kurz gesagt bezeichnet der Einzelop-
fereffekt, dass Menschen anders flhlen und handeln, je nachdem, ob das Opfer ‘ein
Gesicht‘ hat oder nicht."? Dies ist fiir den Entscheidungsprozess bzw. die Fehler, die
daraus entstehen kdnnen von groRer Bedeutung. Durch den Vergleich von Opferzah-
len, basierend auf verschiedenen Auslésern, und den dafur jeweils geleisteten Spen-
dengeldern wird deutlich, was auch das nachfolgende Beispiel zum Ausdruck bringt.
Namlich, dass der Einzelopfereffekt die rationale Entscheidungsfindung sehr stark be-
einflusst.
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Abbildung 13: Statistik zur Irrationalitét des Einzelopfereffekts'?

140 ygl. Park und Banaiji 2000, S. 1005

41 vgl. Lerner et al. 2015, S. 803

142 ygl. Jenni und Loewenstein 1997, S. 235
143 Ariely 2012




Emotionen und Entscheiden

Ein Beispiel: Jingst sind im Sommer 2018 in Thailand zwdlf Jugendliche einer Ful-
ballmannschaft zusammen mit ihrem Trainer in einer Uberfluteten Hohle fir ca. zwei
Wochen eingeschlossen gewesen. Es wurde weltweit von der Rettungsaktion berichtet,
allein die Tagesschau berichtete in insgesamt 25 Meldungen und diversen Live-
Schaltungen an 16 Tagen von der Héhlenrettung.'* Die ganze Welt nahm Anteil am
Schicksal der FuRballmannschaft und sprach Mitgefuihlsbekundungen aus. DIE ZEIT
titulierte diesen Vorfall in Ihrer gedruckten Ausgabe vom 12. Juli 2018 sogar als ‘Das
Wunder von Thailand’, denn auf3er einem verunglickten Rettungstaucher konnten alle
Jungen samt ihres Trainers gerettet werden. Das Medienecho und die Betroffenheit
Uber die gleichzeitige humanitare Katastrophe im Jemen, bei der seit 2015 knapp
10.000 Menschen getotet wurden (Stand April 2018) und seit Jahren Gberlebenswichti-
ge Nahrungsmittel und eine medizinische Grundversorgung fiir die zivile Bevolkerung
fehlen, stehen bei rein faktenbasierter Betrachtung in keinerlei Verhaltnis zum ‘Wunder

von Thailand*.®

3.3 Risikowahrnehmung unter Emotionseinfluss

Emotionen haben im Entscheidungsprozess einen erheblichen Einfluss auf die Risi-
kowahrnehmung, somit auf die Entscheidungsfindung und letztlich auch auf mdgliche
Entscheidungsfehler, die dadurch hervorgerufen werden. Um ein ganzheitliches Bild
der Risikowahrnehmung auf der Grundlage von Emotionen abzubilden, werden zu die-
sem Themenkomplex beispielhaft drei Modelle vorgestellt. Zunachst stellt das Modell
von Finucane et al. den Zusammenhang zwischen Gewinnerwartung und Risikoein-
schatzung auf Basis affektiver Reaktionen dar. Anschliefend wird durch die Wahr-
scheinlichkeitsgewichtungsfunktion von Rottenstreich und Hsee gezeigt, wie Hoffnung
und Angst die Risikobereitschaft eines Entscheiders beeinflussen. Zuletzt wird durch
das Modell von Casey et al. eine neurobiologische Erklarung fur das altersbedingte
unterschiedliche Risikoverhalten dargelegt.

Im Rahmen der Affektheuristik haben Finucane et al. die Zusammenhange zwischen
Gewinnerwartung und Risikoeinschatzung unter Einbezug emotionaler Komponenten
untersucht. Sie sind zu dem Ergebnis gekommen, dass eine positive oder negative
Gewinnerwartung oder Risikoeinschatzung als Input zu einem positiven oder negativen
affektiven Zustand flhren kann. Dieser Zustand hat dann wiederum positive oder nega-
tive Auswirkungen auf die Risikoeinschatzung bzw. Gewinnerwartung. Um dieses Mo-
dell zu verdeutlichen ist in Abbildung 14 deren Beispiel zum Thema Atomenergie mit
seinen vier Auspragungen dargestellt. Als Input kann eine positive Gewinnerwartung
(A) oder eine geringe Risikoeinschatzung (B) zu einem positiven affektiven Zustand

144 https://www.tagesschau.de/themalthailand/index.html?page_number=1[13.07.2018]
145 https://www.tagesschau.de/ausland/jemen-saudi-arabien-103.html [07.06.2018]
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fuhren. Dieser hat dann wechselseitig entweder eine geringe Risikoeinschatzung (A)
oder eine hohe Gewinnerwartung zur Folge (B). Ebenfalls kann eine negative Gewinn-
erwartung (C) oder eine hohe Risikoeinschatzung (D) zu einem negativen affektiven
Zustand fuhren. Auf diesen folgt wiederum eine erhdhte Risikoeinschatzung (C) oder
eine niedrigere Gewinnerwartung (D). Das Modell zeigt somit, dass die Risikoeinschat-
zung des Entscheiders wechselseitig verstarkend mit dem affektiven Zustand zusam-
menhangt. Entweder sie dient als Input fir Hoffnung oder Angst und hat dementspre-
chend eine gewisse Gewinnerwartung zur Folge oder die Risikoeinschatzung selbst ist
ein Output aus dem affektiven Zustand. Dies tritt insbesondere dann auf, wenn der
Entscheider die Affektheuristik nutzt und diesen affektiven Zustand als Information
nicht erkennt.

A Nuclear Power B Nuclear Power

/N

Information: Inference: Information: Inference:
benefit is high risk is low risk is low benefit is high
c Nuclear Power D Nuclear Power

Information: Inference: Information: Inference:
benefit is low risk is high risk is high benefit is low

Abbildung 14: Gewinnerwartung und Risikoeinschatzung affektiver Reaktion'*

Rottenstreich und Hsee haben eine Wahrscheinlichkeitsgewichtungsfunktion fur affekt-
reiche und -arme Entscheidungsfolgen aufgestellt (vgl. Abbildung 15) und diese an-
schlieBend anhand von drei Experimenten belegt. Die Funktion basiert auf zwei An-
nahmen: Erstens, dass die Risikopraferenzen von den affektiven Reaktionen abhangig
sind, die durch die potenziellen Folgen der Entscheidung hervorgerufen werden. Zwei-
tens, dass es affektarme (affect-poor) und affektreiche (affect-rich) Entscheidungsfol-
gen gibt, auch wenn diese innerhalb der Experimente lediglich monetar bewertet wer-
den. Die Gewichtungsfunktion zeigt, dass mit affektreichen Entscheidungsfolgen bei
geringen Wahrscheinlichkeiten risikoaffiner umgegangen wird als mit affektarmen, was

46 Finucane et al. 2000, S. 9
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auf die Emotion Hoffnung zuriickzufiihren ist. Im Gegensatz dazu wird bei hohen
Wahrscheinlichkeiten und affektreichen Entscheidungsfolgen risikoaverser entschie-
den, hier steht die Angst im Vordergrund, nicht das erwartete und emotional aufgela-
dene Ergebnis zu erreichen. Mit ihrer Funktion lehnen sich Rottenstreich und Hsee an
die Wahrscheinlichkeitsgewichtungsfunktion der Prospect Theory™’ an und ergéanzen
diese um die emotionale Komponente.'*®

1.0

weight .5 | Affect-Rich

Affect-Poor

0 5 1.0
probability

Abbildung 15: Wahrscheinlichkeitsgewichtung affektreicher Entscheidungsfolgen'®

Das Ergebnis der theoretischen Diskussion, der von Rottenstreich und Hsee entwickel-
ten Gewichtungsfunktion, soll an einem kurzen Beispiel verdeutlicht werden: Entschei-
der E ist begeisterter Autoliebhaber. Er nimmt einmal an einer Verlosung teil, in der er
sein Traumauto gewinnen kann, sodass fir ihn personlich eine affektreiche Entschei-
dungsfolge in Aussicht steht. Bei einer zweiten Verlosung kann er den wertmaRig iden-
tischen Geldbetrag gewinnen, eine fiir ihn, im Vergleich zum Traumauto, affektarme
Entscheidungsfolge. Nach der Gewichtungsfunktion von Rottenstreich und Hsee wirde
E bei geringer Gewinnchance einen héheren Wetteinsatz fir sein Traumauto als fur
den reinen Geldbetrag setzen, da in ihm die Emotion Hoffnung entsteht, dieses zu ge-
winnen. Ware die Gewinnchance dagegen relativ hoch, wirde er fur sein Traumauto
einen geringeren Einsatz zahlen als fur den Geldbetrag. Hierbei wird er durch die Emo-
tion Angst beeinflusst, dass das Risiko besteht, das Auto doch nicht zu gewinnen. Bei
geringer Gewinnwahrscheinlichkeit agiert E dementsprechend risikoaffin und bei einer
hohen Wahrscheinlichkeit risikoavers auf Basis der Affektstarke der mdglichen Gewin-
ne.

147 vgl. Bergmann und Berning 2016, S. 228 f.

148 ygl. Rottenstreich und Hsee 2001, S. 185 ff.
149 Rottenstreich und Hsee 2001, S. 186
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Der letzte Aspekt, auf den zum Thema Risikowahrnehmung exemplarisch zur Veran-
schaulichung eingegangen werden soll, ist der Zusammenhang zum Alter. Hier spielt
die zeitliche Entwicklung der Hirnareale eine tragende Rolle. Das ventrale Striatum ist
Teil des unterbewussten limbischen Systems und besonders flr die Verarbeitung von
Angst und Verlangen zustandig. Wie in Abbildung 16 zu sehen ist, entwickelt es sich in
einem anderen zeitlichen Verlauf als die prafrontalen Regionen, in denen sich der Ver-
stand einordnet (vgl. 1.2.2 Sitz von Verstand und Gefiihlen). Im Gegensatz zu der
relativ gleichmafigen Entwicklung der prafrontalen Hirnareale bildet sich das ventrale
Striatum bereits friiher aus. So gibt es besonders bei Jugendlichen die groflite Abwei-
chung. Dies flhrt dazu, dass besonders Personen dieses Alters zu einer erhéhten Ri-
sikoaffinitat neigen. Fir eine bessere Risikoabwagung im gehobenen Alter ist demnach
nicht alleine die Entwicklung des Verstandes oder des Erfahrungsschatzes ausschlag-
gebend, sondern auch biologisch bedingte Entwicklungsprozesse im Gehirn.'*°

ventrales Striatum

= v prafrontale Regionen
E o
S /
o— / A

Y — steigendes Risiko

/

Alter
Jugend

Abbildung 16: Entwicklung von Hirnarealen mit Einfluss auf die Risikoeinschatzung™’

4 Zusammenfassung und Ausblick

Dieser Beitrag zum Thema Emotionen und Entscheiden hatte das Ziel zu verdeutli-
chen, dass Emotionen einen erheblichen Einfluss auf den Entscheidungsprozess ha-
ben. Die Definition und Abgrenzung der Begriffe Emotion, Gefuhl, Affekt, Stimmung
und Intuition schaffte, zusammen mit dem anatomischen Aufbau des Gehirns, eine
gemeinsame Verstandnisgrundlage fur die aufbauenden Betrachtungen. Mit dem Vier-
Ebenen-Modell der Personlichkeit 1asst sich zeigen, dass Emotionen auf unterschiedli-
che Ebenen und den dazu gehodrenden Hirnarealen im Bewusstsein und Unterbe-

150 ygl. Casey et al. 2011, S. 427
51 Legende frei libersetzt aus Casey et al. 2011, S. 427
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wusstsein auf den Entscheider und seine kognitive Ebene einwirken. Das EIC-Modell
erlautert, wie sich der traditionelle rein rationale Entscheidungsprozess um die Kompo-
nente der Emotion erweitern Iasst und welche neuen wechselseitigen Interdependen-
zen daraus entstehen. Mit der Affekt- und der Geflhlsheuristik sind aufbauend mentale
Abklrzungsstrategien vorgestellt worden, die emotionsbasiert vom Entscheider genutzt
werden. Die daraus entstehenden moglichen systematischen Entscheidungsfehler
wurden anhand des ,Emotion als Bias‘-Ansatzes, des Einzelopfereffekts und der ver-
anderten Risikowahrnehmung thematisiert.

Im folgenden Beitrag zum Thema Emotionen als Entscheidungstreiber wird der Ent-
scheidungsprozess i.e.S. fokussiert. Es wird eine vertiefende Darstellung der Einflisse
und Wirkungen von Emotionen auf den Entscheider vorgenommen. Neben den theore-
tischen Grundlagen wird auch anhand vielseitiger Beispiele erlautert, in welcher Form
und Intensitat Emotionen als Entscheidungsfilter und Entscheidungstreiber wirken und
wie emotionale Einflisse konkrete Auswirkungen auf den Entscheidungsprozess ha-
ben.
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Emotionen als Entscheidungstreiber

Michael Gerollis, Thomas Schwaf

Haben Sie schon einmal beim Einkauf auf Ihr Bauchgefuhl gehért oder bevorzugen Sie
analytische und faktenbasierte Entscheidungen? Mussten Sie auch schon einmal
schlecht gelaunt eine Klausur schreiben? Haben Sie mal eine Person als besonders
sympathisch empfunden und kurz darauf nicht mehr? Wurden Sie schon einmal unver-
standlich schlecht bewertet? Wirden Sie von sich behaupten, dass Sie ein emotionaler
Mensch sind oder denken Sie, dass Geflhle im Alltag eine untergeordnete Rolle spie-
len?

Es ist irrelevant, wie Sie die Fragen fur sich beantworten werden. Sie haben in den
vorherigen Kapiteln gelesen: Emotionen, Geflihle und Stimmungen haben in allen Le-
benssituationen einen Einfluss auf die zu treffenden Entscheidungen. Dabei kdnnen
Entscheidungen auf das Treffen einer Wahl, auf eine gezeigte Verhaltensweise, auf
eine bestimmte Denkweise oder auf die eigene Wahrnehmung bezogen werden.

Entscheidungen und Verhaltensweisen entstehen nicht aus dem Nichts. Im Unterbe-
wusstsein wirken komplexe Prozesse miteinander, um ein Verhalten zu bestimmen.
Einer dieser Einflussfaktoren kann die Emotion oder die Stimmung eines Subjektes
sein. Eine schematische Abbildung dieses Einflussprozesses, unter Berlcksichtigung
der Emotions- und Stimmungskomponenten, ist unter der folgenden Abbildung 17 zu
finden. Sie zeigt, dass Gefiihle und Stimmungen eine zentrale Rolle innerhalb des Ent-
scheidungsprozesses einnehmen und das Verhalten nachhaltig beeinflussen.

Der Prozess der Einflussnahme |asst sich in drei unterschiedliche Ebenen gliedern:

1. Die Einflussebene
2. Die Verarbeitungsebene
3. Die Entscheidungsebene

Die Elemente dieser Ebenen werden in dem folgenden Kapitel naher betrachtet und
mit den dazugehorigen wissenschaftlichen Theorien in Verbindung gebracht.

Zu Beginn des Prozesses befinden sich auf der untersten Ebene, der Einflussebene,
die Einflussfaktoren auf den Menschen, denen im Entscheidungsprozess oft eine ge-
ringe Rolle zugeschrieben wird, obwohl sie von elementarer Bedeutung sind.
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Abbildung 17: Einfluss-Wirkungs-Diagramm des Entscheidungsverhaltens

Da ein Gefuhl oder eine Stimmung immer eine Ursache hat und nicht grundlos ent-
steht, sind es immer Impulse, die auslésend wirken. Das kdnnte beispielsweise der
situative Kontext sein, der Gefluihle oder Stimmungen beeinflussen kann. Das Gehirn
kann aufgrund mangelnder Informationen Uber eine Situation ein Geflihl oder eine
Stimmung erzeugen, um damit eine Verhaltensweise zu erwirken. Stellen Sie sich eine
Prufungssituation vor. Wahrscheinlich sind Sie aufgeregt, da Sie nicht wissen, was auf
Sie zukommt. Der Kontext dient ihnrem Gehirn in dieser Situation, ahnlich wie bei Heu-
ristiken, als eine Bewertungshilfe, um auch in unklaren Situationen die Handlungsfa-
higkeit sicherzustellen. Dies besagt die Feelings-as-Information Theory, welche in Ka-
pitel 1 naher betrachtet wird.

Ein weiterer Input kann durch die somatischen Marker gegeben werden, die situations-
und erfahrungsbedingte Gefiihlsignale mitteilen. Diese werden weiterfiihrend in Kapitel
2 betrachtet. Sie kdnnen durch eine a posteriori Betrachtung mogliche Verhaltenssze-
narien durchspielen, die Handlungsalternativen sinnvoll reduzieren sowie den aktiven
Entscheidungsprozess verkirzen. Daher kdnnen die somatischen Marker, in Situatio-
nen, die sich durch grof3e Unsicherheit auszeichnen oder in denen kognitive Prozesse
begrenzt genutzt werden konnen, einen entscheidenden Vorteil darstellen.

Das Gefuihl oder die Stimmung, die von diesen Einflussfaktoren gelenkt worden ist,
steuert die nachst hdhere Ebene, die Verarbeitungsebene. In dieser Ebene lassen sich
die Einflussfaktoren auf das anschlieRende Entscheidungsverhalten einordnen. Diese
setzen sich zusammen aus:
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e Den kognitiven Fahigkeiten (Gedachtnisleistung, Entscheidungsgeschwindig-
keit, etc.)

e Den Strategien (Top-Down-Ansatz / Bottom-Up-Ansatz)

¢ Den Verhaltensweisen (vorsichtig, offen, etc.)

e Der Wahrnehmung (subjektive Objektivitat)

Kognitive Fahigkeiten sind mit einem hohen Ressourcenaufwand des Gehirns verbun-
den. Deshalb verwundert es kaum, dass das Gehirn nur in unbekannten Situationen, in
denen keine bewahrten Verhaltensweisen bekannt sind, auf diese Fahigkeiten zurtick-
greift. Als einen mafRgeblichen Indikator fir das Bewerten einer Situation nutzt das Ge-
hirn die Stimmungslage oder den emotionalen Zustand, wie es ebenfalls in der Fee-
lings-as-Information Theory zu finden ist. Ahnlich verhalt es sich mit der Nutzung von
Strategien, die angewandt werden, um sich entsprechend der Situation zu verhalten.
Methodische Herangehensweisen, wie der Top-Down-Ansatz, kédnnen nur sinnvoll
sein, wenn die Informationsmenge, auf die das Gehirn zurtckgreifen kann, ausrei-
chend ist. Hierflr dienen wiederum Emotionen oder Stimmungen als wegweisend.

Emotionen und Stimmungen kénnen allerdings nicht nur steuernd auf Entscheidungs-
prozesse einwirken, sie nehmen auch eine aktive Rolle ein. Dies geschieht durch die
sogenannten affektiven Einflisse, welche mafRgeblich durch Emotionen oder Stim-
mungen beeinflusst werden kénnen. Affektive Einflisse, welche unter Kapitel 3 erklart
werden, kénnen auf unsere Verhaltensweisen oder unsere Wahrnehmung Einfluss
nehmen. Beispielhaft hierfir kdnnen die Verhaltensweisen in der nonverbalen Kommu-
nikation genannt werden. Insbesondere Mimik und Gestik werden unterbewusst ge-
steuert. Dies geschieht im Zusammenspiel mit Geflihlen und Stimmungen. Daher wird
die Wahrnehmung mafgeblich von der Stimmungslage beeinflusst. In emotional her-
ausfordernden Situationen kann eine gesteigerte Wahrnehmung von Vorteil sein. Die
Angst dient beispielsweise schon lange als Schutzfunktion der Menschen. Denn in ge-
fahrlichen Situation ist die Wahrnehmung essentiell fiir das Uberleben.

In Summe Uben diese Einflussfaktoren eine signifikante Wirkung auf die dritte Ebene,
die Entscheidungsebene aus. Hier findet die bewusste Auswahl einer Alternative statt.
Durch eine Vereinfachung der Denkprozesse mit Hilfe emotionaler Indikatoren kann
eine schnelle Reaktion sichergestellt werden. Das Gehirn ist daher in der Lage, sowohl
in bekannten als auch in unbekannten Situationen effizient und der Situation angemes-
sen zu reagieren. Eine adaquate Steuerung unseres Verhaltens und unserer Entschei-
dungen ist gerade wegen dieser Emotionen und Stimmungen gegeben.

Zuletzt wird in Kapitel 4 Ausgewadhlite Fallbeispiele konkreten Fallbeispielen mittels
wissenschaftlichen Studien nachgegangen. Dazu zahlen z.B. unsere stimmungsab-
hangige Deutung der menschlichen Mimik oder unser wetterabhangiges Gedachtnis.
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Diese unterstreichen die Relevanz des Themas und bringen dabei den Hergang dies-
bezuglicher Untersuchungen naher, sodass den Schlissen verstandlich gefolgt werden
kann und die entsprechenden Effekte zugeordnet werden.

1 Feelings-as-Information Theory

Die Rolle des Gefihls bei Entscheidungen wird von Norbert Schwarz aufgegriffen und
entstehende geflihlsabhangige Urteile auf die Basis von Erfahrungen, Stimmungen,
Emotionen, Metakognitionen und koérperliche Empfindungen bezogen. Wie auch alle
anderen Arten von Informationen, werden die uns begleitenden Gefiihle genutzt, um
richtig erscheinende Entscheidungen zu treffen. Da Menschen unterschiedlich und
kontextabhangig empfinden, bilden sich auch unterschiedliche Geflhlsinformationen,
sodass darauf getroffene Entscheidungen ebenfalls sehr individuell sind. Die in den
80er Jahren begonnene Forschung untersuchte anfanglich den Einfluss von negativen
und positiven Gefiuihlen in Bezug auf die Entscheidungsfindung. Eine zusatzliche Er-
weiterung auf verschiedene Gefiihlstypen sowie die jahrelang aufbauende Weiterent-
wicklung zeigen das Zusammenspiel von Fuhlen und Denken, woraus letztlich die Fee-
lings-as-Information Theory gebildet wurde.'*?

In diesem Kapitel wird im Ubersichtlichen Umfang auf die Grundsatze dieser Theorie
eingegangen, sodass die Bedeutung von Gefiihlen im Zusammenhang mit deren In-
formationswert ersichtlich wird und die unterschiedlichen Informationsarten, die aus
den Gefiihlen erfolgen, bekannt werden.

Postulate der Feelings-as-Information Theory

Die Feelings-as-Information Theory unterliegt einigen Postulaten, also Grundsatzen,
auf denen diese Theorie beruht. Diese wurden in der folgenden Abbildung 18 gesam-
melt und dargestellt.

52 vgl. Schwarz 2011, S. 2.
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Abbildung 18: Wichtige Postulate der Feelings-as-Information Theory '*3

Der gezeigte Uberblick (ber die verschiedenen EinflussgroRen, in Bezug auf die Infor-
mationen aus Geflhlen, soll zunachst deren komplexe Rolle im vorgelagerten Ent-
scheidungsprozess widerspiegeln.

Die genaueren Inhaltsaspekte, die den einzelnen Postulaten zugeordnet sind, werden
im Folgenden erlautert:

Gefiihle sind Informationen / Gefiihlsvariationen bedeuten Informationsvaria-
tionen

Gefihle dienen beispielsweise als Indikator der Ernsthaftigkeit einer Lage und zeigen
der Person an, ob eine Situation bedenklich (problematisch) oder eher unbedenklich
(routinemaRig) ist. Diese Informationen verandern aktiv die Betrachtung der gegenwar-
tigen Situation.

Dieser Grundsatz beinhaltet weiterhin, dass die Geflihlsart auch die Informationsart
beeinflusst. lhre genauen Bedeutungen hangen von der gegenwartigen Situation ab
und konnen bevorstehendes Verhalten oder Entscheiden ganz unterschiedlich beein-
flussen. So kann Wut einen Mangel oder auch einen Verlust signalisieren, jedoch auch
Traurigkeit den selben Ursprung haben. Der Unterschied liegt in der Kausalattribution,
also dem Zuschreiben einer Ursache. Liegt die Ursache bei einer anderen Person, so

53 Eigene Darstellung, Inhalte aus Schwarz 2011, S. 32.
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kann diese fur schuldig befunden und eine aufkommende Wut auf diese Person proji-
ziert werden. Entsteht jedoch keine kausale Attribution und ist die Ursache nicht direkt
zuordbar, ist Trauer um den Verlust die Folge.

Weiterhin bestehen Variationen bezuglich kognitiver Gefihlseinflisse, die sich durch
Erstaunen oder Langeweile zeigen, welche als Beispiele fir den Wissenstand in einer
Situation zu verstehen sind. Der Zugang zu metakognitiven Erfahrungen, die das Den-
ken Uber das Denken wiederspiegeln oder auch kognitive Fahigkeiten, die durch ge-
machte Erfahrungen besser werden, sowie empfundene Schwierigkeiten der Aufga-
benbewaltigung kénnen einen Einfluss auf die Informationswahrnehmung und letztlich
auf die Entscheidung haben.

Auch rein korperliche Empfindungen wie Schmerzen oder Hungergefiihle zeigen den
Status des eigenen Organismus an. Darlber hinaus driicken sich einige Gefuhle Uber
die Korpersprache wie etwa der Mimik oder Gestik aus und kdénnen so als Information
nach auflen getragen werden oder bezogen auf die metakognitiven Erfahrungen als
ersichtliche Information Uber Anstrengung oder Leichtigkeit dienen. Durch diese ver-
schiedenen Arten von Informationen und affektiven Einflissen wird folglich auch das
Urteilsvermégen auf verschiedene Weisen beeinflusst.'*

Auswirkungen hiangen vom Informationswert ab

Bezogen auf die zu erledigende Aufgabe werden die dazugehdrigen Informationen in
gewisser Weise gewertet. Dabei ist die Relevanz der Information zur Bewaltigung der
Aufgabe oder zur anstehenden Entscheidung ausschlaggebend. Bei entsprechend
hoch eingestufter Relevanz kénnen auftretende Gefiihle als glltige Informationsquelle
dienen, um letztlich das Ziel zu erreichen.

Ausschlaggebend fir den Informationswert ist die Zuordnung der Gefuihle zu der an-
stehenden Entscheidung. Erfolgt die nétige Attribution (hohe Relevanz), so wird der
Einfluss gestarkt. Erscheinen die Geflihle eher zufallig (niedrige Relevanz), wird deren
Einfluss abgeschwacht und der Informationswert der Geflihle ist nicht hoch genug, um
sich darauf zu verlassen. Dadurch werden andere Quellen gesucht, die die Entschei-
dung rechtfertigen, wie z.B. zuordbare Fakten. Dieses Prinzip kann dazu flhren, dass
der Geflhlseinfluss entweder durch andere Informationsquellen ersetzt wird oder, falls
keine anderen Quellen verflgbar sind, dieser Uberbewertet wird, sodass eine verzerrte
Wahrnehmung entsteht.

Grundsatzlich werden Gefuhlsanderungen eine groRere Bedeutung zugeschrieben als
stabilen Geflihlslagen, wodurch sich der eigentliche Informationswert erhéht. Auller-

154 vgl. Schwarz 2011, S. 8f.,13 (Inhalte zu: Gefiihle sind Informationen / Gefiihlsvariationen bedeuten Informationsvari-
ationen)
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dem koénnen die Geflihlsgriinde auch weniger zielbezogen sein, sondern beispielswei-
se auf sozialen Beziehungen im Hintergrund beruhen und dennoch eine Beeinflussung
der anstehenden Entscheidung bewirken, falls dieser Umstand nicht erkannt wird. Da
Menschen tendenziell mehr auf die Geflhle im Entscheidungsprozess achten, anstatt

deren Ursprung zu ergriinden, sind Irrefiihrungen méglich."®

Gefiihle sind die Basis von Entscheidungen / Top-Down aus positiven, Bot-
tom-Up aus negativen Gefiihlen

Die Bedeutung von Gefiihlen und Stimmungen fur den Entscheidungsprozess ist fun-
damental und die Einflussmoglichkeiten komplex. Zusatzlich verandern Geflhle auch
grundlegende Verhaltensweisen bezlglich der Analyse bzw. den Verarbeitungsweisen
wie Bottom-Up oder Top-Down.

Wenn die Dinge ,richtig laufen“ und wenig Probleme auftreten, wird oft auf bestehende
Verfahren oder Routinen zurlickgegriffen, mit denen auch bisher alle Aufgaben oder
Probleme gel6st wurden. Da in diesen Situationen die Gefuhlslage eher neutral bleibt,
wird mit geringerem Aufwand im Top-Down verfahren. Sobald etwas ,schief geht* und
beunruhigende Gefihlssignale ausgesendet werden, wird genauer analysiert, um die
Problemursache ausfindig zu machen und eine Lésung herbeizufihren. Daher wird in
eher kritischen Situationen im Bottom-Up verfahren, sodass wesentlich analytischer
und aufwendiger auf Details geachtet wird."®

Weitere Erklarungen hierzu sind auch im spater folgenden Kapitel 3.4 aufgefiihrt.
Informationen aus Gefiihlen wirken wie andere Informationen

Da Gefihle eine Informationsquelle im Entscheidungsprozess darstellen und diese
dazu standig benutzt werden, gelten die gleichen Regeln wie bei anderen Informati-
onsarten.

Solange deren Relevanz nicht in Frage gestellt wird werden diese, wenn auch eher
passiv, verwendet. Dabei wirken die eigenen Gefuhle am starksten, wogegen die Ge-
fuhle beteiligter Personen an Wichtigkeit fur die Entscheidung verlieren. Eine gréRere
Relevanz fiur die Urteilsbildung bewirkt zudem ein héheres Einflusspotenzial der Infor-
mation. Dazu nimmt der Einfluss von Geflihlen ab, wenn wissenschaftliche Quellen
oder umfangreiches Fachwissen zu der Entscheidungsbildung herangezogen werden
kdénnen. Das bedeutet zusatzlich, dass der Einfluss von Gefuhlen starker wird, wenn
der Zugriff darauf leicht ist und wenig Zeit bleibt, um genaue und aufwendige Uberle-
gungen vorzunehmen. Die Zugriffsschwierigkeit hangt dabei auch von der Deutlichkeit

%5 vgl. Schwarz 2011, S. 9f. (Inhalte zu: Auswirkungen hangen vom Informationswert ab)
156 Vgl. Schwarz 2011, S. 13,20,32 (Inhalte zu: Gefiihle sind die Basis von Entscheidungen / Top-Down aus positiven,
Bottom-Up aus negativen Geflihlen)
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einer Erinnerung oder von der subjektiv empfundenen Wichtigkeit einer Gefihls-
Information ab.

Zuséatzlich kénnen Gefuhle und Stimmungen unterschiedlich interpretiert oder zumin-
dest in unterschiedlichen Starken fir relevant gehalten werden, sodass tendenziell der
Einfluss von Stimmungen ungenauer gedeutet wird als konkrete Gefiihle."’

Die Vielseitigkeit des Einflusspotenzials von Gefuhlen ist aus der Feelings-as-
Information Theory bereits hervorgegangen. Geflihle kdnnen auf unterschiedliche Wei-
se informativ wirken und ganz individuell gewichtet werden. Um diese grundlegende
Erkenntnis aufzugreifen und etwas konkreter auf den menschlichen Entscheidungspro-
zess einzugehen, wird im nachsten Kapitel die Bedeutung der somatischen Marker
beschrieben.

2 Somatische Marker

Auf der Einflussebene des Entscheidungsprozesses konnen somatische Marker ei-
nen frihen Einfluss auf den Prozess einer Entscheidungsfindung haben. Der Hirnfor-
scher Antonio R. Damasio sagt, dass das Denken zum Entscheiden dient und eine
entsprechende Reaktion in Situationen ermdglicht. Dafiir wird der Uberblick tber die
Situation, die Reaktionsmdglichkeiten und Konsequenzen sowie ein gewisses Mal an
Schlussfolgerungen bendtigt. Letzteres bendtigt die Unterstitzung von kognitiven Fa-
higkeiten und den selten erwahnten Emotionen und Gefiihlen, wodurch in Summe eine
Vielzahl von Schlussfolgerungen ermdglicht wird. Fuhrt ein Nahrungsmangel zum
Hungergefihl und schlieBlich zur Nahrungsaufnahme oder bewirkt das Ausweichen
eines heranschnellenden Gegenstandes zu einer Bewegung in eine bestimmte Rich-
tung, sind diese Handlungsweisen als unterbewusste Einflussbeispiele zu verstehen.
Da im Laufe des Lebens der Reiz mit einer Reaktion verknupft wird, bendtigt der
Mensch oft keine manuelle Steuerung dieser Aktionen und fihrt sie intuitiv durch. An-
dere Situationen bendtigen aktive Denkprozesse, wie beispielsweise die Entwicklung
einer Erfindung, die Berufswahl, das Lésen mathematischer Aufgaben oder welche
sozialen Kontakte gepflegt werden. In solchen Situationen sind die Mdglichkeiten und
Konsequenzen vielfaltig und eine angeregte Denkweise von Noéten, um zu entschei-
den. In den genannten Beispielen kann der Grad an Rationalitat oder der Vernunft vari-
ieren. Doch trotz der deutlichen Unterschiede dieser Beispiele stellt Damasio fest, dass
sie ein gemeinsames neurobiologisches Grundmuster verbindet: die somatischen Mar-

ker.1%8

57 vgl. Schwarz 2011, S. 11-13 (Inhalte zu: Informationen aus Gefiihlen wirken wie andere Informationen)
158 vgl. Damasio 2010, S. 227-231.
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2.1 Was sind somatische Marker?

Bei einer bevorstehenden Entscheidung wird versucht, den Entscheidungsprozess
moglichst vernlnftig, rational und gefuhlslos zu durchlaufen. Eine optimale Lésung
scheint durch ein hohes Maf an verwendeter Logik ermdglicht zu werden. Gewinn und
Verlust werden gegenubergestellt und die Moéglichkeit gewahlt, welche den vermuteten
groften Nutzen bringt. Doch da aufgebrachte Zeit, Verarbeitungs- und Gedachtniska-
pazitaten ihre Grenzen haben, sind trotzdem falsche Entscheidungen mdglich, die spa-
ter bedauern oder Frust auslésen, wodurch die Geflihle wieder im Fokus liegen. Da der
Mensch trotzdem oft in kirzester Zeit entscheidungsfahig ist, wird nicht nur die reine
Vernunft der einzige Grund dafiir sein.'®

Die Empfindung eines unangenehmen Geflhls, wie z.B. ein ,schlechtes Bauchgefihl*
kann ein Signal fur einen drohenden Misserfolg sein. Dieses Gefuhl wird als somati-
scher Zustand gedeutet. Da dieses Signal Uber den Koérper signalisiert oder markiert
wird und soma das griechische Wort fir Kérper ist, nennt Damasio diese Empfindun-
gen somatische Marker.'®® Diese, wie es im Folgenden noch ausfihrlicher erklart wird,
sind eine Art Filter von Wahlimaoglichkeiten im Entscheidungsprozess und beurteilen als
automatisches Vorhersagesystem die Wirkungen von Entscheidungen.'®! Die anatomi-
sche Lage und damit die neuronale Basis der somatischen Marker befindet sich im
prafrontalen Cortex unseres Gehirns. "2

2.2 Was bewirken somatische Marker?

Nehmen Sie an, Sie befinden sich in der Urlaubsplanung und haben die Wahl zwi-
schen unzahligen Orten, zu denen Sie Reisen kénnen. lhre bisherigen Erfahrungen
und Vorstellungen hangen mit gekoppelten Reizen zusammen, auf die Sie jetzt, durch
ein Korpergefuhl oder das “Bauchgefihl®, aufmerksam werden. Sie Filtern instinktiv die
fur sie weniger attraktiven Urlaubsziele heraus und konzentrieren sich auf eine engere
Auswahl. Anschlielend bewerten Sie, z.B. nach Preis, Ausstattung, Spal¥faktor oder
Annehmlichkeiten und treffen schliellich ihre Entscheidung. Dieser Entscheidungspro-
zess beinhaltet somit bewusst oder unbewusst die somatischen Marker.

Ein somatischer Marker ist eine Art Warnsignal, welches auf Problemsituationen hin-
weist und den Handlungsstrang automatisch verandern kann. Dabei wirkt er nicht als
Ersatz fUr rationale Entscheidungen, sondern als erganzender Filter, wodurch die
Auswahlmdglichkeiten reduziert werden und die anschlielienden Schlussfolgerungen
eine endgultige Selektion vornimmt, wie in Abbildung 19 verdeutlicht wird.

159 vgl. Damasio 2010, S. 233-237.

160 \/gl. Damasio 2010, S. 237.

161 vgl. Damasio 2010, S. 239.

62 Wie bereits in Kapitel 2.1.2 Emotionsentstehung — eine neurobiologische Betrachtung erlautert
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Eine Vielzahl von Die Vorselektion der somatischen Anschlieende Denkprozesse
Wahlmdglichkeiten und Marker bewirkt eine Reduktion auf wahlen eine Option aus
Alternativen sind denkbar, um die sinnvoll erscheinenden
eine Entscheidung zu treffen Alternativen

Abbildung 19: Somatische Marker im Entscheidungsprozess'®®

Zwar sagt der somatische Marker nichts Uber anschlieRende Denkprozesse aus, doch
kann dieser hybride Entscheidungsprozess zu genaueren und nitzlichen Entscheidun-
gen flhren. Ein somatischer Marker kann auch verdeckt wirken und dabei auf Gefah-
ren oder auf Nutzliches hinweisen. Sollte ein somatischer Marker ein positives Signal
bewirken, wird kein Warnsignal, sondern ein Startsignal hervorgerufen, welches dann
zur Wahl der damit positiv attribuierten Konsequenz fuhrt. Jedoch ist die Wirkung der
somatischen Marker nicht ausschlief3lich kurzfristig zu verstehen, da auch kurzfristige
unangenehme Entscheidungen das langfristige Wohlbefinden ermdglichen kdnnen.
Beispielsweise beim Fitnesstraining, welches durch zunachst hohe Anstrengungen
negativ empfunden werden kann, aber langerfristig zum gewiinschtem Ziel fihrt. Das
Einhergehen von emotionalen und kognitiven Prozessen und damit die Unwahrschein-
lichkeit deren klarer Trennung wird durch diese Theorie gestiitzt.'®*

2.3 Wie entstehen somatische Marker?

Die menschliche neuronale Grundstruktur ermdglicht die Aufnahme und Verarbeitung
von Reizen sowie die Bildung von Geflihlen. Wahrend des Lebens werden Reize mit
somatischen Geflihlen gekoppelt, sodass von Anfang an dieses Grundprinzip besteht
und vom Umfang her wachst. Dies setzt allerdings auch das Bestehen emotionaler
Fahigkeiten voraus, sodass Geflihle auch zugelassen werden. Zwar wird allgemein
zum kihlen Kopf‘ geraten, um sich nicht durch Gefiihle beeinflussen zu lassen, doch
macht die Anwendung sozialer und emotionaler Fahigkeiten erst den Unterschied zu
Soziopathen und Psychopathen aus. Geflihllose Straftater, die nach ihren Taten weder
Reue noch Mitleid zeigen, verkdrpern in gewisser Weise die “saubere Abtrennung” von
Gefihlen und sind daher alles andere als vorbildlich. Das Umfeld wahrend der Ausbil-

163 Eigene Darstellung, Inhalte Vgl. Damasio 2010, S. 238.
164 vgl. Damasio 2010, S. 237-240.
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dung der somatischen Marker, besonders im Kindesalter, hat immensen Einfluss auf
die spater gekoppelten Reize und somit Auswirkungen auf deren Signale. Nicht zuletzt
spielen dabei Belohnung und Bestrafung, soziale Konventionen oder auftretende
Wahlmoglichkeiten eine grofe Rolle. Allerdings bedeutet auch eine beeintrachtigte
Funktion des neuronalen Apparats, dass die somatischen Marker nicht mehr wirken
kénnen, egal ob diese zuvor ausreichend antrainiert wurden oder nicht. Letztlich wer-
den somatische Marker durch Erfahrungen verknlpft und unterliegen dem Umfeld,
indem sich soziales, kulturelles oder auch interaktives Einflusspotenzial befindet. Ent-
scheidend ist daher, welcher somatische Zustand in einer Lebenssituation auftritt, der
eine Veranderung begleitet oder als passive Erfahrung gespeichert wird und welche
Erlebnisse dabei positiv oder negativ auf das Individuum wirken.'®

24 Somatische Marker als Intuition

Solange die Aufmerksamkeit nicht auf die Wirkung der somatischen Marker gelenkt ist,
ist deren Arbeitsweise nicht ausgesetzt, sondern vielmehr in den Hintergrund gestellt
und verdeckt. Die Beeinflussung besteht jedoch weiterhin, wodurch kognitive Prozesse
verandert werden, die sich auf unseren Entscheidungsprozess auswirken. Die Tierwelt
zeigt viele Beispiele, in denen komplexe Aufgaben inklusive einer Optionswahl aus
vielen Moglichkeiten erfolgt, ohne dabei eine bewusste Entscheidung zu treffen. Bei
Organismen, die nicht zum aktiven Denken und Entscheiden fahig sind, ist der unter-
bewusste Teil zugleich dessen Kernelement. So entscheiden sich Bienen zwar bevor-
zugt fur eine Blutenfarbe, um die entsprechende Blite anzufliegen, doch baut dies auf
Erfahrungen auf, die zum langfristigen Erhalt des Bienenstocks beitragen sollen. Sie
hat also gelernt, bei welcher Blitenfarbe mit moglichst viel Nektar zu rechnen ist und
scheint eine vernlnftige Verhaltensweise anzuwenden. Doch wie kann eine primitive
Biene ein solches Mall an Vorausdenken und Vernunft hervorbringen? Sie empfangt
Reize, deren Verarbeitung angeboren ist, bekommt dadurch ein Belohnungssignal,
welches das motorische System ansteuert und |6st dadurch eine vielversprechende
Verhaltensweise aus. Zwar trifft die Biene diese Entscheidung nicht bewusst, doch
fuhrt dieses erprobte Verhalten zum Uberleben der Biene.'®

Eine unterbewusste Vorstellung von negativen und positiven Konsequenzen einer
Handlungsvariante fuhrt zur Hemmung von Handlungstendenzen und zur Starkung von
Vermeidungstendenzen, sodass negative Entscheidungsoptionen eliminiert werden
und gleichzeitig mehr Zeit fur die bewussten anschlieRenden Denkprozesse bleibt.
Diese unterbewusste Selektion kénnte auch als Intuition verstanden werden.'®’

165 \/gl. Damasio 2010, S. 243-245.
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2.5 Wissenschaftliche Untersuchungen somatischer Marker

Phineas Gage, ein 25-jahriger Mann, der 1848 in Neuengland bei der Eisenbahnge-
sellschaft arbeitete, erlitt einen schweren Unfall, der noch heute Wissenschaftler be-
schaftigt. Eine versehentlich ausgeldste Explosion wahrend der Sprengarbeiten flur den
Bahnstreckenbau verursachte, dass eine Eisenstange Gages Wange und Schadelba-
sis durchbohrte und mit hoher Geschwindigkeit durch ihn hindurch schoss. Erstaunli-
cherweise Uberlebte Gage diesen Unfall, stellte seine intellektuellen Fahigkeiten und
Motorik wieder her und wurde nach zwei Monaten fiir geheilt erklart. Doch seine Per-
sonlichkeit, seine Veranlagungen, Vorlieben und Abneigungen waren nach diesem
Unfall nicht mehr dieselben. Kindliche, launische, impulsive und unzuverlassige Verhal-
tensweisen standen nach dem Unfall im vélligen Gegensatz zu seinem vorher beo-
bachteten besonnen, engagierten und zuverlassigen Lebensstil. Mit 38 Jahren erlag er
den Spétfolgen seines Unfalls und den daraus resultierenden epileptischen Anféllen.'®

Aus seiner Tragddie wurde Wissenschaftlern klar, dass sich im Gehirn mehr als die
zentrale Steuerung aller menschlichen Fahigkeiten befinden muss und sich verschie-
dene Gehirnareale diese Funktionen aufteilen. Gages Fall lasst den Schluss zu, dass
sich soziale Konventionen, moralische Richtlinien, zukunftsorientierte Denkweisen und
Verantwortungsgeflihle bei entsprechender Hirnschadigung verandern oder entfallen
kénnen und das trotz intaktem Sprachvermégen und motorischen Fahigkeiten. Sein
Charakter veranderte sich, wahrend seine sonstigen kognitiven Fahigkeiten erhalten
blieben. Die Wissenschaft fihrte dies auf die lokale Schadigung des prafrontalen
Cortex zurlck, welche auch im Fall Gage mit den Personlichkeitsdnderungen in Ver-
bindung stehe.'®*

Als erganzender Einschub sei der fir viele Untersuchungen wichtig werdende Patient
Elliot genannt, ein moderner Phineas Gage. Er unterzog sich nach einem diagnosti-
zierten Tumor einer Operation, bei der dieser zusammen mit einigen Gehirnarealen
(Bereiche des prafrontalen Cortex) entfernt wurde. Zwar Uberlebte er diese Operation
ohne starke korperliche Einschrankungen, doch waren erhebliche Personlichkeitsande-
rungen bei unbeeintrachtigter Intelligenz und weiterhin erhaltenen motorischen Fahig-
keiten festzustellen.'®

Es wurden viele Studien zur Uberpriifung der somatischen Marker von Antonio R. Da-
masio und Daniel Tranel durchgefuhrt. Eine davon befasst sich mit der Hautleitfahig-
keitsreaktion, also der messbare Hautwiderstand, der durch Korperschweill verandert
wird. Das Prinzip ahnelt dem Lugendetektortest, bei dem durch gestellte Fragen eine

168 \/gl. Damasio 2010, S. 25-34.
169 vgl. Damasio 2010, 34-39.,61.
170 vgl. Damasio 2010, S. 64—67.



Emotionen als Entscheidungstreiber

Reaktion des Probanden ausgel6st werden soll. Ligen oder Unwohlbefinden bei be-
stimmten Fragen kann durch die Hautleitfahigkeit messbar gemacht werden.""”

Nachdem Tests ergaben, dass frontalhirngeschadigte Patienten die gleichen Hautleit-
fahigkeitsreaktionen aufweisen kénnen wie gesunde Patienten wurde untersucht, ob
dies auch zutrifft, wenn es um emotional zu bewertende Situationen geht. Dabei sollten
Versuche zeigen, ob gefuihlbeeintrachtigte Patienten wie Elliot entsprechend auf emo-
tionale Inhalte reagieren kdnnen, wie es normale Probanden tun wurden. Dazu wurden
Reaktionen mittels Fotos von schrecklichen, schmerzlichen oder sexuellen Situationen
provoziert und in zufélliger Reihenfolge mit banalen Inhalten gemischt. Die Ergebnisse
erwiesen, dass gesunde Versuchspersonen sofort auf beunruhigende Inhalte durch die
Hautleitfahigkeit reagierten und bei harmlosen Inhalten keine Reaktion zeigten. Im Ge-
gensatz dazu zeigten die Patienten mit Hirnschadigungen (wie Elliot) iberhaupt keine
messbaren Reaktionen. Bemerkenswert ist jedoch, dass die Patienten mit frontaler
Hirnschadigung die schrecklichen Inhalte wiederholen und auch als schreckliche Situa-
tion deuten konnten, jedoch selbst nicht beunruhigt wurden. So legte ein Patient dar,
dass er zwar das Wissen Uber die gezeigten Situationen hat, doch keine Empfindun-
gen dazu aufwies, wie er es friher getan hatte. Dies zeigt, dass Patienten mit gescha-
digtem prafrontalem Cortex zwar noch das gelernte Wissen haben, jedoch keine emo-
tionalen Verkniipfungen dazu herstellen kénnen.'"?

Auch die Risikobereitschaft scheint mit dem prafrontalen Gehirnareal in Verbindung
zu stehen. Eine Versuchsreihe zum Glickspielverhalten mit normalen und hirngescha-
digten Probanden zeigte, dass sich die normalen Versuchspersonen durch Dazulernen
wahrend des Spiels haufig fir weniger risikobehaftete Optionen entschieden. Die fron-
talgeschadigten Personen hingegen konnten diese Selektion nicht vornehmen und
wahlten die zwar lukrativer wirkenden Optionen, die aber gleichzeitig ein hohes Risiko
von Strafen und Verlusten beinhalten und schieden dadurch vorzeitig aus den Spielen
aus. Auch der Patient Elliot, welcher sich zuvor als wenig risikobereit beschrieb, gehor-
te zu dieser Gruppe. Zwar konnte Elliot nach dem Spiel die schlechten von den guten
Optionen unterscheiden, doch verhielt er sich bei spaterer Wiederholung des Spiels so
risikobereit wie zuvor. In dem Verhalten von préafrontal geschadigten Patienten domi-
niert die direkte Aussicht einer Belohnung (iber langerfristige Orientierung.'® In Bezug
auf die somatischen Marker bedeutet dies, dass sich das Fehlen von Vorstellungsbil-
dern klnftiger Situationen, also dem vorrauschauenden Blick, auf die geschadigten
prafrontalen Gehirnzonen zurickfiihren lasst. Der zuvor beschriebene automatische
Mechanismus der somatischen Marker, namlich das erfahrungsbasierte Filtern von

7 vgl. Damasio 2010, S. 277-280.
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suboptimalen Wahlmaoglichkeiten und das Vorhersagen von Entscheidungsauswirkun-
gen, kann nicht eingreifen. Somatische Zustdnde koénnen nach einer solchen Hirn-
schadigung nicht korrekt in den Entscheidungsprozess einflieien, wodurch die An-
nahme des Vorhandenseins und die anatonmischen Lage der somatischen Marker

gestarkt wird."*

Nachdem der Einfluss, die Funktion und die Herkunft der somatischen Marker erlautert
wurden, wird im nachsten Kapitel eine Sammlung weiterer emotionaler EinflussgréRen
erfolgen, die teilweise auf den vorangegangenen Erkenntnissen beruhen und auch
daruber hinaus wirken.

3 Ubersicht affektiver Einfliisse

Die zuvor in Kapitel 1 und 2 erlduterten Theorien machen das Zusammenspiel von
Emotionen und Geflihlen mit zu treffenden Entscheidungen deutlich. Dieses Kapitel
soll eine Ubersicht tiber die affektiven Einfliisse geben, die noch nicht weiter umschrie-
ben wurden, aber die Vielseitigkeit emotionaler Beeinflussung verdeutlichen und insge-
samt feststellen lassen, dass das Gedéachtnis, die Urteilsfindung und die Informations-
verarbeitung emotional manipulierbar sind."”® Demnach ist unser Entscheidungsverhal-
ten ebenfalls emotionaler Beeinflussung unterworfen. Im Folgenden werden zunachst
die von Manfred Hassebrauck gesammelten Untersuchungen zu affektiven Einflissen
aufgefuhrt und anschlieRend erganzende Einfliisse und Auswirkungen (Cognitive Tu-
ning) von Norbert Schwarz erwahnt. Die begriffliche Definierung von Affekt kann in
Kapitel 1.1 Emotion und Gefiihl — eine Begriffsabgrenzung des Abschnitts Eine
kurze Einfuihrung in die Psychologie der Entscheidung nachgelesen werden.

3.1 Affektive Gedachtniseinflisse

Erinnerungen kdnnen durch den Einfluss von affektiven Zustanden beeinflusst werden.
Dabei geht es um die veranderte Verfiigbarkeit von Erinnerungen, also der Aufrufbar-
keit von Erlebnissen und Erfahrungen. Die als Stimmungskongruenz bezeichnete
Erscheinung, zeigt den Einfluss von menschlichen Stimmungen auf die damit in Ver-
bindung gebrachten Erinnerungen. So wurde in Versuchen gezeigt, dass positiv ge-
stimmte Personen mehr positive Erinnerungen aufzahlen kénnen als negative und um-
gekehrt.

Zudem wurde festgestellt, dass Informationen, welche zum Zeitpunkt der Informations-
erfassung zu der von der Person empfundenen Stimmung passen (negative Stimmung

174 vgl. Damasio 2010, S. 292f.
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zu negativen Information), haufiger wiedergegeben werden als in inversen Konstellati-

onen.'®

Die sog. Zustandsabhangigkeit beschreibt eine gesteigerte Gedachtnisleistung von
Personen, sofern eine Ubereinkunft von Stimmung wéhrend der Informationsaufnahme
und der Stimmung bei der Informationswiedergabe vorliegt. Dass es leichter fallt sich
wahrend einer Situation an die situationsbedingten Aufgaben zu erinnern, als vorher

oder nachher ist eine weitere Erganzung dazu."”

Diese beiden Umstande werden dem sog. assoziativen Netzwerkmodell des Ge-
dachtnisses zugeschrieben. Dies bedeutet, dass die positive Stimmung direkt mit posi-
tiven Erfahrungen, Empfindungen und Vorstellungen verknupft ist. Es ist als eine Art
Geflihlsautobahn zu sehen, durch die passende Assoziationen schnell erreicht werden
kénnen und so die schnelle Verfiigbarkeit gewahrleistet wird. Analog dazu ist es mit
negativer Stimmung zu sehen. Allerdings gilt dieser erklarende Umstand als relativ
instabil und spezifisch, da einige Studien wiederum keine Belegung dafir erbringen
konnten.'®

3.2 Affektive Urteilseinflisse

Ein deutlicher Konsens besteht zur Beeinflussung von Urteilen durch affektive Zustan-
de. Hierzu wurde festgestellt, dass positive Gefiihlzustdnde auch einen positiven Ein-
fluss auf noch zu bildende Urteile haben. Unterschiedlichste Szenarien wie Aussagen
zur Lebenszufriedenheit, zu Gesundheitszustanden, bei der Konsumguterbewertung
oder in politischen Situationen erwiesen diese Urteilsbeeinflussung.'”®

Als Erklarung hierzu dient der Affekt-als-Information-Ansatz, ein Vorlaufer der in Kapi-
tel 1 beschriebenen Feelings-as-Information Theory. Dieser geht ebenfalls davon aus,
dass Menschen nicht unbedingt zeitintensive Informationsbeschaffung betreiben, son-
dern bei der Beurteilung und Entscheidung auf die in der Situation gegenwartigen Ge-
fuhle zurtckgreifen. Dadurch wird die innere Stimme befragt, welche zumeist unter
hohem Zeitdruck oder falls keine Konsequenzen beim Fehlentscheid drohen, die Ent-
scheidung beeinflusst. Zumeist auch, wenn keine andere plausible Erklarung offen-
sichtlich ist."®°
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3.3 Affektive Einflusse auf die Informationsverarbeitung

Zusatzlich zu den in der Feelings-as-Information Theory beschriebenen oder auch un-
ter somatische Marker fallenden Geflhlssignalen, deren Informationen reaktive Hand-
lungsweisen im Entscheidungsprozess bewirken kénnen, werden weitere Einflisse auf
die Informationsverarbeitung genannt. Diese zuséatzlichen Einflisse wurden ebenfalls
in Studien auf die geflihls- bzw. stimmungsbasierte Begriindung hin untersucht. Darun-
ter fallen Untersuchungen, die belegen, dass Probanden unter positiven Stimmungs-
einfluss Problemlésungsaufgaben erfolgreicher bearbeiten und bei der Entscheidungs-
findung wesentlich schneller sind als schlecht gestimmte Versuchspersonen. Die Leis-
tungssteigerung bezieht sich dabei meistens auf Aufgaben, die eine fir die Probanden
neue Lésungsstrategie mit aufzubringender Kreativitat erfordern. Weiterhin besteht die
Tendenz, dass gute Stimmung die vermehrte Nutzung von Heuristiken fordert, welche
im Kapitel 3.4 noch erklart wird. Noch deutlicher wird der Einfluss bei Versuchen zur
Veranderung der Breite von kognitiven Kategorien. Dazu sollten Probanden Begriffe
wie Kamel, Fahrstuhl oder Auto der Kategorie Fortbewegungsmittel zuordnen oder
bestimmte Merkmale in Kategorien einsortieren. Dabei bildeten die gut gestimmten
Personen stets umfangreichere Kategorien, also welche zu denen sich mehr Begriffe
zahlen lassen als zu den kleineren Kategorien der schlecht gestimmten Personen. Da
auch weitere Untersuchungen eine Kategorienerweiterung feststellen, ist dies ein Zei-
chen fur eine veranderte Wahrnehmung, die durch Stimmungen manipuliert wird. Diese
Veranderung kann auch gleichzeitig ein Grund fir die zuvor beschriebenen affektiven
Urteilseinflisse sein, wenn ein Urteil durch entsprechende kategorische Erweiterung
besser ausfallt. Dazu zeigten weitere Untersuchungen, dass gerade die Randzonen
einer Bewertungskategorie durch den positiven Einfluss aufgewertet werden.®’

3.4 Cognitive Tuning — Situative Kognition

Norbert Schwarz stellte fest, dass es eine Vielzahl von situativen Einflussfaktoren gibt,
die unsere Kognition pragen und verandern kdnnen. Ein interessanter Ansatz beinhal-
tet die von Schwarz genannte ,Affective Environmental Cues“'®?. Er beschreit, dass
externe Einflisse aus der Umwelt einen signifikanten Einfluss auf unsere Verhaltens-
weisen haben. Diese Einflisse wirden dann, abhangig von ihrer emotionalen Katego-
risierung, zwei mogliche Herangehensweisen verursachen. Bei positiven Stimmungs-
einflissen wirden die Menschen zu Top-Down-Ansatzen (ausfihrlich erlautert in Kapi-
tel 1) tendieren, also das vermehrte Nutzen von Heuristiken und eine geringere Kon-
zentration auf Details. Andersherum wirde bei negativen Einflissen des Umfeldes eine
systematisch analytische Vorgehensweise gewahlt. Diese Einflisse kénnen bereits
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durch unscheinbare Elemente der Umwelt hervorgerufen werden. Vermeintlich einfa-
che Dinge wie die Farbe des Papieres, auf dem Studenten Klausuren schreiben, kén-
nen Menschen zu bestimmten Verhalten bewegen. Bei der Nutzung eines roten Klau-
surpapieres tendierten die Studenten dazu, heuristische Losungsverfahren zu bevor-
zugen. Blaues Papier flhrte zu einem gegenteiligen Effekt, indem die Studenten analy-
tischer vorgingen. Selbst die Stimmung des Ubermittlers einer Botschaft kann den
Empfanger in dieser Weise beeinflussen.'®

Das von Schwarz erwahnte stimmungsabhangige Nutzen von Bottom-Up- bezie-
hungsweise Top-Down-Ansatzen wirkt sich zudem auf viele andere Anwendungsfelder
aus. Ein weiteres Beispiel ist das Rulckgreifen auf Stereotypen. Dies wirde laut
Schwarz vermehrt von Subjekten in guter Stimmung genutzt werden. Personen in
schlechter Stimmungslage nehmen stereotype Attribute seltener wahr. Sie sollen zu-
dem weniger anfallig fur stimmungsandernde Effekte sein. Weiterhin wirken bei ihnen
sowohl Halo-Effekt als auch Primar-Effekt weniger stark. Eine negative Stimmung
schiene rein modellgestutzt, in Situationen in denen objektive Bewertungen von Perso-
nen notwendig ist, von Vorteil zu sein, da sie genau dies erméglicht und meinungsver-
zerrende Effekte unterdriickt.’®*

Zudem neigten die gut gelaunten Probanden dazu kreativere Losung anzufihren. Stu-
dien scheinen zu belegen, dass eine positive Stimmung die Kreativitat starkt. Dies zei-
ge sich nicht nur bei kreativen Aufgaben, sondern auch in der bereits erwahnten Fa-
higkeit kreative Lésungswege flr Probleme zu entwickeln.'®

Weiterhin sagt Schwarz, dass der Einfluss auf die Stimmung fir die Subjekte auch
dann Erfolg habe, wenn diese den Einfluss nicht wahrnehmen. Ein subliminaler Ein-
fluss reicht aus, um das Verhalten nachhaltig zu beeinflussen, obwohl das Individuum
keine Veranderung in der Stimmungslage bemerken wirde. Einzelne Reize kénnten
somit das Verhalten beeinflussen, ohne fir die Subjekte wahrnehmbar zu sein. Er legt
nahe, dass diese Effekte von emotional intelligenten Personen, also Personen, die in
der Lage sind ihre eigenen Geflihle und Stimmungen zu deuten, genutzt werden soll-
ten, um systematische Herangehensweisen zu férdern. '
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4 Ausgewahlte Fallbeispiele

In den vorangegangenen Kapiteln wurden die Grundlagen und Wirkungsweisen des
Entscheidungsprozesses dargelegt. Im Folgenden Kapitel sollen nun einige ausge-
wahlte Beispiele aufzeigen, wie Emotionen das menschliche Entscheidungsverhalten
beeinflussen kénnen. Jeder wird wahrscheinlich im Hinterkopf haben, dass Entschei-
dungen am besten emotionslos getroffen werden sollten, doch ist dies in der Praxis
nicht unbedingt immer zu realisieren. Deshalb ist es umso wichtiger, die zugrundelie-
genden Effekte zu erkennen und zu verstehen. Auch die Forschung hat sich im Laufe
der letzten Jahre vermehrt fur dieses Thema interessiert. Immer mehr Studien werden
zu diesem Themenkomplex durchgefuhrt. Einige beispielhafte Studien wurden auf-
grund ihrer Aktualitdt und ihrer geringen Komplexitat ausgewahlt und im Folgenden
prasentiert. Positive und negative Emotionen sowie Stimmungen und ihre entspre-
chende Einwirkung werden hierbei getrennt betrachtet.

4.1 Auswirkung positiver Stimmungen und Gefuhle

Gut gelaunt lebt es sich leichter. Diesen Satz verwenden viele. Aber stimmt es auch
oder ist diese Lebensweisheit nur ein Hilfsmittel zur persdnlichen Rechtfertigung? Wie
wirken sich positive Emotionen auf unsere Verhaltensweisen aus? Daflir werden einige
Beispiele im Folgenden Kapitel genannt.

4.1.1 Zufriedenheit beeinflusst die Entscheidungsgeschwindigkeit

In Kapitel 3.3 werden affektive Einflisse auf die Informationsverarbeitung beschrieben.
Das folgende Beispiel soll diese Kategorie in der Praxis veranschaulichen. In einer
gemeinsamen Studie der Universitat Basel und des Max-Planck-Instituts fir Bildungs-
forschung aus dem Jahr 2012 versuchten Wissenschaftler einen Zusammenhang zwi-
schen der Entscheidungsfreudigkeit und dem Alter der Testsubjekte herzustellen. Zu-
dem erfassten die Forscher, von Helversen und Mata, den emotionalen Zustand der
Probanden. Dieser war jedoch zunachst nur ein untergeordneter Teil der Studie.'®’

Primar wurden sogenannte sequentielle Entscheidungen untersucht. Also eine Reihe
von aufeinanderfolgenden Entscheidungen. Hierfir wurde eine Einkaufsituation kon-
struiert, bei der Teilnehmer der Studie elektronische Gerate kaufen sollten. Angeboten
wurde den Teilnehmern immer ein identisches Produkt, jedoch gab es eine Vielzahl an
unterschiedlichen Preisen. Die Aufgabe bestand darin, das glnstigste Produkt zu iden-
tifizieren. Hierfur wurde ein Angebot nach dem anderen gemacht und die Probanden
mussten entscheiden, wann sie ihre Suche beenden wollten und der Meinung waren
das glnstigste Produkte gefunden zu haben. Die Hypothese der Wissenschaftler be-
sagte, dass altere Subjekte weniger Optionen suchen wirden. Sie vermuteten, dass
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jungere Teilnehmer nach mehr Angeboten suchen und intensivere Vergleiche durch-
fuhren wirden. Die Hypothese von von Helversen und Mata wurde experimentell be-
statigt, doch vermuteten sie, dass die Testsubjekte durch emotionale Manipulation zu
schlechteren Ergebnissen bewegt werden kdnnten. Hierflir wollten sie die erfassten
emotionalen Zustande nutzen.'®®

Die Forscher begannen die Probanden emotional zu primen, indem ihnen vor Durch-
fihrung des Tests emotionalisierende Bilder gezeigt wurden. Diese sollten die Testsub-
jekte in positive beziehungsweise negative Stimmung bringen. Hier zeigten sich, be-
sonders bei den positiven Effekten, deutliche Veranderungen in der Entscheidungsfin-
dung der Probanden. Entscheidungen wurden erheblich schneller getroffen. Allerdings
litt die Qualitdt der einzelnen Entscheidungen. Die Testteilnehmer gaben sich mit
schlechteren Ergebnissen zufrieden. Dies fiel vermehrt bei den jingeren Teilnehmern
der Studie auf.'®®

Das Forscherteam zog daraus den Schluss, dass positive Stimmung zu héherer Ent-
scheidungsfreudigkeit fuihre. Gleichzeitig erhdhe sich dadurch allerdings auch die Feh-
leranfalligkeit und die Ergebnisse der Entscheidungen fielen schlechter aus. In diesem
Fall zeigt sich klar die Fehleranfalligkeit bei emotional aufgeladenen Entscheidungen.
Allerdings kann sich dieser Effekt auch zu Nutzen gemacht werden: In Fallen, in denen
innerhalb kurzer Zeit viele Entscheidungen getroffen werden missen, kann es von Vor-
teil sein gut gelaunt zu sein.'®

4.1.2 Schwachere Gedachtnisleistung im Siegesrausch

Affektive Gedachtniseinflisse wurden bereits in Kapitel 3.1 erlautert. Die Auspragung
bei positiven Emotionen soll das folgende Beispiel beschreiben. Durchgefihrt wurde
eine Studie unter der Leitung von Matthias Kliegel an der Universitat Genf in Koopera-
tion mit der University of Aberdeen. Sie sollte die Auswirkung positiver Emotionen auf
die Gedachtnisleistung testen. Besonders macht diese Studie, dass sie nicht im Labor
durchgefiihrt wurde, sondern in Sporthallen Deutschlands. Die Forscher wollten keine
theoretischen Auswirkungen der Stimmungslage untersuchen, weshalb sie ein Anwen-
dungsbeispiel im echten Leben gesucht haben. Gefunden haben sie es bei Handbal-
lern der Bezirksliga Sachsen-Mitte. "’

Forscher untersuchten die Auswirkung eines Sieges oder einer Niederlage auf die
kognitive Leistungsfahigkeit der Spieler. Da die Forscher sich explizit fir ein Szenario
auBerhalb einer kontrollierten Laborumgebung entschieden hatten, mussten sie ihre

188 \/gl. Helversen und Mata 2012, S. 6.
189 vgl. Helversen und Mata 2012, S. 6f.
190 vgl. Helversen und Mata 2012, S. 7f.
91 vgl. Lagner et al. 2015, S. 1107.
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ursprunglichen Ziele Gberwerfen, da die ausgewahlten Teams bis auf eines alle Spiele
gewonnen beziehungsweise unentschieden gespielt hatten. Somit konnten die For-
scher nur noch die Auswirkung positiver Emotionen untersuchen. In Kapitel 4.2.1 wird
allerdings der gegenteilige Effekt, hervorgerufen durch positive Emotionen, erlautert.

Vor den jeweiligen Spielen wurden von den Wissenschaftlern die emotionale Stim-
mungslage der Spieler erfasst. AnschlieRend mussten die Sportler einige Tests durch-
fuhren. Diese beinhalteten unter anderem Gedachtnistests fir Kurz- und Langzeitge-
dachtnis sowie Tests, die die verbale und kognitive Flexibilitdt messen sollten. Bei
Letzteren sollten beispielsweise Worter, die mit einem bestimmten Buchstaben begin-
nen oder Worter, die einer bestimmten Kategorie zugeordnet werden kénnen, aufge-
schrieben werden. Nach den Spielen wurden diese Untersuchungen wiederholt.'%?

In der Auswertung zeigte sich, dass die kognitiven Fahigkeiten der Testteilnehmer von
positiven Emotionen nicht beeinflusst wurden. Die Leistungsfahigkeit vor und nach den
Spielen war identisch. Anders verhielt es sich bei der Gedachtnisleistung. Hier konnten
signifikante Beeintrachtigungen beobachtet werden. Besonders das Kurzzeitgedachtnis
war von der Stimmungslage beeinflusst worden. In manchen Tests konnten Leistungs-
einbullen um -15% beobachtet werden. Die Ergebnisse dieser praxisnahen Studie
deckten sich mit Untersuchungen unter Laborbedingungen, die der Studie vorange-
gangen waren.'®

Somit wurde bewiesen, dass positive Emotionen einen negativen Einfluss auf die Ge-
dachtnisleistung ausiiben. Dabei ist auffallig, dass besonders das Kurzzeitgedachtnis
anfallig fur die Beeinflussung durch Emotionen zu sein scheint.

41.3 Bist du gltcklich oder bin ich es?

Fir viele Menschen ist es schwer die Emotionen anderer zu deuten. Affektive Urteile,
beschrieben in Kapitel 3.2, kdnnen diese Deutungsversuche erschweren. Ist das La-
chen echt oder ist es vorgetauscht? In vielen Situation ist dies keine triviale Frage. Ob
bei der Partnerwahl oder im Beruf, das richtige deuten der Intention und Emotion kann
von entscheidender Bedeutung sein.

Joseph Forgas und Rebekah East von der University of New South Wales setzten mit
ihrer Studie hier an und versuchten herauszufinden, ob die eigenen Emotionen einen
Einfluss auf die Deutung eines Lachelns haben kénnten. Zufallig ausgewahlte Proban-
den wurden zunachst in positive beziehungsweise negative Stimmung gebracht (ge-
primt). Hierfir mussten die Probanden Anagramme auflésen und bekamen anschlie-
Rend entweder positives oder negatives Feedback. Darauffolgend mussten die

192 vgl. Lagner et al. 2015, S. 1109ff.
193 vgl. Lagner et al. 2015, S. 1113f.
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Testsubjekte Bilder von Schauspielern bewerten. Diese zeigten positive, neutrale oder
negative Emotionen. Auf einer Skala sollten die Testpersonen einschatzen wie echt die
gezeigte Emotion ihrer Meinung nach gewesen ist. Zu berucksichtigen ist dabei, dass
alle Emotionen gestellt waren. Die Probanden hatten also alle Bilder als falsch bewer-
ten missen.'®

Zwischen den Testern mit positiver Stimmung und denen mit negativer Stimmung kam
es zu deutlichen Unterschieden. Wie in Abbildung 20 erkennbar ist, schatzte die Grup-
pe mit der positiven Stimmung die Emotionen wesentlich echter ein (zu sehen an der
Skala der wahrgenommenen Echtheit). Im Mittelwert gaben die positiv geprimten Per-
sonen die Echtheit der gezeigten Emotionen doppelt so hoch an wie die negativ ge-
primte Gruppe. Die Forscher konnten somit zeigen, dass Menschen in guter Stim-
mungslage die Stimmung anderer wesentlich optimistischer einschatzen als schlecht
gelaunte.®®
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Abbildung 20: Wahrgenommene Echtheit von Emotionen'®

In einem zweiten Experiment wollten die Wissenschaftler die gezeigten Emotionen
weiter aufschlisseln, um herauszufinden welche Emotionen welche Wirkung zeigen
wirden. Sie zeigten den Testsubjekten daraufhin Bilder mit diskreten Emotionen, wie
z.B. Angst, Wut, Uberraschung, Ekel, Traurigkeit und Glick. In diesem Experiment
zeigten sich wesentlich deutlichere Unterschiede zwischen den geprimten Probanden.
Den grofiten Unterschied gab es bei der Emotion Angst. Die Testpersonen mit negati-
ver Stimmung schatzen die gezeigten Bilder nur mittelmaRig echt ein, wahrend die
positiv gestimmten diese deutlich realer einschatzten.'?’

194 vgl. Forgas und East 2008, S. 162.
195 \vgl. Forgas und East 2008, S. 164f.
1% Eigene Darstellung, in Anlehnung an Forgas und East 2008, S. 162.
97 Vgl. Forgas und East 2008, S. 166.
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Unter Betrachtung der Ergebnisse dieser Studie sollte klar sein, dass das Deuten von
Emotionen den eigenen Emotionen unterworfen ist. Daher ist es denkbar, dass die
Auswirkungen dieses Effektes vom eigenen Lebenspartner, in den man sein Vertrauen
setzt, bis zum Richter im Gericht, der versucht den Angeklagten einzuschatzen, rei-
chen konnen.

4.1.4 Positive Emotionen im Entscheidungsprozess

An den drei aufgezeigten Beispielen wir deutlich, dass positive Emotionen im Ent-
scheidungsprozess die subjektive Wahrnehmung andern und teilweise hinderlich sein
kdénnen. Sie vermindern die Leistungsfahigkeit des Kurzzeitgedachtnisses und kdnnen
daher Entscheidungsprozesse benachteiligen. Zudem lassen sie uns weniger skep-
tisch werden, was die Deutung der Emotionen anderer betrifft. Menschen tendieren
dazu die Emotionen unseres Gegenulbers aufrichtiger einzuschatzen. Dies mag zu-
nachst vielleicht positiv klingen, doch sollte dabei klar sein, dass dieser Effekt ausge-
nutzt werden kann. Stellen Sie sich nur einen Verkaufer vor, der Sie bewusst tber die-
sen Effekt emotional manipuliert. Und letztlich fihren positive Emotionen dazu, dass
bei sequentiellen Entscheidungen die Qualitdt unserer Entscheidungen sinkt. Zwar
beschleunigen sie im gleichen Zug auch den Entscheidungsprozess, doch muss dies
nicht immer von Vorteil sein, wie beispielsweise an der Studie von von Helervsen zu
erkennen ist.

Dies sind zwar nur einige Beispiele fir die Wirkung positiver Emotionen in Entschei-
dungssituationen, doch zeigen sie bereits deutlich, dass der Satz ,Gut gelaunt lebt es
sich leichter® nur eingeschrankt gultig sein kann. Zumindest was Entscheidungen be-
trifft sollte hier Vorsicht geboten sein.

4.2 Auswirkung negativer Stimmungen und Gefuhle

Wie bereits bei den vorhergegangenen Beispielen deutlich geworden ist, haben Emoti-
onen einen deutlichen Einfluss auf unser Entscheidungsverhalten. Im Folgenden Kapi-
tel sollen nun die negativen Stimmungslagen betrachtet werden.

4.21 Bessere Gedachtnisleistung bei schlechtem Wetter

In Kapitel 4.1.2 wurde erlautert, dass positive Stimmung das Erinnerungsvermégen
einschranken kann. Dies deckt sich mit den in Kapitel 3.1 genannten affektiven Ge-
dachtniseinflissen. Besonders das Kurzzeitgedachtnis war in der bereits erwahnten
Studie betroffen. Die Forscher untersuchten allerdings nur den Effekt positiver Stim-
mung auf die Gedachtnisleistung, sodass weiterhin Forschungsbedarf beztglich nega-
tiver Emotionen bestand.

Dem nahmen sich Wissenschaftler der University of New South Wales an. Das Team
um Joseph Forgas wollte in Erfahrung bringen, ob eine durch Wettereffekte hervorge-
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rufene Stimmung einen Einfluss auf die Gedachtnisleistung hat. Das Experiment fand
in einem Kiosk in einer Vorstadt von Sydney statt. Hier platzierte das Team um Forgas
dekorative Gegenstande auf dem Kassentisch. Nach dem Einkauf wurden zufallig aus-
gewahlte Kunden gefragt, ob sie an der Studie teilnehmen wollten. Fir die Studie wur-
de ein Fragebogen vorbereitet, auf dem sowohl zehn Gegenstande aufgelistet waren,
die sich auf dem Kassentisch befanden, als auch zehn Gegenstéande, die nicht vorhan-
den waren. Die Kunden sollten notieren, welche Gegenstande sie gesehen hatten.
Zudem wurden die Kunden zu ihrer aktuellen Stimmungslage befragt. Die Wissen-
schaftler hielten zuséatzlich die aktuellen Wetterbedingungen fest.'®

Eine Korrelation der Stimmung mit der Wetterlage konnte anschlieBend festgestellt
werden. Wahrend Sonnenschein zu vermehrt guter Laune flhrte, sorgte Regen fur den
gegenteiligen Effekt. Bei der Auswertung der Fragebdgen kam das Forschungsteam zu
interessanten Ergebnissen. Zum einen fiel den Forschern auf, dass die schlecht ge-
launten Probanden wesentlich mehr Gegenstande wiedererkannten. Zum anderen
machten sie prozentual weniger Fehler.'® Bei der Testgruppe ,positive Stimmung* war
das Verhaltnis von richtigen zu falschen Antworten in etwa 1:2, wahrend die Gruppe
,Schlechte Stimmung“ auf ein Verhaltnis von 2:1 kam. Ein deutlich besseres Ergebnis
fur die Gruppe mit negativer Stimmungslage. Es konnten somit signifikante Unter-
schiede zwischen den beiden Gruppen aufgezeigt werden.?®

Diese Studie zeigt die deutliche Auswirkung der Stimmungslage auf die Gedachtnis-
leistung. Im Vergleich zu der in Kapitel 4.1.2 genannten Studie wird die Auswirkung
der Stimmung auf die Gedachtnisleistung deutlich. Gute Stimmung scheint die Leis-
tungsfahigkeit unseres Gedachtnisses zu vermindern, wahrend schlechte Stimmung
einen gegenteiligen Effekt erzielt. Vielleicht ist das auch der Grund, warum Menschen
denken immer an der langsamsten Kasse zu stehen. Die negativen Emotionen schei-
nen durch diesen Effekt besser im Gedachtnis zu bleiben. Evolutionsbedingt kénnte
vermutet werden, dass dies ein Vorteil gewesen ist. Bedrohungen und gefahrliche Si-
tuationen wiirden so im Gedachtnis bleiben und das Uberleben wéare wahrscheinlicher,
wenn darauf zurtickgegriffen werden kann.

198 vgl. Forgas et al. 2009, S. 254f.
99 vgl. Forgas et al. 2009, S. 255.
200 v/gl. Forgas et al. 2009, S. 255f.
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4.2.2 Wer traurig ist, schaut weg

Schwarz spricht bei seiner Ausfliihrung tUber Cognitive Tuning (Vergl. Kapitel 3.4) tber
Stimmungslagen, die unser Verhalten beeinflusse. Die folgende Studie soll dies am
Beispiel des Blickkontaktes erlautern. Blickkontakt ist ein wichtiges Element unserer
taglichen Kommunikation. Es gibt nur wenige Interaktionen im Leben, die ohne den
Austausch von Blicken auskommen. Forscher der Universitaten aus Cambridge und
Cardiff wollten herausfinden, wie sich die personliche Stimmung auf diese Interaktion
auswirkt. Wird der Augenkontakt unter emotionalem Einfluss intensiver oder lasst er
nach?

Um dies zu testen konstruierten die Forscher einen Labortest mit kiinstlich generierten
Gesichtern. Zunachst mussten die Probanden jedoch in emotionale Zustéande gebracht
werden. Hierzu wurden den Probanden stimulierende Musik vorgespielt, wie z.B. Mo-
zarts Requiem, um negative Emotionen zu erzeugen, oder die Titelmelodie des A-
Teams, um positive Emotionen hervorzurufen. Danach sollten die Testteilnehmer ihre
bisher glucklichsten beziehungsweise traurigsten Momente niederschreiben, um den
emotionalen Zustand zu intensivieren.?"!

Die Testsubjekte mussten sich die zufallig generierten Gesichter und die dazu zuge-
ordneten Namen merken. Danach wurden ihnen leicht abgeanderte Versionen der Ge-
sichter gezeigt und sie mussten sagen, welcher Name dazugehdrig ist. Die Gesichter
wurden allerdings nur sekundenbruchteile lang eingeblendet, sodass die Probanden
nur wenige Merkmale begutachten konnten. Bei den veranderten Gesichtern wurde
immer nur eines von drei Merkmalen manipuliert: die Augen, die Nase oder die Kopf-
form. Die Anderungen wiirden also nur den Subjekten auffallen, die sich auf diese be-
stimmten Merkmale konzentrierten. Die Wissenschaftler konnten feststellen, dass sich
die Stimmungslage darauf auswirkte, welche gednderten Merkmale wahrgenommen
wurden. Die Gruppe der traurig gestimmten schien vor allem auf die Kopfform zu ach-
ten, nur wenigen fielen die Anderungen an Augen und Nase auf. Bei den gliicklichen
Teilnehmern waren es stattdessen Anderungen der Augen, die besonders haufig
wahrgenommen worden sind. Die beiden anderen variierten Merkmale wurden selten
erkannt.?®> Menschen in schlechter Stimmung scheinen also weniger auf die Augen
anderer zu achten. Die Ursache hinter diesem Phanomen muss allerdings noch weiter-
fihrend untersucht werden.

In dem Experiment wurde deutlich, dass die eigentlich objektive Wahrnehmung alles
andere als objektiv ist. Sie wird von subjektiven Zustanden wie unseren eigenen Ge-
fihlen beeinflusst. Relevant ist dies vor allem mit Blick darauf, dass es sich bei unserer

201 vgl. Hills und Lewis 2011, S. 264ff.
202 y/gl. Hills und Lewis 2011, S. 267.
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Wahrnehmung um eine Interpretation der Wirklichkeit handelt.?®® Unsere eigene Reali-
tat wird also durch unsere Stimmungslage gelenkt. Somit sind auch unsere Entschei-
dungen, welche sich auf unsere Wahrnehmung stitzen, abhangig von Emotionen.

423 Sprachverstandnis leichtgemacht

Dass das Lernen einer neuen Sprache alles andere als einfach ist, diirfte den meisten
klar sein. Viele sehnen sich nach einer Abkurzung in diesem aufwendigen Prozess. Ein
Team um Professor Forgas, der bereits einige der hier erwahnten Studien zum Thema
Emotionen durchfiihrte, versuchte dieser Frage nachzugehen. Konkret beschaftigten
sie sich mit dem Thema Sprachverstandnis. Die Wissenschaftler wollten in Erfahrun-
gen bringen, wie Emotionen in diesem Prozess Einfluss nehmen. Dies steht im Bezug
zu den affektiven Einflissen auf die Informationsverarbeitung (Vergl. Kapitel 3.3).

Um dies zu prufen konstruierten sie Beschreibungen von Alltagssituationen. Diese be-
standen aus mindestens zwei Satzen, die in einem Bezug zueinanderstehen. Zudem
konstruierten sie eine mehrdeutige Zusammenfassung dieser Satze. Ein Beispiel hier-
fur ist: ,Mike dropped the plate and the bowl. This caused the plate to break.”?** Die
entsprechende Zusammenfassung hierfir ware: “Mike dropped the plate and the bowl,
and it broke”®® Die Testteilnehmer sollten dann bewerten, wie eindeutig die Zusam-
menfassungen sind. Hierbei sollte erwahnt werden, dass die Forscher alle Testphrasen
mehrdeutig formuliert hatten. Die Teilnehmer der Studien hatten somit theoretisch alle
als mehrdeutig bewerten sollen.?%

Bevor sie mit den Testphrasen konfrontiert wurden, wurden den Teilnehmern emotio-
nalisierende Filmausschnitte gezeigt, um diese emotional zu primen. Anschlielend
sollten die Probanden die Phrasen hinsichtlich ihrer Mehrdeutigkeit bewerten. Die Sub-
jekte in neutraler oder positiver Stimmung hatten oft Probleme damit, die Mehrdeutig-
keit der Aussagen zu erkennen. Im Vergleich dazu schnitten die Probanden in schlech-
ter Stimmung wesentlich besser ab. Zudem nahmen sich die schlecht gelaunten Pro-
banden knapp 25% mehr Zeit fiir ihre Bewertung der Mehrdeutigkeit.?*’

Dies wiirde sich mit dem Effekt decken, den wir bereits in Kapitel 4.1.1 erkannt haben.
Eine positive emotionale Stimmung flhrt zu einer hdheren Entscheidungsgeschwindig-
keit. Eine negative emotionale Stimmung flihrt anscheinend zu dem gegenteiligen Ef-
fekt. In einem weiteren Experiment konnten die Forscher um Fargas zudem beweisen,
dass die hdhere Antwortzeit, bei Probanden mit schlechter Stimmung, durch eine in-

203 ygl. Remmerbach (Hrsg.) 2016, S. 79.
204 Matovic et al. 2014, S. 45.

205 Matovic et al. 2014, S. 45.

206 y/gl. Matovic et al. 2014, S. 45.

207 ygl. Matovic et al. 2014, S. 46.
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tensivere Auseinandersetzung mit dem Problem entstanden ist. Die Forscher pruften
hierzu in einem zweiten Experiment wieviel der Phrasen die Probanden in Erinnerung
behielten. Die schlecht gestimmten konnten hierbei deutlich mehr Details wiedergeben,
als die gut gelaunten.?’®

Aus diesen Ergebnissen zogen die Forscher den Schluss, dass sich Personen in nega-
tiver Stimmung nicht nur langer und intensiver mit Sprache auseinandersetzen, son-
dern auch dazu in der Lage sind, Mehrdeutigkeiten zu identifizieren. Gerade in Situati-
on in denen zweifelsfreie Kommunikation notwendig ist, wie z.B. in der Medizin oder
Bildung, sehen die Forscher Potential zur verbesserten Erkennung affektierter Einflus-
se. Hierdurch kdnnten die Effekte der Einflisse in Zukunft vielleicht vermindert wer-
den.?®

4.2.4 Negative Emotionen im Entscheidungsprozess

Im Fall der positiven Emotionen zeigten sich oft negative Einflisse auf Entscheidungs-
architekturen. Bei den negativen Emotionen scheint dieser Effekt umgekehrt zu wirken.
In emotional negativen Situationen scheint das menschliche Gedachtnis besser zu
funktionieren. Kleine Details blieben eher im Kurzzeitgedachtnis hangen. Zudem
scheint die kognitive Fahigkeit des Menschen in Situationen mit schlechter Stimmung
generell erhoht., sodass eine intensivere Aufgabenbewaltigung erfolgt, die unter ande-
rem zur Erkennung von Mehrdeutigkeiten fuhrt. Negative Emotionen kénnen in Ent-
scheidungsprozessen also férderlich sein. Sei es schlichtweg zur Fehlerreduktion oder
um sich mehr Zeit zu nehmen eine fundierte Entscheidung zu treffen.

4.2.5 Zusammenfassung

Wie man sehen kann haben Emotionen, Gefiihle und Stimmungen in allen Lebenssitu-
ationen einen Einfluss auf die zu treffenden Entscheidungen. Sie helfen Menschen in
Entscheidungssituationen zum richtig erscheinenden Verhalten, konnen aber gleichzei-
tig die freie Entscheidungsfindung beeintrachtigen. Die Feelings-as-Information Theory
besagt, dass Gefihle eine Informationsquelle darstellen. Sie signalisieren dem Gehirn
die Ernsthaftigkeit einer Situation. Ob beispielsweise eine erhdhte Aufmerksamkeit und
Leistungsfahigkeit des Gehirns notwendig ist oder ob es mit reduzierter Leistungsfa-
higkeit weiterarbeiten kann. Anhand der Geflihle sind die Menschen in der Lage zu
deuten, ob sie sich in einer neuen Situation befinden oder ob es sich um einen wieder-
kehrenden Standard handelt. Geflhle dienen somit als eine Basis fir Entscheidungen
und ermdglichen hierdurch eine effiziente Nutzung der Ressource Gehirn.

208 \/gl. Matovic et al. 2014, S. 47.
209 ygl. Matovic et al. 2014, S. 48.
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Eine wesentliche Bedeutung im Entscheidungsprozess wird den somatischen Markern
zugeschrieben. Die von Damasio beschriebene Theorie stellt einen Zusammenhang
zwischen korperlichen Geflihlen und einer daraus resultierenden Reaktion her. Die
Bildung der somatischen Marker beginnt bereits im Kindesalter. Das Zusammenspiel
von Anreiz und Bestrafung hilft mafgeblich bei der Ausbildung dieses Intuitionsinstru-
ments. Sie sind eine Art Filter von Wahlmaéglichkeiten im Entscheidungsprozess und
beurteilen als automatisches Vorhersagesystem die Wirkungen von Entscheidungen.
In Kombination mit den anschlieBenden Denkprozessen des Gehirns kénnen Ent-
scheidung beschleunigt und vereinfacht werden.

Die affektiven Einflisse, die auf unser Leben wirken, kénnen in vier verschiedene Ka-
tegorien aufgeteilt werden. Die affektiven Gedachtniseinflisse sorgen dafir, dass sich
Menschen eher in eine emotionale Lage zurtckversetzen kdnnen, wenn sie in der sel-
ben Stimmung sind. Positive Informationen werden starker mit positiven Emotionen
verknupft und weniger stark, wenn Information und Emotion invers sind. Affektive Ur-
teilseinflisse verandern die Entscheidungsarchitektur. Eine positive Stimmung signali-
siert dem Gehirn einen Entspannungszustand. Es wird keine gesteigerte Leistungsfa-
higkeit zu Bewaltigung der Situation bendtigt. Also tendiert das Gehirn zur Nutzung von
Heuristiken. Zudem existieren die affektiven Einflisse auf die Informationsverarbeitung.
Positive Einflisse fuhren dazu, dass Menschen Entscheidungen schneller treffen und
auch kreativere Losungen erarbeiten kdnnen. Das Cognitive Tuning bewirkt eine Ver-
haltensanderung der Menschen. Durch simple Farbgebung von Klausurbégen kénnen
Studenten zu systematischeren Herangehensweise bewogen werden. Eine bewusste
Wahrnehmung der Signale ist dafir nicht von Noten. Ein subliminaler Einfluss genugt.

Abschlieend lasst sich sagen, dass Emotionen, einschliellich Geflihle und Stimmun-
gen, signifikanten Einfluss auf kognitive Fahigkeiten, Strategien, Verhaltensweisen und
Wahrnehmung haben, sodass dadurch letztlich das Entscheidungsverhalten beein-
flusst wird.

Zu beachten ist, dass dies keine theoretischen Einflisse und Effekte sind, die nur im
Labor auftreten, sondern auch im echten Leben dazu fuhren, dass unser Gehirn Infor-
mationen vorselektiert oder aufgrund von Heuristiken vereinfachte Entscheidungen
trifft. Das eigene Verstandnis und die Wirkungsweise der Emotionen ist also zwingend
notwendig um sich selbst vor emotionaler Manipulation zu schutzen und es als sinnvol-
les Alltagswerkzeug einzusetzen.
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Eine besondere Emotion — Gliick in der Okonomie

Lukas Hendricks
In den vorangegangenen Kapiteln wurden die Entscheidungssysteme und ihr Zusam-
menhang mit den menschlichen Geflihlen beschrieben. Wie aber schaffen wir es, die
schonste aller Emotionen zu erlangen? Wie werden wir gllicklich?

Im folgenden Kapitel wird das Glick in seinen unterschiedlichen Facetten beleuchtet.
Im ersten Themenbereich werden (in sehr kurzer Form) die wichtigsten Stromungen
der philosophischen Geschichte bezulglich der Glickserlangung erlautert. Anschlie-
Rend werden die aktuellen psychologischen Grunddiskussionen dieses Themengebiets
untersucht. Im Folgenden wird eine 6konomische Betrachtung des Begriffs Glick
durchgefiihrt. Hierbei wird kurz die Geschichte des Gliicksbegriffs in der Okonomie
beleuchtet, bevor wesentliche Forschungsergebnisse und Forderungen dieser Wissen-
schaft dargelegt werden.

Es wird anschlieRend dargestellt, wie unterschiedliche Kulturen ,ihr* Glick definieren
und inwieweit diese Bestimmungen miteinander vergleichbar sind. Danach wird be-
trachtet, wie ganze Staaten aktuell ihre Bemihungen dahingehend ausrichten, ihre
Biirger gliicklich zu machen. Abgeschlossen wird mit einer Ubersicht aktueller wissen-
schaftlicher Handlungsalternativen zur Erlangung grof3tmdglichen Glicks.

1 Facetten des Glucks

Obwohl die deutsche Sprache fir ihre Genauigkeit bekannt ist, hat das Wort ,Glick"
hierzulande mindestens zwei Bedeutungen. Dieses Kapitel wird sich nur dem Gluck als
Glickseligkeit (Eudaimonia) widmen, welches im Englischen mit ,happiness” und im
Franzdsischen mit ,bonheur” ausgedrickt werden kann. Auf die Eutychia, also Glick
aus Zufall (oder Schicksal?), im Englischen ,luck“ und im Franzdsischen ,chance” ge-
nannt, 2'° wird nicht weiter eingegangen.

1.1 Gluck aus philosophischer Perspektive

Eudaimonia — Dieser Ausdruck geht auf den griechischen Universalgelehrten Aristote-
les (* 384 v.Chr., T 322 v.Chr.) zurtick. Der vielleicht einflussreichste Philosoph der
Geschichte geht dabei davon aus, dass Gluck zwar durch géttliche Fugung oder Zufall
entstehen kann, das groRte aller Gefiihle aber nicht ausschlief3lich vom Wohlwollen der
Gotter abhangen kann. Vielmehr sei die Glickseligkeit ,eine gewisse tugendgemélie
Téatigkeit der Seele, die allen, die ,in Bezug auf Tugend nicht gleichsam verstiimmelt
sind, [...] durch Schulung und sorgféltige Bemiihung zuteilwerden kénnte.“" Fir Aris-

210 ygl. Obermayer 2017, S.17 f.
2" Obermayer 2017, S. 20.
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toteles ist Eudaimonia eine Art affektkontrollierte innere Ruhe, die in erster Linie durch
Tuchtigkeit der Seele erreicht werden kann. Fir ihn steht also die Tatigkeit an sich im
Vordergrund, weniger sachliche Giiter.

Im Laufe vieler Jahrhunderte regierte die christliche Kirche als mafRgebliche Institution
in Europa. Uber lange Zeit wurde dabei nicht nur die Eudaimonia allein als gliicklich-
machend angesehen. Beatitudo, die Glickseligkeit durch Gottes Gnaden, wurde
ebenfalls bendtigt. Diese konnte dadurch erreicht werden, dass dem Streben nach
Glick Kriterien des Erstrebenswerten zu Grunde gelegt wurden. Dieser ,Katalog® zur
Erreichung eines Gliickszustands wurde dabei von der Kirche vorgegeben. Der wirt-
schaftliche Nutzen fiir die Kirche wurde nicht zuletzt durch den Handel mit Ablassbrie-
fen deutlich. Durch den kauflichen Erwerb dieser Briefe erhofften sich viele Menschen
der damaligen Zeit das Gliick im Jenseits.

Als im 17. Jahrhundert die Bedeutung der Kirche im Zuge der Aufklarung langsam
schwand, wurde diese Vorstellung der Beatitudo kontinuierlich zurtickgedrangt. Neue
Glicksdefinitionen wurden entwickelt. Als mafgeblich ist dabei Jeremy Bentham
(* 1748, ¥ 1832) zu erachten, welcher die philosophische Schule des Utilitarismus
grindete. Hauptthese dieser Denkrichtung war, dass das groRtmogliche Glick durch
die ,Maximierung von Lust sowie die Minimierung oder besser noch Eliminierung von

Schmerz*?'? erreicht werden kdnne.

In jungster Vergangenheit hat sich im deutschsprachigen Raum der Philosoph Wilhelm
Schmid (* 1953) mit dem Thema Gllck auseinandergesetzt. Dieser baut seine Gedan-
ken insbesondere auf den Utilitarismus auf und entwickelt diesen in den aktuellen sozi-
alen Fragestellungen weiter. Er erkennt dabei, dass personliche Glicksmomente indi-
viduell unterschiedlich und oft schon in kleinen Dingen zu finden seien. Bei manchen
Menschen fiihre bereits eine duftende Tasse Kaffee zu Gliicksgefiihlen (Ansprache
des Geruchssinns), andere erreichten diese durch das Schauen eines guten Filmes
(Ansprache des Seh- und Hoérsinns). Besonders viele Menschen sprachen hiernach
positiv auf ,die Aufmerksamkeit des Anderen“?"® an. Schmid erkennt allerdings auch,
dass mehrfache Wiederholungen desselben Glickgefuhls zur Abstumpfung fihren.
Okonomen ist der Grundsatz dieses Phanomens als abnehmender Grenznutzen be-
kannt. Der Philosoph sieht daher vielmehr ein Glick der Flille, welches aus einer mog-
lichst breiten Spanne von Erlebnissen besteht, die sowohl groe Gliicksmomente als
auch Momente der Trauer und der Melancholie beinhaltet. Denn ,zu einem Gliick der
Fiille gehért das Bewusstsein der Abgriindigkeit, ansonsten sieht es sich in der Gefahr
bloBer Oberfldchlichkeit.

212 Schmid 2007, S. 18.
213 Schmid 2007, S. 19.
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Erst durch Momente der Melancholie, des Hinterfragens von Entscheidungen, der ,un-
aufhebbaren Kluft zwischen Méglichkeit und Wirklichkeit®'* lieRe sich also der Zu-
sammenhang des Handelns erkennen und Gliick dauerhaft erfahren.

1.2 Gluck aus psychologischer Perspektive

Psychologisch ist Glick nur schwierig zu fassen. Studien Uber Glick gehen dabei
meist von zwei verschiedenen Ansatzen aus: einerseits die subjektive Gluckseinschat-
zung von Probanden, andererseits objektive Erkenntnisse durch Fachleute. In der Psy-
chologie wird i. d. R. auf den kurzfristigen psychischen Zustand (z. B. mithilfe von Mes-
sungen von Dopamin-Ausstol3) oder auf das erinnerte Gllck (z. B. durch Befragungen:
,Wie flhlten Sie sich als...“) geschaut.?"

Erwartungsgemaf finden sich in der Literatur verschiedene Definitionen von Glick. Die
Differenzierung zwischen Glick und Zufriedenheit ist dabei besonders problematisch:
Auf der einen Seite geben 60 % der Probanden an, dass Glick und Zufriedenheit
.praktisch das Gleiche* seien, auf der anderen Seite geben rund 60 % der Personen
an, ,sehr zufrieden“ zu sein. Nur 34 % hingegen seien ,sehr gliicklich“.2'® Um trotz die-
ses Widerspruchs valide Aussagen Uber Glick treffen zu kénnen, wird das Konstrukt
des subjektiven Wohlbefindens genutzt, welches sich aus drei Komponenten zu-
sammensetzt:

1. Globale, bzw. langer anhaltende Lebenszufriedenheit
2. Haufige positive Affekte: Freude, Begeisterung, Uberschwung
3. Seltene negative Affekte: depressive Verstimmungen, Arger, Stress®'’

So koénnen Gluck und Zufriedenheit auseinandergehalten und gleichzeitig aufeinander
bezogen werden. Darlber hinaus kann Glick auf der zeitlichen Ebene unterschieden
werden:

1. Erlebtes Gllck als kurzfristiger psychischer Zustand
2. Vorausgesagtes oder erwartetes Glick
3. Erinnertes Gliick, welches sich auf die Vergangenheit bezieht?'®

In seiner aktuellen Zusammenfassung zur Glicksforschung benennt Bucher vier
Glucksfaktoren, die psychologisch zur Gllickserlangung erflllt werden mussen. Diese
haben einen unterschiedlich starken Einfluss auf unser subjektives Glicksempfinden:

214 Schmid 2007, S. 40.

215 Einen guten Uberblick dazu findet sich bei Kessler 2017, S. 23 ff.

216 ygl. Bucher 2018, S. 30.

217 ygl. Bucher 2018, S. 31f.

218 |In Kapitel 4.2.2 Annahmen der Okonomie des Gliicks wird beschrieben, dass diese Annahmen in der Verhal-

tensékonomie aufgegriffen und interpretiert werden.
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Soz!o!emograﬁe

Nahbeziehungen

Religion,
Spiritualitat

Biologie

Abbildung 21: Psychologische Gliicksfaktoren?'®

Biologische, genetische und persénlichkeitspsychologische Aspekte beschreiben die
genetischen Gegebenheiten eines jeden Individuums. Hierbei wird davon ausgegan-
gen, dass die s. g. Big Five der Personlichkeitsfaktoren?® weitgehend konstant und
genetisch vorgegeben sind. Sie beeintrachtigen den personlichen Gliicksrichtwert mit
rund 50 % und sind somit ein betrachtlicher Einflussfaktor auf das individuelle Glicks-
geflihl. Die Ausschittung bestimmter Botenstoffe (Dopamin, Serotonin, Oxytocin etc.)
kénnen in psychologischen Untersuchungen gemessen werden, sie lassen aber nur
Erkenntnissee Uber kurzfristige Hochgeflhle zu. Langfristiges Glick ist damit nicht
messbar. Beziglich der Gesundheit Iasst sich also sagen, dass ,weniger Gesundheit
(...) gliicklich (macht,) als vielmehr Gliick (...) die Gesundheit férdert und nachweislich

die Lebenserwartung (verléngert). '

Soziodemografische Variablen beschreiben u. a. das Alter, die Herkunft und Umge-
bung, das Geschlecht und das Aussehen von Personen. In diesem Zusammenhang
konnte herausgefunden werden, dass das Alter keinen Einfluss auf das Glicksempfin-
den hat. Im rdumlichen Umfeld wurde die s. g. fokussierende lllusion belegt. Diese
besagt, ,das Klima sei nachweislich keine wichtige Bestimmungsgré3e“??. Es ist somit
irrelevant, ob eine Person im verregneten Ohio oder im sonnigen Los Angeles lebt.
Beide empfinden im Schnitt gleich viele Gliicksgefiihle.?® Allerdings hangt die aktuelle
Stimmung, wie schon in Kapitel 1.3 des Abschnitts ,Eine kurze Einflihrung in die Psy-
chologie der Entscheidung” beschrieben, situativ stark von duReren Bedingungen, bei-

spielsweise dem aktuellen Wetter, ab.?*

219 Eigene Darstellung.

220 Extraversion, soziale Vertraglichkeit, Gewissenhaftigkeit, Neurotizismus und Offenheit; weitere Informationen hierzu
finden Sie in Remmerbach (Hrsg.) 2016, S. 110f.

221 Bucher 2018, S. 80.

222 Kahneman 2011, S. 496.

228 Schkade, Kahneman 1998, S. 340.

224 Man muss sich hierbei bewusst machen, dass die Gliicksforschung, im Unterschied zu den bisher behandelten
Kapiteln der emotionalen Entscheidungsfindung, versucht, langfristige Lebenszufriedenheit zu erfassen. Retrospek-
tiv wird diese durch situative Rahmenbedingungen in der Fragesituation beeinflusst, wobei in der Gliicksforschung
versucht wird, diesen Effekt durch Diversifikation der Fragesituationen zu minimieren.
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,Nichts im Leben ist so wichtig, wie man glaubt, wenn man dartiber nachdenkt. %

Als glicksmindernde Umgebungsfaktoren lassen sich Larm und Luftverschmutzung
belegen. Bezlglich der monetaren Umstande lasst sich sagen, dass sich Sicherheit
durch eine finanzielle Grundversorgung positiv auf Gliick auswirkt. Ab einem Einkom-
men von 75.000 Dollar verteilt sich Gliick recht gleichmaRig. Darliber hinaus muss das
Einkommen relativ betrachtet werden: Ist eine Person reicher als ihr soziales Umfeld,
ist sie tendenziell glucklicher. Eine Korrelation von Glick und attraktivem Aussehen
konnte nicht festgestellt werden. Bezlglich des Einflusses von Bildung auf Glick las-
sen sich ebenfalls keine genauen Aussagen treffen; zu unterschiedlich fielen hierbei
die Versuchsergebnisse aus.??®

Soziale Nahbeziehungen und Tétigkeiten geben an, wie glicklich Menschen in ver-
schiedenen sozialen Umfeldern und im Beruf sind. Hier stellt sich heraus, dass Men-
schen mit tiefgreifenden sozialen Kontakten (z. B. Ehe, Kinder) glucklicher sind als
solche, die allein leben und weniger bzw. seltener sozialen Umgang pflegen. Beson-
ders das regelmalige gemeinsame Erleben von Freizeitaktivitaten erhéht die durch-
schnittliche Gluckserfahrung. Im beruflichen Umfeld wird Gluck oft mit dem s. g. Flow
in Verbindung gebracht. ,,Flow-Tétigkeiten sind autotelisch, ihr Ziel liegt in ihnen selber.
(...) Man ist derart am eigenen Tun beteiligt, dass man sich nicht als etwas von der
unmittelbaren Handlung Getrenntes wahrnimmt. Flow wird beglinstigt, wenn die situati-
ve Herausforderung und die fiir deren Bewiéltigung vorhandenen F&higkeiten im
Gleichgewicht sind.”??” Kann diese Situation regelmaBig generiert werden, wird der
Beruf ein Glick generierender Faktor. Plétzliche Arbeitslosigkeit generiert dementspre-
chend beim Menschen unmittelbar eine Verringerung des Gliicksgefihls.

Letzter Faktor der psychologischen Glicksforschung ist Religiositat und Spiritualitat.
Hier wird belegt, dass regelmafige Kirchenganger deutlich glicklicher sind als solche,
die nicht glaubig sind. Je geringer hierbei der Abstand zwischen den einzelnen Kir-
chenbesuchen liegt, desto gliicklicher sind die Geflihle der Probanden. Hinzu kommt,
dass je konservativer (im angelsadchsischen Raum vor allem die Evangelikalen) der
Glaube ist, desto glicklicher sind dessen Anhanger. Dieser Fakt wird mit der tiefen
Uberzeugung des Glaubens an die ,richtige“ Religion begriindet. Hierbei spielen auch
Integration und soziale Interaktion im kirchlichen Umfeld eine grof’e Rolle. Allerdings
sind noch nicht alle Zusammenhange vollstandig erfasst, sodass weitere Forschungs-
arbeit betrieben werden muss.??®

225 Kahneman 2011, S. 496.
226 y/gl. Bucher 2018, S. 81.
227 Bycher 2018, S. 131.

228 \/gl. Bucher 2018, S. 137ff.
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2 Glick aus okonomischer Perspektive

In der Okonomie hat Gliick erst eine erstaunlich kurze Geschichte. Bis Mitte des 20.
Jahrhunderts wurde Gluck in nahezu keinerlei wirtschaftlichen Zusammenhang ge-
bracht. Bis zu dieser Zeit wurde eine Korrelation von wirtschaftlicher Starke und Glick,
wie Adam Smith sie in seinem Hauptwerk ,Wealth of Nations* bereits im 18. Jahrhun-
dert beschrieb, geradezu vorausgesetzt. Neben der linearen Korrelation von Wirt-
schaftskraft und Gluck wurde dabei der Homo Oeconomicus als Grundlage der wirt-
schaftswissenschaftlichen (Glicks-)Forschung verwendet. Dieses Modell menschli-
chen Verhaltens ist allerdings nicht mehr unumstritten. Zu grof3 sind die Differenzen
dieses Idealtyps und wahrer menschlicher Entscheidungen.?®

2.1 Zur Geschichte der Okonomie des Gliicks

Bis lange nach dem Ende des zweiten Weltkriegs wurde die enge Verknlipfung von
Glick und Wohlstand vorausgesetzt. Geringe Wirtschaftskraft war oft gleichbedeutend
mit Mangeln in der Nahrungsmittelversorgung, der medizinischen Versorgung oder der
Mobilitat. Seit den 1970er Jahren wurde in den meisten Staaten allerdings sowohl ein
Sozialsystem eingeflhrt, welches die wichtigsten menschlichen Bedurfnisse abdecken
kann als auch eine wirtschaftliche Starke erreicht, in der sehr viele Menschen einen
hohen Lebensstandard erzielen konnten. Ein Grofteil des menschlichen Wohlbefin-
dens kann seitdem als Ausgangssituation der Gliicksforschung vorausgesetzt wer-
den. Nicht zuletzt die zunehmende Digitalisierung mit einhergehenden unentgeltlichen
Leistungen (Telekommunikation, Social Media, Kartendienste etc.) tragt dazu bei, dass
das klassische 6konomische Messinstrument des Bruttosozialprodukts immer unschar-
fer wird, da viele Dienstleistungen hier nicht proportional abgebildet werden kénnen.?*

Die erste wissenschaftliche Auseinandersetzung zu dem Themengebiet der wirt-
schaftsbasierten Glucksforschung datiert auf das Jahr 1974. Richard Easterling
(* 1926) veroffentlichte in jenem Jahr seinen Beitrag ,Does economic growth improve
the human lot? Some empirical evidences®, in welchem er wirtschaftliche Daten einer
Gallup-Studie mit denen des Psychologen Hadley Cantril (* 1906, T 1969) verglich. %
Dabei kam er zu folgendem Schluss: ,/f the view suggested here has merit, economic
growth does not raise a society to some ultimate state of plenty.“?*? Mit diesem Artikel
wurde eine neue Grundsatzdiskussion erdffnet, in welcher die Zusammenhange von
Wirtschaft und Gllick debattiert werden und die als Economic Of Happiness bezeich-
net wird.

22% Wie bereits in den bisherigen Kapiteln beziiglich der Emotionen beschrieben.
230 \igl. Frey 2017, S. 4.

B1yqgl. Lis 2014, S. 10.

232 Easterlin 1974, S. 121.
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Economic Of Happiness verbindet dabei immer starker die verschiedenen Wissen-
schaftszweige Philosophie, Psychologie und Okonomie. Sie versucht, durch Kombina-
tionen einzelner Forschungsergebnisse moglichst konstruktive Handlungsstrategien zu
entwickeln. Tomas Sedlacek geht dabei so weit, einen neuen Methodenpluralismus zu
fordern, da ,die Okonomie allméhlich all ihre Schattierungen und Férbungen an eine
technokratische Welt verloren hat, in der Schwarz und Weil3 herrschen.“ ?** Der Prager
Professor fur Wirtschaftsgeschichte und -philosophie fordert dabei die Nutzung von
Forschungsergebnissen aus verschiedenen Wissenschaftszweigen, welche die Kom-
plexitat des menschlichen Lebens widerspiegelt. Hierbei wird der Gedankengang der
sog. Postautistischen Okonomie aufgenommen. Diese wissenschaftliche Bewegung
wurde 2000 in Paris gegrindet und bekampft ,die unkontrollierte Anwendung der Ma-
thematik und formaler Modelle %%, welche mehr und mehr einem unnétigen Selbst-
zweck diene. Hierbei wird der Homo Oeconomicus jedoch nicht vollends abgelehnt,
vielmehr wir er durch einen Animal Spirit erweitert, welcher versucht, die Unzulanglich-
keiten des 6konomischen Konstrukts zu unterbinden.

2.2 Annahmen der Okonomie des Gliicks

Die Bewegung der Postautistischen Okonomie bezieht sich u. a. auf die Forschungser-
gebnisse von D. Kahneman, welcher mal3geblich dazu beitragt, dass immer mehr psy-
chologische Aspekte in der Okonomie Berticksichtigung finden. Kahneman, erster Psy-
chologe, der mit einem Wirtschafts-Nobelpreis ausgezeichnet wurde, differenziert da-
bei zwischen erlebtem Wohlbefinden und Lebenszufriedenheit: das erlebte Wohlbe-
finden gibt wieder, ob eine Person Uber bestimmte Zeitrdume mehrheitlich positive
oder negative Emotionen erlebte. Indem beide Zeitraume miteinander verglichen wer-
den, kann der s. g. U-Index ermittelt werden: ,Eine Person, die sich zum Beispiel vier
Stunden ihrer téglichen Wachzeit von 16 Stunden unwohl fiihlte, hétte einen U-Index
von 25 %.“?*® Ein moglichst geringer U-Index sei somit erstrebenswert. Dieses erlebte
Wohlbefinden bezieht sich dabei auf das erfahrende Selbst, also die situative Ein-
schatzung von aktuellem Wohlbefinden.

Dem gegenuber sieht D. Kahneman die Lebenszufriedenheit. Diese wird in der
Gliucksforschung im besonderen Mafie behandelt und zielt dabei auf das erinnernde
Selbst ab: Personen nutzen bei der Beantwortung der Frage ,Wie zufrieden sind Sie
insgesamt? die Heuristik der fokussierenden lllusion®®, griinden ihr Urteil also maf-
geblich auf eine aktuell prasente Erinnerung, die das Ergebnis Uberproportional beein-
flusst.

B3 vgl. Sedlacek 2012.

24 ygl. Dirmeier 2005.

2% Kahneman 2011, S. 485.

26 Wie bereits in Kapitel 4.1.2 Gliick aus psychologischer Perspektive beschrieben.
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‘ Erfahrendes Selbst

Die kumulierte ,Intensitat der Lust® von
Personen mit mehrheitlich glicklichen
oder mehrheitlich unglucklichen Emotio-
nen in einer bestimmten Zeit. Eine Art
Flache unter der Kurve in der Funktion
der Intensitat der Lust Uber die Zeit.

A A

b 4

Zeit

Intensitat der Lust

Erinnerndes Selbst

Die Bewertung von Personen nach einer
bestimmten Tatigkeit. ,Wie haben Sie
sich dabei gefuhlt?“ Dabei treten zwei
Phanomene auf:

Hochststand-Ende-Regel: Die globale
Einstufung in der Rickschau wird von der

starksten und von der letzten Emotion
gepragt.

Vernachlassigung der Dauer: Die Dau-
er hat in der Rickschau nahezu keine
Auswirkungen auf die Einschatzung einer
geflhlten Emotion.

Abbildung 22: Erfahrendes Selbst und erinnerndes Selbst

Die Lebenszufriedenheit wird somit von starken und langanhalten Erinnerungen ge-
pragt, unabhangig von ihrer tatséchlichen Dauer.’” In der Okonomik wird diese Auf-
fassung durch R. Thaler aufgegriffen, welcher diese Gedanken im Rahmen 6konomi-

scher Fragestellungen nutzt, um Anomalien in der Standardékonomie aufzuzeigen. So
gilt R. Thaler als einer der Vater der Verhaltens6konomie und wurde 2017 ebenfalls mit

dem Wirtschafts-Nobelpreis ausgezeichnet.

‘ Erlebtes Wohlbefinden

Beschreibt die Zeit, in welcher Personen
mehrheitlich positive oder negative Emo-
tionen flhlen und bezieht sich auf das
erfahrende Selbst

Lebenszufriedenheit

Beurteilt die generelle Lebenszufrieden-
heit anhand pragender Erinnerungen und
bezieht sich dabei auf das erinnernde
Selbst

Abbildung 23: Unterschiede: Erlebtes Wohlbefinden und Lebenszufriedenheit

In der 6konomischen Messmethode zur Gliicksforschung wird weitgehend eine subjek-
tive Anschauung von Glick als Lebenszufriedenheit verwendet, bei der jeder Einzelne

selbst definieren muss, was Glick fur ihn bedeutet. Die passende Frage, die in diesem
Zusammenhang meist angewandt wird, lautet:

7 ygl. Kahneman 2011, S. 491 ff.




Eine besondere Emotion — Gliick in der Okonomie

,Wie zufrieden sind Sie insgesamt mit dem Leben, das Sie fiihren,
auf einer Skala von 1 bis 10?738

Durch diese Fragestellung wird vor allem versucht, kurzzeitige Einflisse auf die Test-
personen auszublenden. Durch ,Leben, das Sie flihren* wird der Proband angeregt,
sich langere Gedanken zur Beantwortung der Frage zu machen. Die Skalierung bietet
eine international anerkannte Methode, Forschungsergebnisse aus unterschiedlichen
Landern miteinander zu vergleichen.

Die 6konomische Glicksforschung geht, wie in der Psychologie, von den vier Bestim-
mungsgrinden des Gliicks aus, wie sie dort bereits genauer definiert wurden: Genetik,
wirtschaftliche Faktoren, soziodemografische Einflisse und Kultur / Religion. Diese
wurden zur detaillierteren Untersuchung auf acht Faktoren aufgeteilt, wie sie in Tabel-
le 1 zu sehen sind. Da die Biologie bzw. Genetik nicht weiter 6konomisch untersucht
werden kann, wird dieser keine weitere Betrachtung geschenkt. Besonderer Wert liegt
erwartungsgemal auf den wirtschaftlichen Einflussfaktoren des Gliicks.

‘ Psychologie Okonomie

Biologie, Genetik Familie

Soziodemografie Finanzielle Situation

Soziale Nahbeziehung / Tatigkeiten Arbeit

Kultur / Religion Soziales Umfeld / Engagement
Gesundheit
Bildung
Gesellschatftlich-institutioneller Rahmen
Lebensphilosophie

Tabelle 5: Vergleich von psychologischer und 6konomischer Glicksbetrachtung

2.3 Erkenntnisse aktueller Forschung

Um eine moglichst vollstandige Betrachtung der Forschungsergebnisse gewahrleisten
zu kdénnen, werden die wichtigsten Ergebnisse wissenschaftlicher Beobachtungen der
acht oben genannten Parameter im Folgenden dargestellt. Es wird sich hierbei auf die
bereits beschriebene Skala von 1 bis 10 bezogen.

Familie: Ehe macht glicklich. Verschiedene Untersuchungen ergaben, dass Verheira-
tete einen hoheren Grad an Gluck aufweisen als Unverheiratete. Je enger dabei der
Kontakt innerhalb der Familie, desto starker sind die positiven Auswirkungen. Hierbei

238 Frey 2015, S. 6.
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ist besonders hervorzuheben, dass lebenseinschneidende Ereignisse (Hochzeit, Ge-
burt von Kindern, Tod des Partners) einen direkten starken Einfluss auf die Lebenszu-
friedenheit haben. Dieser Effekt schwacht sich zwar mit der Zeit ab, langfristig sind die
Auswirkungen allerdings weiterhin messbar.?*

Finanzielle Situation: Reichtum und Gliick zu vergleichen ist eine der Hauptaufgaben
der Okonomie des Gliicks und wurde in vielen Studien untersucht. Somit lassen sich
hier viele Erkenntnisse gewinnen: Im Vergleich zu einem monatlichen Einkommen von
1.500 € steigt der Gluckswert um 0,05 Punkte bei einer Einkommenssteigerung um
250 €%*°. Im direkten Vergleich von geringeren und héheren Einkommensklassen ist zu
erkennen, dass die Differenz des Gluckswertes bei rund 0,8 Punkten liegt (niedriges
Einkommen: 7,8, hohes Einkommen: 8,6), was auf die steigenden Mdglichkeiten der
Freizeitgestaltung zurlickzufiihren ist.?*' Eine genaue Abhangigkeit von Gliick und Ein-
kommen soll folgende Darstellung veranschaulichen:

0,6

0,4

0,2

50 100 150 200
-0,2

Gluck (relativ zum Mittelwert)
o

-0,4

-0,6
Familieneinkommen (USA, in 1.000 Dollar)

Abbildung 24: Abhangigkeit des Gliicks vom Einkommen in den USA?*

Es ist eindeutig ein abnehmender Grenznutzen zu erkennen, welcher bei einem Ein-
kommen von rund 50.000 Dollar einsetzt. Ab einem Einkommen von tber 100.000 Dol-
lar ist die Wirkung von Einkommenssteigerungen auf das Glick fast zu vernachlassi-
gen. Das wird durch Erkenntnisse von Daniel Kahneman und Angus Deaton aus dem
Jahre 2010%*® bestétigt: ab einem Einkommen von 75.000 Dollar sind keine positiven
Relationen zwischen Einkommenszuwachsen und emotionalem Wohlbefinden mess-
bar.

B9 yqgl. Lis 2014, S. 24.

240 ygl. Lis 2014, S. 26.

21 vgl. Leu et al. 1997, S. 284.

242 Eigene Darstellung, in Anlehnung an Lis 2014, S.26.
243 ygl. Kahneman, Deaton 2010.
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Auf Makro-Ebene lasst sich ein ahnliches Bild skizzieren. Besonders arme Lander (To-
go, Benin, Tschad etc.) haben eine sehr geringe Auspragung von Glick (Ca. 3 bis 4
von 10). Sobald Staaten ihren Bewohnern einen gewissen Lebensstandard gewahrleis-
ten kénnen, steigt der Gllickswert deutlich auf ein Level von etwa 5,5, ab dem die an-
deren Komponenten des Glicks eine verstarkte Rolle spielen. So haben Lander wie
Brasilien und Singapur einen sehr dhnlichen Glickslevel, obwohl Brasilien ein deutlich
geringeres Pro-Kopf-Einkommen aufweist. In Abbildung 25 wird die Lebenszufrieden-
heit in Abhangigkeit vom GDP (gross domestic product) in logarithmischer Skalierung

dargestellt.
GDP per capita vs Self-reported Life Satisfaction, 2016
Vertical axis shows national average self-reported life satisfaction in the Cantril Ladder (a scale ranging from 0-10

where 10 is the highest possible life satisfaction). Horizontal axis shows GDP per capita based on purchasing power
parity (i.e. GDP per head after adjusting for inflation and cross-country price differences).
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Abbildung 25: Korrelation von Lebenszufriedenheit und Bruttosozialprodukt®**

Arbeit: Arbeit wird in der Okonomie des Gliicks unabhangig vom Einkommen gemes-
sen. Vielmehr wird die Zufriedenheit und das Mal} des Gelingens bei der Arbeit her-
ausgestellt. Besonders positiven Einfluss auf das Gliick hat dabei die Anzahl an positi-
ven Ereignissen und Erfolgen eines Arbeithehmers — wie ja im Leben generell der er-
kannte Sinn und Zweck eigenen Handelns zwei der groRen ,Glucksbringer” sind. Annie
McKee weist daraufhin, dass Gliick mafRgeblich im Sinn und Zweck der Arbeit zu fin-
den ist. Sie stellt fest, dass ,positive Gefiihle, die durch eine von uns als sinnvoll ange-

244https://ourworldindata.org/grapher/gdp-vs-happiness?overlay=download&xScale=linear&stackMode=
absolute&time=2016, Zugriff am 06.07.2018.
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sehene Arbeit geweckt werden, uns geschickter, einfallsreicher und anpassungsfahiger
machen.?* Ausschlaggebend hierfiir ist die Erkenntnis in einem Sinn der Arbeit. Die-
ser befahigt Personen dazu, schneller und effektiver zu arbeiten. ,Das Gehirn arbeitet
besser, wir sind Kreativer und anpassungsféhiger, wir haben mehr Energie, treffen
bessere Entscheidungen und kommen besser mit komplexen Zusammenhéngen
klar.“**® Der Grundsatz ,Erst kommt der Erfolg, dann das Gliick® ist somit nicht richtig.

Negativ fallen insbesondere starker Arbeitsdruck, hohe Gerduschkulisse, Unterforde-
rung oder auch erhdhte Stundenarbeitszeiten ins Gewicht. Selbststédndige sind trotz
hoherer Arbeitsbelastung tendenziell glicklicher als Angestellte, da sie mehr Freiheit
und Selbstbestimmung geniefl3en. Auflderdem ist ihnen der Sinn ihrer Arbeit prasenter.
Entlassungen haben einen ahnlich hohen Einfluss auf Glick wie negative Einflisse im
Familienleben (Scheidung, Tod einer/s Angehdrigen). Um ca. 0,5 Punkte verringert
sich dadurch das personliche Gliicksempfinden dadurch im Durchschnitt. Auffallend ist,
dass der Effekt zumeist auch dann gemessen wird, wenn sich durch Arbeitslosigkeit
keine (oder nur sehr geringe) Einbufden im Einkommen ergeben. Hierbei wird bestatigt,
dass sich Arbeit unabhéngig von Einkommen auf das Wohlbefinden auswirkt.?*’

Soziales Umfeld und Engagement. Neben der Familie spielen noch weitere soziale
Interaktionen eine Rolle. So konnte festgestellt werden, dass wdchentliche Kontakte zu
Freunden einen positiven Effekt von mindestens 0,2 Punkten auf das Gliicksempfinden
haben. Ebenso wird die Zugehorigkeit zu einem Ort oder einer Gemeinde als glicks-

bringend erachtet.?*®

Gesundheit: Da die Gesundheit bereits in der Psychologie genauer erfasst wird, wer-
den in der Okonomie des Gliicks meist nur Randbereiche der Gesundheit aufgegriffen.
Chronische Schmerzen werden als ein besonders negativer Einflussfaktor herausge-
stellt. Dieser flhrt dazu, dass Glucksmomente geringer und kirzer wahrgenommen
werden kdnnen.?*

Bildung: Bildung und Glick hangen starker miteinander zusammen als gemeinhin an-
genommen wird. Bildung hat neben besseren Aufstiegschancen auch eine direkte
Auswirkung auf Interaktionen im sozialen Umfeld, welche sich schlussendlich auf die
Gluckserfahrung auswirkt. Auflerdem wurde erkannt, dass erhdhte Reflexionsfahigkeit
(bis zu einem bestimmen Punkt) positive Auswirkungen zeigt. UbermaRiges Griibeln

245 McKee 2018, S. 29.

246 McKee 2018, S. 31.

247 Vgl. Bucher 2018, S. 127f.

248 Eg konnte auRerdem festgestellt werden, dass soziale Kontakte viele weitere gesellschaftliche Vorteile folgert: gerin-
gere Kriminalitatsrate, bessere Gesundheit, geringe Korruption, effektivere Regierungen.

249 vgl. Bucher 2018, S. 77f.
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Uber Lebensziele oder das Werten der eigenen Existenz wiederum kénnen kontrapro-
duktiv sein.?°

Gesellschaftliche-institutionelle Rahmen: Individuelle Freiheit (und die daraus resultie-
renden Glicksmomente) ist direkt von der Regierungsfahigkeit und dem Grad der De-
mokratie einer Gesellschaft abhangig. Ebenso steigert politische Partizipation den
Grad des personlichen Wohlbefindens. So konnte ein direkter positiver Zusammen-
hang von Volksentscheiden und Gliick in der Schweiz festgestellt werden.®"

Lebensphilosophie: Die letzte Kategorie der 6konomischen Glicksforschung zielt deut-
lich auf Kapitel 1.1 Gliick aus philosophischer Perspektive ab. Hier geht es um ei-
nen Lebenssinn oder ein -Konzept. Glaube, Religion oder Spiritualitat werden dabei
bericksichtigt. So kdnnen Besuche kultureller Veranstaltungen (von Konzerten Uber
Kirchengange bis zu Museumsbesuchen und Sportereignissen) eindeutig Glicksmo-
mente produzieren, die zumindest mittelfristig positive Auswirkungen auf das personli-
che Glucksempfinden haben. Wie schon zu erahnen ist, stehen Forscher vor der Her-
ausforderung, die Lebensphilosophie von sozialem Engagement oder dem gesell-
schaftlich-institutionellen Rahmen zu separieren. Fest steht aber: ,Wer eine wie auch

immer geartete Philosophie als Leitlinie seines Lebens wéhlt, ist gliicklicher.“?*?

Die dargestellten Kriterien der 6konomischen Gliicksforschung geben uns die Moglich-
keit, einzelne Aspekte des Lebens mit dem personlich empfundenen Gliick zu verbin-
den. Besonders auffallig ist dabei, dass offensichtlich viele Verhaltensmuster und Le-
bensumstande auf das Gliicksempfinden einwirken, die bisher standardokonomisch
kaum betrachtet wurden, da sie keinen direkten monetaren Nutzen stiften. Auch kann
durch diese neue Betrachtungsweise folgende Aussage feiner differenziert werden:
Wurde der Verlust von Arbeit bisher weitgehend mit fehlendem Einkommen in Verbin-
dung gebracht, wird nun deutlich, dass die Arbeitslosigkeit selbst mindestens gleich-
wertigen Einfluss auf das Wohlbefinden des Betroffenen hat.?*

Glucksforschung ist kein Selbstzweck. lhr Ziel ist es, die Zusammenhange des tagli-
chen Handelns mit dem dadurch erfahrenen Glick darzustellen. Zwar warnen viele
Autoren davor, individuelle, gesellschaftliche und politische Handlungen ausschliellich
auf glicksékonomische Erkenntnisse zu fuen, dennoch bieten diese Forschungser-
gebnisse Potenziale, Gesellschaften gliicklicher zu machen. Dadurch ergeben sich
direkte Folgen, wie die Vermeidung sozialer Unruhen und geringere Kriminalitatsraten,
um nur diese zwei zu nennen. Die Glicksforschung kann also einen Rahmen bilden,

250 vgl. Lis 2014, S. 43f.

21 vqgl. Frey, Stutzer 2014, S.8.
252 | is 2014, S. 45.

23 ygl. Lis 2014, S. 23ff.
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innerhalb dessen politische Entscheidungen getroffen werden. So zeigen die beschrie-
benen Kriterien deutlich, dass die viel zitierte ,Work-live-balance* holistisch zu interpre-
tieren ist.

Arbeit an sich stiftet Glick und ist fir menschliches Gliick fast elementar. Die Arbeits-
bedingungen hingegen sollten weiterhin im Fokus stehen. Auch sollten Ehrenamt und
Freiwilligenarbeit weiter unterstiitzt werden, da diese einen Uberproportionalen Gliicks-
faktor darstellen. Au3erdem besteht dort eine Mdglichkeit, die negativen Effekte eines
plétzlichen Verlustes des Arbeitsplatzes zu minimieren.?**

3 Gluck in verschiedenen Kulturen

In Deutschland gibt jahrlich u. a. die Deutsche Post einen Gluckatlas aus, in dem Gluck
auf nationaler Ebene verglichen werden kann.?*® Hierzu hat die Deutsche Post die Ka-
tegorien ,Wohnen und Freizeit®, ,Gesundheit’, ,Einkommen*“und ,Arbeit“ gewahlt. Dar-
Uber hinaus finden sich weitere nationale Vergleichsbarometer dieser Art.?*

Jede Kultur hat aber seine Eigenarten. Sie beginnen bei der vorherrschenden Religion,
gehen Uber die Art des Miteinander-Lebens, der Arbeitswelt bis hin zu einer kulturell
begrindeten Definition von Glick. Da im Folgenden auf verschiedene staatliche Be-
muhungen eingegangen wird, der Bevolkerung mehr Gliick zukommen zu lassen, wer-
den in Kirze die wichtigsten wissenschaftlich belegten Unterschiede von Kulturen be-
schrieben. Nur so lasst sich verstehen, warum es so schwierig ist, einen gemeinsamen
Indikator zur allgemeinen Glicksforschung zu definieren.

Der Soziologe Geert Hofstede hat dabei die sechs Dimensionen kultureller Unter-
schiede aufgezeigt, wie sie in Tabelle 2 dargestellt sind. Diese Definitionen wurden in
den 1980er-Jahren entwickelt und sind seither in den Kulturwissenschaften anerkannt.
Aufbauend auf Hofstedes Erkenntnissen wurden die einzelnen Dimensionen durch
zahlreiche Studien prazise definiert und auf personlicher und organisationaler Ebene
prazisiert und kontinuierlich aktualisiert.

254 Hierzu fanden sich leider keine validen Untersuchungsergebnisse, die dhnlichen Gliicksmotivatoren (Sinn einer Tat,
regelmaRiges positives Feedback von Handlungen, soziale Interaktionen) legen diese Vermutung aber nahe.
255 http://www.gluecksatlas.de, Zugriff am 17.07.2018.
256 https://de.statista.com/statistik/daten/studie/596669/umfrage/bedeutung-von-glueck-in-deutschland/,
Zugriff am 17.07.2018.
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Macht-Distanz

Der Umfang, in welchem sozial schwachere
Personen einer Gesellschaft eine ungleich
verteilte Macht akzeptieren

Vermeidung von Unsicherheiten

Der Umfang, in welchem Personen Unsicher-
heiten als Gefahr sehen und versuchen, diese
zu verhindern

Individualismus und Kollektivismus

Individualismus Personen achten vorrangig
auf sich selbst und ihre nahen Familienange-
horigen

Kollektivismus Personen gehoéren zu Grup-
pen (Familien, Organisationen), welche sich
durch hohe Loyalitat auszeichnen

Lang- und Kurzzeitorientierung

Der Umfang, in welchem Personen eine
pragmatische, langfristige Planung durchfiih-
ren

Maskulinitat und Femininitat

Maskulinitdt Die dominanten Werte einer
Gesellschaft sind Zielerreichung und Erfolg

Genuss und Zuriickhaltung

Genuss Personen steuern ihren Umgang mit
Begehrlichkeiten zu einem geringen Mal3e

Femininitidt Die dominanten Werte einer Ge-
sellschaft sind Lebensqualitat und der Aspekt,
dass sich um die Mitmenschen gekiimmert wird

Zuriickhaltung Personen versuchen stark,
ihre LUste und Impulse zu unterdriicken

Tabelle 6: Dimensionen kultureller Unterschiede®’

In der Glicksforschung sind zwei Dimensionen von besonderem Wert:**® Die Unter-
scheidung von individualistischen und kollektivistischen Volkern beschreibt, wie wichtig
der Bevdlkerung der Umgang mit dem sozialen Umfeld ist. Freunde und Familie bieten
in kollektivistischen Nationen eine naturliche Schutzzone fir den Einzelnen und werden
im Zweifel starker beachtet als Einzelperson. Besonders ostasiatische (wie Bhutan)
und sudamerikanische Lander zahlen zu diesen Kulturen. Demgegenulber stehen die
individualistischen Volker, bei denen die individuellen Entfaltungsmaoglichkeiten im Vor-
dergrund stehen. Hier werden Freiheit und Zielerreichung als besonders wichtig erach-
tet. Dazu z&hlen u. a. die skandinavischen Lander, die USA und Deutschland.?° Dar-
aus folgt fur die Glicksforschung, dass in kollektivistischen Kulturen der Faktor des
sozialen Umfeldes und Engagement einen uberproportionalen Stellenwert einnimmt, in
individualistischen Kulturen hingegen wird besonderen Wert auf Arbeit und die finanzi-
elle Situation gelegt.

Die zweite kulturelle Dimension, welche groRen Einfluss auf Glick nimmt, ist der Um-
gang mit Zeit und die lang- bzw. kurzzeitige Orientierung. Hierbei lassen sich vergan-
genheitsorientierte von zukunftsorientierten Vélkern unterscheiden. Erstere achten be-

27 Eigene Darstellung, in Anlehnung an House et Al. 2004, S. 239ff.

258 Die weiteren Dimensionen spielen ebenfalls in der Gliicksforschung eine Rolle, werden in diesem Artikel aufgrund
der Fokussierung auf andere Themenbereiche nicht im Besonderen betrachtet. Weitere Informationen hierzu finden
Sie in House et. Al. 2004.

259 https://www.hofstede-insights.com, Zugriff am 12.06.2018.
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sonders darauf, Traditionen zu bewahren und pflegen eine hohe Affinitat zur Religiosi-
tat. Diese Lander sind besonders in Sudostasien zu finden. Zukunftsorientierte Lander,
die aktiv auf Veranderungen zugehen, diese als Chance verstehen und zu nutzen ver-
suchen, finden sich besonders in Nordamerika und Skandinavien.?®° Fiir die Gliicksfor-
schung heil’t das, dass diejenigen Volker, welche vergangenheitsorientierter denken,
einen ausgepragten Fokus auf die Lebensphilosophie sowie die gesellschaftlich-
institutionellen Rahmen legen. Es ist bereits hier zu erkennen, dass jede Gesellschaft
aufgrund ihrer kulturellen Gegebenheiten das Glick individuell anhand dieser Grundla-
gen definieren muss. Somit wird der Vergleich des jeweiligen Gliicks der Staaten un-
tereinander komplex, da unterschiedliche Grundlagen berticksichtigt werden muissen.

3.1 Staatsziel Gliick — was man von Bhutan lernen kann

Als im Jahr 1972 Jigme Sunye Wangchuck mit nur 16 Jahren vierter Kénig des Hi-
malaya-Staates Bhutan wurde, begann ein jahrzehntelanger Reformkurs. Das Land
mit ca. 750.000 Einwohnern, welches sich erst in den 1960er Jahren international 6ff-
nete, sollte eine Politik verfolgen, die weltweit bis heute einzigartig ist. In Bhutan wird
der politische Erfolg nicht anhand eines wachsenden Bruttosozialprodukts oder ahnli-
cher gangiger Indikatoren gemessen. Das Kdnigreich entwickelte im Laufe der folgen-
den Jahrzehnte einen individuellen Gradmesser fur politische Erfolge: Das Bruttonati-
onalgliick (im Englischen unter Gross National Happiness (GNH) bekannt). Da sich
hier erstmals eine ganze Gesellschaft samt eigener Staatskommission mit der Gllcks-
definition beschaftigt, lohnt es sich, deren Erkenntnisse zu erlautern und zu analysie-
ren. 2011 ist Bhutan von den UN zur Leitung der Entwicklung von Paradigmen zur in-
ternationalen glucksorientierten Wirtschaftsentwicklung ernannt worden. Kénig Wang-
chuck wurden diverse Auszeichnungen verliehen, unter anderem der ,J. Paul Getty
Award“ des WWF sowie der ,Champion oft he Earth Award“ des UN Environment Pro-
gramms.

Das Bruttonationalgliick wurde schon seit den 1979er Jahren verfolgt, als es erstmals
in einem Interview namentlich erwadhnt wurde. Zwar wurden in den folgenden Jahren
bereits verschiedene politische Entscheidungen auf das Ziel ,Gluck® ausgerichtet, in
einem Regierungsdokument fand es dann erstmals 1997 Erwahnung. Seit 2008 wird
das Bruttonationalgliick nun regelmafig anhand eines Fragebogens gemessen, wel-
cher kontinuierlich so aktualisiert wird, dass der individuelle Glicksbegriff Bhutans op-
timal erfasst werden kann.

260 hitps://www.analytictech.com/mb021/cultural.html, Zugriff am 12.06.2018.
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,Geld ist kein Ziel, sondern ein Mittel.

Das wird in der modernen Wirtschaft verwechselt“ 26’

Im langfristigen Entwicklungsplan des Landes heil3t es dazu: ,Our approach to devel-
opment has been shaped by the beliefs and values of the faith we have held for more
than 1000 years. Firmly rooted in our rich tradition of Mahayana Buddhism, the ap-
proach stresses not material rewards, but individual development, sanctity of life, com-
passion for others, respect for nature, social harmony, and the importance of compro-
mises.”?? Im Index werden neun Bereiche der Gliickserlangung identifiziert?®:

Psychologisches Wohlbefinden
Gesundheit

Zeiteinteilung

Bildung

Kulturelle Diversitat und Stabilitat
Regierungsfahigkeit
Gesellschaftliches Leben
Okologische Diversitat und Stabilitat
Lebensstandard

® N bk b~

©

Bhutan ist ein sehr buddhistisch gepragtes Land. In dieser Religion wird Glick zwi-
schen dukkha und sukha unterschieden. Dukkha ist dabei die sich wechselnde Emoti-
on des Glicklichseins durch einen spontanen Glicksmoment. Sukha demgegeniber
beschreibt eine stabile und fundierte Form des Glucklichseins, vergleichbar mit der
oben beschriebenen Eudaimonia. Das Bruttonationalglick versucht hierbei das sukha
zu messen, welches als stabiler und nachhaltiger angesehen wird.

Innerhalb der letzten 40 Jahre wurden unter dieser politischen Herangehensweise gro-
Re Fortschritte erreicht: Seit den 1990er Jahren wuchs die buthanische Wirtschaft um
durchschnittlich 7,8 %. Das Schulsystem ist seitdem bis zur 10. Klasse kostenfrei,
wodurch die zuvor kirzeste durchschnittliche Schulzeit zur langsten in Sidostasien
gesteigert werden konnte. Durch freie medizinische Versorgung konnte die Lebenser-
wartung von 38 auf 69 Jahre erhdht und die Kindersterblichkeit von 103 auf 47 pro
1.000 verringert werden.?®* In der letzten Erhebung von 2010 gaben 91,2 % der Be-

fragten an, gliicklich zu sein, 43,4 % waren sogar ,zutiefst gliicklich*.?%°

B1https://www.stuttgarter-nachrichten.de/inhalt.gluecksbeauftragter-aus-bhutan-in-winterbach-gluecks-tipps-vom-
staatlichen-experten.e9dd2d48-7c8b-4c02-81f9-3a97f7b214ef.html, Zugriff am 12.6.2018.

%2 Schroeder 2018, S. 23.

263 Research, Centre for Bhutan Studies & GNH 2016, S. 46.

24 Schroeder 2018, S. 7f.

265 Research, Centre for Bhutan Studies & GNH 2016, S. 2.
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3.2 Gluck im internationalen Vergleich

Der jahrlich veroffentlichte World Happiness Index wertet seit 2012 Befragungen von
tausenden Menschen weltweit aus und erstellt so einen Indikator, wie glucklich Men-
schen in den einzelnen Landern sind. Hierbei wird zwar, dhnlich wie in Bhutan, durch
Befragungen eine heuristische Case Study erstellt, die Bereiche von Glick werden
aber anders definiert. Das Programm der UN definiert sechs Teilgebiete des Gliicks:?*°

BIP pro Kopf

Soziale Strukturen
Lebenserwartung und Gesundheit
Soziale Freiheit

ok owbh-=

Generositat / Freigiebigkeit
6. Geringe Korruption

Ergebnis der hier erhobenen Daten ist, dass sehr gluckliche Menschen insbesondere
in skandinavischen Landern leben.?” Im World Happiness Index wird jéhrlich ein ande-
rer, weltpolitisch aktueller Schwerpunkt gelegt. Im Jahre 2018 war es die globale Mig-
ration und deren Folgen. Dabei lag Finnland erstmals auf Platz 1 des Rankings.?®

Neben dem bereits erwadhnten Bruttonationalglick Bhutans und dem internationalen
World Happiness Index findet sich noch ein weiterer Index, mit welchem Glicksfakto-
ren international vergleichbar dargestellt werden sollen: Der Happy Planet Index. Er
wird herausgegeben von der National Economy Foundation, einem durch Spenden
finanzierten Think Tank. Das Besondere bei dieser Messmethode ist, dass hier die drei
Kriterien Lebenserwartung, Lebenszufriedenheit und 6kologischer FulRabdruck mitei-
nander verglichen werden.?*°

Lebenserwartung * Lebenszufriedenheit

okologischer Fuflabdruck

Durch diese Berechnung soll nicht nur das Gliick gemessen werden. Es soll dartber
hinaus dargestellt werden, welche Lander ihre Ressourcen am effizientesten nutzen.
So finden sich an der Spitze dieses Indikators lateinamerikanische Lander (1. Costa
Rica, 3. Jamaika), die einen vergleichsweise geringen Ressourcenverbrauch aufwei-
sen. Schwachen dieses Indikators sind zum einen die Kombination von objektiven (Le-

266 Helliwell, Layard, Sachs 2018, S. 14.

%7 Finnland, Norwegen, Déanemark und Island bilden die ersten vier Lander des Rankings.

28 http://www.spiegel.de/plus/finnland-warum-leben-die-gluecklichsten-menschen-dort-a-94f89f6b-4db7-474b-976¢-
cb019a2295e4, Zugriff am 16.07.2018.

29 https://s3.amazonaws.com/happiness-report/2018/WHR_web.pdf, Zugriff am 11.06.2018.
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benserwartung, 6kologischer FuRabdruck) und subjektiven (Lebenszufriedenheit) Krite-
rien. Zum anderen ist die Gewichtung der einzelnen Kriterien weitgehend frei gewahit,
wodurch sich Interpretationsspielrdume ergeben.?”°

3.3 Politischer Umgang mit Gluck

In der deutschen Politik werden Entscheidungen bisher noch nicht dahingehend uber-
prift, ob sie die Menschen gliicklicher machen, zumindest nicht nach einem einheitli-
chen oder definierten Glicksbegriff. Allerdings wurde im Jahr 2011 eine Kommission
mit der Bezeichnung ,Wachstum, Wohlistand, Lebensqualitidt‘ gebildet, welche 2013
ihre Empfehlungen im Abschlussbericht verdffentlichte. Hierbei wurden neben dem
Wirtschaftswachstum auch 6kologische, soziale und kulturelle Kriterien zur Grundlage
eines einheitlichen Wohlstands- und Fortschrittsindikator einbezogen.?”" Im Abschluss-
bericht heildt es u.a.: ,Die Geschichte lehrt, dass die dringenden tdglichen Sorgen und
Néte, dass Nahrung, Kleider und Unterkunft in den meisten Féllen vorrangig sind.
Gleichzeitig zeigt der Blick in Gesellschaften mit einem hohen Pro-Kopf-Einkommen,
dass sich Zufriedenheit und materieller Wohlstand ab einem gewissen Schwellenwert
entkoppeln.“?’?> Die Kommission schlagt in dem Bericht einen neuen Wohlstandsbegriff
vor, welcher sich verstarkt an den oben genannten Kriterien orientiert. Der entwickelte
Indikator besteht aus den folgenden zentralen Variablen:

Materieller Wohlistand, Soziales / Teilhabe, Okologie

Diese wiederum wird in zehn Leitindikatoren des neuen Wohlstands heruntergebro-
chen.

Es ist also zu erkennen, dass erste Anstrengungen unternommen werden, Glick auch
auf politischer Ebene starker zu betrachten als sich rein auf das BIP zu beschranken.
Bisher wurde allerdings keine Anschluss-Kommission gegrindet, auch wurde mit den
Ergebnissen des Arbeitskreises kaum aktiv weitergearbeitet.

Im o&sterreichischen Bundesland Steiermark wird Glick aktiv in den Schulunterricht
eingebunden. Das Wahlfach ,Glick” wird mittlerweile an einem Grofteil der Schulen
angeboten. Hierbei wird das Glick unabhangig von wirtschaftlichen Rahmenbedingun-
gen definiert. Vielmehr wird ein starker Fokus auf Personlichkeitsbildung und soziale
Teilhabe gelegt. Ausgangspunkt fur diese Initiative war laut Initiatoren der Verlust von
sozialen Kompetenzen infolge erhéhter Beanspruchung durch neue Medien und einen
dauerhaft erhéhten Erregungslevel.?”® In einem ahnlichen Projekt an mehreren Schulen
in Heidelberg aus dem Jahre 2011 wurde nachgewiesen, dass sich das Wohlbefinden

270 Nocon 2013, S. 22.

271 https://www.gluecksdetektiv.de/glueck-und-politik/, Zugriff am 12.06.2018.

272 |_ebensqualitat, Deutschland. Enquete-Kommission Wachstum Wohlstand 2013, S.20.

273 https://www.youtube.com/watch?v=fJBYH4TSaXo&feature=youtu.be, Zugriff am 12.06.2018.
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von Berufsschilern, die das Schulfach ,Glick* wahlten, signifikant erhdhte. Aulerdem
wurde dabei eine Korrelation zur persoénlichen emotionalen Stabilitat der Schiler fest-
gestellt: Je emotional stabiler?”* die Schiiler bereits vor dem Versuch waren, desto hé-
her war der positive Effekt auf das dauerhafte Wohlbefinden.?®

4 Glucklich sein

In jeder Buchhandlung finden sich dutzende Ratgeber uber Gluck, gliickliches Leben
und vieles mehr. Oft beziehen sich diese allerdings nicht (ausschlie3lich) auf wissen-
schaftlich belegte Fakten. Es ist davon auszugehen, dass ca. 50 % unseres individuel-
len Gluckgefuhls genetisch bedingt sind, doch sind immerhin 40 % des Glicksgeflhls
durch ein erhdhtes, an das Individuum angepasstes Aktivitatsspektrums, variabel.?’®
Die letzten 10 % werden durch langfristige Lebensumstande beeinflusst.?””

Glick moéchte jeder Mensch erfahren. Neben dem Wohlbefinden finden sich weitere
Griinde, warum es erstrebenswert ist, gllicklich zu sein. In verschiedenen Studien wur-
de nachgewiesen, dass glickliche Menschen langer leben. Dazu wurden z. B. im Jahre
2005 zunachst Personen anhand ihrer eigenen Glickseinschatzung kategorisiert und
dann in einer Langzeitstudie gemessen, wie hoch die Mortalitatsrate der beiden Grup-
pen war.?’® Ahnliche Studien wurden im Jahre 2000 in Mexiko mit (iber 2.300 Personen
durchgefiihrt.?’® Die Ergebnisse zeigten, dass gliickliche Menschen durchschnittlich 7,5
Jahre langer lebten. Hierbei ist zu unterscheiden, ob Personen von Dritten als ,frohlich®
oder ,heiter beschrieben werden, oder ob sie sich selbst als ,glicklich® oder zumindest
,wohlbefindlich“ bezeichnen. Bei den von Dritten eingeschatzten Personen konnte die-
ser Effekt nicht nachgewiesen werden.

In Bezug auf die Uberlebenschancen bei schweren Krankheiten konnte bisher noch
keine eindeutige Korrelation festgestellt werden. Der Spruch ,Immer positiv denken,
dann wirst du eher gesund!“ kann also wissenschaftlich bislang (noch) nicht nachge-
wiesen werden. Sicher ist jedoch, dass Personen, die sich selbst als glticklich bezeich-
nen, ein deutlich geringeres Schmerzempfinden haben. Auferdem ist bewiesen, dass
der Blutdruck bei gliicklichen Menschen nach Stresssituationen schneller auf ein nor-
males Niveau absinkt als bei solchen, die sich als weniger gliicklich bezeichnen.?*

274 Die ausgepréagte, stabile Personlichkeitseigenschaft zur Kontrolle die eigenen Emotionen.

275 https://www.deutschland.de/de/topic/wissen/glueck-als-schulfach-in-deutschland#, Zugriff am 17.07.2018.

276 \y/gl. Sheldon, Lyubomirsky 2007, S. 134.

277 Die Méglichkeit, Gliickshormone kiinstlich zuzufiigen, wird hierbei nicht weiter beleuchtet. Diese wird hauptséchlich
im medizinischen Bereich oder im illegalen Bereich des Drogen-Milieus angewandt, was fiir diesen Artikel keine Be-
wandtnis haben soll.

278 \/gl. Pressman, Cohen 2005, S. 962.

27° Collins, Goldman, Rodriguez, 2008, S. 6.

280 \/gl. Bucher 2018: S.157.
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In weiteren Studien®®! konnte bewiesen werden, dass gliickliche Menschen in der Lage
waren, schneller und haufiger Figuren aus Darstellungen zu erkennen. Glick geht so-
mit mit scharferer und intensiverer Sinneswahrnehmung einher. Daraus wurde eine
Erwartungs- und Aufbautheorie, welche besagt, dass ,positive Emotionen, speziell
Freude und Gliick, (...) das Handlungs- und Gedankenrepertoire einer Person (erwei-
tern) kann.“*® Gleichzeitig werden Ressourcen aufgebaut, die fiir weiteres Gliickserle-
ben pradisponieren.

Bessere Gesundheit,
Mehr Erfillung

Aufbau nachhaltiger Ressourcen:

Soziale Unterstiitzung, Resilienz, Wissen

Neue Gedanken,
Aktivitaten, Beziehungen
Positive Emotion

Abbildung 26: Erweiterungs- und Aufbautheorie positiver Emotionen??

Hierzu eine Ubersicht, welche kompakt einige Ergebnisse verschiedener Studien zur
Glucksforschung zusammenfasst:

281 \gl. Fredrickson, Losada 2011.
22 Bycher 2018: S.158
23 Eijgene Darstellung, in Anlehnung an Bucher 2018, S. 160.
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‘ Effekt Auswirkung

Gesundheit Glickliche Menschen sind seltener krank, leben i. d. R. langer

und haben ein geringeres Schmerzempfinden.

Lernen Die Aufmerksamkeit wird erhoht, so wird das Lernen erleichtert.

Die Lesegeschwindigkeit erhoht sich deutlich.

Flexibilitat / Kreativitat Assoziationen koénnen schneller geknipft werden. Schwierige

Zusammenhange werden besser erkannt. Kreative Problemld-
sungen werden frih erkannt.

Beruflicher Erfolg Je anspruchsvoller die Arbeitsaufgaben, desto starker wirkt sich

Glick positiv auf das Ergebnis und letztlich auf das Einkommen
aus. Berufe, in denen Flow erreicht werden kann, beglinstigen
diesen Zusammenhang, indem die Arbeit selbst als glucksbrin-
gend anerkannt wird.

Attribution Gliickliche Menschen denken i. d. R. so, dass ihr Selbstwertge-
fuihl nicht geschwacht wird.
Entscheidungsfindung Gliickliche Menschen entscheiden sich schneller fiir eine Alter-

native. Diese Entscheidungen konnen allerdings auch riskanter
und in der Folge schédlicher sein.

Realitatserkennung Unrealistischer Optimismus, auch das Gefiihl relativer Uberle-

genheit, ist bei glicklichen Personen starker ausgepragt als bei
anderen.

Reflektieren Es wird weniger Uber Gliick nachgedacht, sodass keine Phase

des Grubelns eintritt, welche ungliicklich macht.

Moralisches Handeln Gluckliche Stimmung erhoht die Wahrscheinlichkeit auf altruisti-

sches Verhalten. Glick erhoht allerdings auch die kognitive Fle-
xibilitat, wodurch kleine Delikte verharmlost werden konnen.

Value of Happiness Je glicklicher man ist, desto mehr Gliick kann ,aufgenommen®

werden?®*

Tabelle 7: Effekte und Auswirkungen des Glicks

In verschiedenen Befragungen uber individuelle Praktiken zur Erhéhung von Wohlbe-
finden und Gluckszustanden wurden stets ahnliche Ergebnisse erzielt. Viele Menschen
fuhlen sich glicklich, wenn sie mit Anderen interagieren. So finden sich in verschiede-
nen Studien die Aspekte ,Freunde treffen®, ,Mit einem Freund oder Familienangeh®ri-

284 \/gl. Schildhammer 2015, S. 83ff.
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gen sprechen® oder ,Gesprédche* ganz oben auf den am haufigsten genannten Glicks-
faktoren. Michael W. Fordyce ist seit 1977 Begrinder und Vorreiter der s. g. psycholo-
gischen Glickssteigerungswissenschaft, welche sich mit diesem Themenfeld befasst.
Seine Hauptthesen werden in Form eines Leitfadens kurz vorgestellt:

e ,Sei aktiver und stets beschaftigt*

e Verbringe mehr Zeit in guter Gesellschaft®

e ,Seiin sinnvoller Arbeit produktiv®

e ,Sei gut organisiert und plane wohldurchdacht*

o ,Beende die Besorgnis*

o ,Reduziere deine Erwartungen und Aspirationen®
e Entwickle optimistisches, positives Denken”

e ,Seiim Hier und Jetzt*

o Arbeite an einer gesunden Persdnlichkeit*

¢ Entwickle eine aufgeschlossene und soziale Personlichkeit*
e ,Seidu selber”

e Eliminiere negative Geflihle*

o ,Enge Beziehungen sind das wichtigste*

Diese Auflistung ist ein Leitfaden fur diejenigen, die ihr Glick aktiv angehen mdchten.
Schwerpunkte in den einzelnen Aspekten sind jeweils individuell zu wahlen und bei
Bedarf durch psychologische Behandlungen zu unterstiitzen. So wird die Psychologie
ihrem Anspruch gerecht, individuelle LOsungsansatze entwickeln zu konnen.

Im Gegensatz zur Psychologie, in der das Gliick des Einzelnen im Vordergrund steht,
versucht die Makrookonomie das Glick sozialer Systeme zu erfassen. Daraus resul-
tiert, dass nicht jedem Individuum ein personalisierter ,Gliicks-Plan® an die Hand gege-
ben wird. Vielmehr sind Machthabende dazu angehalten, Rahmenbedingungen zu
schaffen, innerhalb derer individuelles Glick méglich wird. Zu diesen zahlen, wie oben
bereits beschrieben, eine Wahrung der Grundbedurfnisse aller Biirger sowie soziale
und politische Sicherheit.

In der Behavioral Economic werden Individuen durchaus Leitlinien zur Verfligung ge-
stellt, welche das persdnliche Wohlbefinden nach Entscheidungen beeinflussen kon-
nen. Besondere Bekanntheit erlangten hierbei die Disappointment-Theorie sowie die
Regret-Theorie, wobei bei ersterer die Ereignisse, bei zweiterer die Entscheidungen
miteinander verglichen werden:
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Die Disappointment-Theorie beruht auf der Annahme, dass jede Entscheidung an-
hand eines Erwartungswerts getroffen wird. Hierbei werden zukiinftige Emotionen anti-
zipiert und bei einer Entscheidung berucksichtigt, das Ergebnis wird anschliefend mit
den erwarteten Emotionen verglichen, wodurch Glucks- bzw. Unglicksgefuhle entwi-
ckelt werden. Dabei steigt das entstandene Gefuhl nicht linear, vielmehr werden grofl3e
Abweichungen Uberproportional gewichtet. Ziel ist es also, mdglichst haufig eine mog-
lichst starke positive Abweichung vom Erwartungswert zu erzielen. Eine konkrete Ent-
scheidungshilfe lautet also: ,Minimiere deinen Erwartungswert vor der Entscheidung,
um nachher eine méglichst groRe positive Abweichung zu erzielen. ?®

Die Regret-Theorie sieht die Ergebnisbetrachtung immer im Vergleich mit den nicht
gewahlten Alternativen: ,Wére eine andere Handlungsalternative besser gewesen?
Wie sehr bedauere ich es, diese nicht gewéhlt zu haben?“ Es werden somit nicht nur
die Konsequenzen der gewahlten Alternative berucksichtigt, auch die der nichtgewanhl-
ten Alternative beeinflussen die Bewertung der getroffenen Entscheidung. Bei der Ent-
scheidung sollte also von Beginn an betrachtet werden, wie die einzelnen Alternativen
zukunftige Emotionen auslésen werden. Es sollte dann die Entscheidungen getroffen
werden, die die starksten positiven Emotionen entfalten wird.?®

Um diese beiden Theorien in der Praxis auch optimal anwenden zu kénnen, ist es
wichtig, sich mit dem Phanomen des Affective Forecasting auseinanderzusetzen
(siehe hierzu auch Kapitel 1.1 Emotionen und Gefiihle — eine Begriffsabgrenzung).
Dieser ,bezeichnet den Prozess, mit dem Personen ihre zukiinftigen emotionalen Zu-
stédnde vorherzusagen versuchen. Dabei wird die zukiinftige Situation mental simuliert
und die dabei empfundenen Emotionen werden als affektive Vorhersagen verwen-
det.“%” Es fallt Menschen dabei deutlich einfacher Emotionen solcher Entscheidungen
vorherzusagen, welche sie schon oft erlebt haben.Bei Entscheidungen, die nur selten
getroffen werden, ist es ungleich schwieriger, die zuklinftigen Emotionen zu prognosti-
zieren. Ein klassischer Bias ist dabei, dass Menschen die Intensitat und die Dauer
emotionaler Reaktionen auf Ereignisse (iberschatzen, ?®® der sog. Impact Bias.?®

25 \gl. Pfister et Al. 2017, S. 205f.

26 \/gl. Pfister et Al. 2017, S. 207f.

27 pfister et Al. 2017, S. 326.

288 Erinnern wir uns an das erlebende und das erinnernde Selbst aus Abbildung 3.
29 \gl. Pfister et Al. 2017, S. 326ff.
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5 Fazit

In diesem Abschnitt wurde das Glick als besondere und erstrebenswerte Emotion dar-
gestellt. Glick selbst hat, abhangig von Forschungsgebieten, Kulturen und Kontext,
viele verschiedene Definitionen. Es besteht jedoch im Wesentlichen aus &hnlichen Be-
standteilen, welche im Einzelnen optimiert werden kénnen. So kann das erlebte Gliick
jedes Individuums gesteigert werden.

Die 6konomische Glicksforschung ist zwar noch ein recht junges Forschungsgebiet,
die daraus gewonnenen Erkenntnisse bieten jedoch bereits heute verschiedene An-
wendungsmoglichkeiten. Besonders die weitere Verknlipfung von Psychologie und
klassischer Okonomie bietet hierbei noch groRe Entwicklungspotenziale.

In der Weltpolitik wird bereits versucht, Lander in Bezug auf Gliick zu vergleichen, um
positive wie negative Beispiele politischer Einflussnahme auf Glick ausfindig zu ma-
chen. Die kulturellen Unterschiede stellen dabei jedoch ein Problem dar. Nichtsdes-
totrutz kénnen Regierungen eigene Defizite erkennen und ggf. abbauen. Der politische
Umgang mit Glick ist allerdings nicht besonders weit fortgeschritten.

Neben den zahlreichen Ratgebern zum Glick finden sich auch pragnante Leitfaden in
der Glucksforschung. Die Behavioral Economics bietet mit den beiden Entscheidungs-
situationen (Disappointment- und Regret-Theorie) Anhaltspunkte, anhand derer Ent-
scheidungen getroffen werden. Auf die Problematik des affective Forecasting und de-
ren klassischen Fehler (Impact Bias), den Menschen begehen, wenn sie versuchen, ihr
personliches Glick zu maximieren, wird dabei ebenfalls hingewiesen.
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