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Einleitung

Jedem Autor, vermute ich mal, schwebt eine Situation vor, in der Leser seines 
Werks von der Lektüre desselben profitieren könnten. Ich denke dabei an den 
Kaffeeautomaten im Büro, vor dem Mitarbeiter Ansichten und Tratsch mitei-
nander austauschen. Meine Hoffnung ist, dass ich den Wortschatz bereichere, 
den Menschen benutzen, wenn sie sich über Urteile und Entscheidungen ande-
rer, die neue Geschäftsstrategie ihres Unternehmens oder die Anlageentschei-
dungen eines Kollegen unterhalten. Weshalb sich mit Tratsch befassen? Weil es 
viel leichter und auch viel angenehmer ist, die Fehler anderer zu erkennen und 
zu benennen als seine eigenen. Selbst unter den günstigsten Umständen fällt es 
uns schwer, unsere Überzeugungen und Wünsche zu hinterfragen, und es fällt 
uns besonders schwer, wenn es am nötigsten wäre – aber wir können von den 
sachlich fundierten Meinungen anderer profitieren. Viele von uns nehmen in 
Gedanken von sich aus vorweg, wie Freunde und Kollegen unsere Entscheidun-
gen beurteilen werden; deshalb kommt es maßgeblich auf Qualität und Inhalt 
dieser vorweggenommenen Urteile an. Die Erwartung intelligenten Geredes 
über uns ist ein starkes Motiv für ernsthafte Selbstkritik, stärker als alle an 
Silvester gefassten guten Vorsätze, die Entscheidungsfindung am Arbeitsplatz 
und zu Hause zu verbessern.

Um zuverlässige Diagnosen zu stellen, muss ein Arzt eine Vielzahl von 
Krankheitsbezeichnungen lernen, und jeder dieser Termini verknüpft ein Kon-
zept der Erkrankung mit ihren Symptomen, möglichen Vorstufen und Ursa-
chen, möglichen Verläufen und Konsequenzen sowie möglichen Eingriffen zur 
Heilung oder Linderung der Krankheit. Das Erlernen der ärztlichen Heilkunst 
besteht auch darin, die medizinische Fachsprache zu erlernen. Um Urteile und 
Entscheidungen besser verstehen zu können, bedarf es eines reichhaltigeren 
Wortschatzes, als ihn die Alltagssprache zur Verfügung stellt. Die Tatsache, 
dass unsere Fehler charakteristische Muster aufweisen, begründet die Hoffnung 
darauf, dass andere in sachlich fundierter Weise über uns reden mögen. Syste-
matische Fehler – auch »Verzerrungen« (biases) genannt – treten in vorherseh-
barer Weise unter bestimmten Umständen auf. Wenn ein attraktiver und 



14

einleitung

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

Wenn Sie gefragt werden, woran Sie gerade denken, können Sie diese Frage 
normalerweise beantworten. Sie glauben zu wissen, was in Ihrem Kopf vor sich 
geht – oftmals führt ein bewusster Gedanke in wohlgeordneter Weise zum 
nächsten. Aber das ist nicht die einzige Art und Weise, wie unser Denkver
mögen (mind) funktioniert, es ist nicht einmal seine typische Funktionsweise. 
Die meisten Eindrücke und Gedanken tauchen in unserem Bewusstsein auf, 
ohne dass wir wüssten, wie sie dorthin gelangten. Sie können nicht rekonstru-
ieren, wie Sie zu der Überzeugung gelangten, eine Lampe stehe auf dem 
Schreibtisch vor Ihnen, wie es kam, dass Sie eine Spur von Verärgerung aus der 
Stimme Ihres Gatten am Telefon heraushörten, oder wie es Ihnen gelang, einer 
Gefahr auf der Straße auszuweichen, ehe Sie sich ihrer bewusst wurden. Die 
mentale Arbeit, die Eindrücke, Intuitionen und viele Entscheidungen hervor-
bringt, vollzieht sich im Stillen in unserem Geist. 

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

Und so wünsche ich mir, dass dieses Buch die Gespräche am Kaffeeauto-
maten dadurch verändert, dass es unsere Fähigkeit verbessert, Urteils- und Ent-
scheidungsfehler von anderen und schließlich auch von uns selbst zu erkennen 
und verstehen, indem es dem Leser eine differenzierte und exakte Sprache an 
die Hand gibt, in der sich diese Fehler diskutieren lassen. Eine zutreffende  
Diagnose mag wenigstens in einigen Fällen eine Korrektur ermöglichen, um 
den Schaden, den Fehlurteile und -entscheidungen verursachen, zu begrenzen. 
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Dieses Buch stellt mein gegenwärtiges Verständnis von Urteils- und Entschei-
dungsprozessen dar, das maßgeblich von psychologischen Entdeckungen der 
letzten Jahrzehnte geprägt wurde. Die zentralen Ideen gehen allerdings auf 
jenen glücklichen Tag des Jahres 1969 zurück, an dem ich einen Kollegen bat, 
als Gastredner in einem Seminar zu sprechen, das ich am Fachbereich Psycho-
logie der Hebräischen Universität von Jerusalem hielt. Amos Tversky galt als 
ein aufstrebender Star auf dem Gebiet der Entscheidungsforschung – ja, auf 
allen Forschungsfeldern, auf denen er sich tummelte –, sodass ich wusste, dass 
es eine interessante Veranstaltung werden würde. Viele Menschen, die Amos 
kannten, hielten ihn für die intelligenteste Person, der sie je begegnet waren. 
Er war brillant, redegewandt und charismatisch. Er war auch mit einem voll-
kommenen Gedächtnis für Witze gesegnet und mit einer außergewöhnlichen 
Fähigkeit, mit ihrer Hilfe ein Argument zu verdeutlichen. In Amos’ Gegenwart 
war es nie langweilig. Er war damals 32, ich war 35. Amos berichtete den Se-
minarteilnehmern von einem aktuellen Forschungsprogramm an der Univer-
sität Michigan, bei dem es um die Beantwortung der folgenden Frage ging: 
Sind Menschen gute intuitive Statistiker? Wir wussten bereits, dass Menschen 
gute intuitive Grammatiker sind: Ein vierjähriges Kind befolgt, wenn es 
spricht, mühelos die Regeln der Grammatik, obwohl es die Regeln als solche 
nicht kennt. Haben Menschen ein ähnlich intuitives Gespür für die grund
legenden Prinzipien der Statistik? Amos berichtete, die Antwort darauf sei ein 
bedingtes Ja. Wir hatten im Seminar eine lebhafte Diskussion, und wir ver-
ständigten uns schließlich darauf, dass ein bedingtes Nein eine bessere Ant-
wort sei. Amos und mir machte dieser Meinungsaustausch großen Spaß, und 
wir gelangten zu dem Schluss, dass intuitive Statistik ein interessantes For-
schungsgebiet sei und dass es uns reizen würde, dieses Feld gemeinsam zu er-
forschen. An jenem Freitag trafen wir uns zum Mittagessen im Café Rimon, 
dem Stammlokal von Künstlern und Professoren in Jerusalem, und planten 
eine Studie über die statistischen Intuitionen von Wissenschaftlern. Wir wa-
ren in diesem Seminar zu dem Schluss gelangt, dass unsere eigene Intuition 
unzureichend war. Obwohl wir beide schon jahrelang Statistik lehrten und 
anwandten, hatten wir kein intuitives Gespür für die Zuverlässigkeit statisti-
scher Ergebnisse bei kleinen Stichproben entwickelt. Unsere subjektiven Ur-
teile waren verzerrt: Wir schenkten allzu bereitwillig Forschungsergebnissen 
Glauben, die auf unzureichender Datengrundlage basierten, und neigten dazu, 
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bei unseren eigenen Forschungsarbeiten zu wenig Beobachtungsdaten zu er-
heben.1 Mit unserer Studie wollten wir herausfinden, ob andere Forscher an 
der gleichen Schwäche litten. 

Wir bereiteten eine Umfrage vor, die realistische Szenarien statistischer 
Probleme beinhaltete, die in der Forschung auftreten. Amos trug die Ant
worten einer Gruppe von Experten zusammen, die an einer Tagung der So
ciety of Mathematical Psychology teilnahmen, darunter waren auch die Ver-
fasser zweier Statistik-Lehrbücher. Wie erwartet fanden wir heraus, dass 
unsere Fachkollegen, genauso wie wir, die Wahrscheinlichkeit, dass das ur-
sprüngliche Ergebnis eines Experiments auch bei einer kleinen Stichprobe 
erfolgreich reproduziert werden würde, enorm überschätzten. Auch gaben sie 
einer fiktiven Studentin sehr ungenaue Auskünfte über die Anzahl der Beob-
achtungsdaten, die sie erheben müsse, um zu einer gültigen Schlussfolgerung 
zu gelangen. Selbst Statistiker waren also keine guten intuitiven Statistiker. Als 
wir den Artikel schrieben, in dem wir diese Ergebnisse darlegten, stellten 
Amos und ich fest, dass uns die Zusammenarbeit großen Spaß machte. Amos 
war immer sehr witzig, und in seiner Gegenwart wurde auch ich witzig, sodass 
wir Stunden gewissenhafter Arbeit in fortwährender Erheiterung verbrachten. 
Die Freude, die wir aus unserer Zusammenarbeit zogen, machte uns unge-
wöhnlich geduldig; man strebt viel eher nach Perfektion, wenn man sich nicht 
langweilt. Am wichtigsten war vielleicht, dass wir unsere kritischen Waffen an 
der Tür abgaben. Sowohl Amos als auch ich waren kritisch und streitlustig – er 
noch mehr als ich, aber in den Jahren unserer Zusammenarbeit hat keiner von 
uns beiden irgendetwas, was der andere sagte, rundweg abgelehnt. Eine der 
größten Freuden, die mir die Zusammenarbeit mit Amos schenkte, bestand 
gerade darin, dass er viel deutlicher als ich selbst sah, worauf ich mit meinen 
vagen Gedanken hinauswollte. Amos war der bessere Logiker von uns beiden, 
er war theoretisch versierter und hatte einen untrüglichen Orientierungssinn. 
Ich hatte einen intuitiveren Zugang und war stärker in der Wahrnehmungs-
psychologie verwurzelt, aus der wir viele Ideen übernahmen. Wir waren ein-
ander hinreichend ähnlich, um uns mühelos zu verständigen, und wir waren 
hinreichend unterschiedlich, um uns gegenseitig zu überraschen. Wir ver-
brachten routinemäßig einen Großteil unserer Arbeitstage zusammen, oftmals 
auf langen Spaziergängen. Während der kommenden 14 Jahre bildete diese 
Zusammenarbeit den Mittelpunkt unserer Leben, und unsere gemeinsamen 
Arbeiten aus dieser Zeit waren das Beste, was jeder von uns überhaupt an 
wissenschaftlichen Beiträgen lieferte. 
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Wir entwickelten schon bald eine bestimmte Vorgehensweise, die wir viele 
Jahre lang beibehielten. Unsere Forschung bestand in einem Gespräch, in dem 
wir Fragen erfanden und gemeinsam unsere intuitiven Antworten überprüften. 
Jede Frage war ein kleines Experiment, und wir führten an jedem Tag viele 
Experimente durch. Wir suchten nicht ernsthaft nach der richtigen Antwort 
auf die statistischen Fragen, die wir stellten. Wir wollten die intuitive Antwort 
herausfinden und analysieren, die erste, die uns einfiel, diejenige, die wir spon-
tan geben wollten, auch wenn wir wussten, dass sie falsch war. Wir glaubten – 
richtigerweise, wie sich zeigte –, dass jede Intuition, die wir beide teilten, auch 
von vielen anderen geteilt würde und dass es leicht wäre, ihre Auswirkungen auf 
Urteile nachzuweisen. Einmal entdeckten wir zu unserer großen Freude, dass 
wir die gleichen verrückten Ideen über die zukünftigen Berufe mehrerer Klein-
kinder hatten, die wir beide kannten. Wir identifizierten den streitlustigen drei-
jährigen Anwalt, den schrulligen Professor, den empathischen und leicht zu-
dringlichen Psychotherapeuten. Natürlich waren diese Vorhersagen absurd, 
aber wir fanden sie trotzdem reizvoll. Es war auch klar, dass unsere Intuitionen 
von der Ähnlichkeit beeinflusst wurden, die das jeweilige Kind mit dem kultu-
rellen Stereotyp eines bestimmten Berufs aufwies. Diese lustige Übung half uns 
dabei, eine Theorie zu entwickeln, die damals in unseren Köpfen im Entstehen 
begriffen war, und zwar über die Bedeutung der Ähnlichkeit bei Vorhersagen. 
Wir überprüften und verfeinerten diese Theorie in Dutzenden von Experimen-
ten, wie etwa dem folgenden. 

Wenn Sie über die nächste Frage nachdenken, sollten Sie davon ausgehen, 
dass Steve zufällig aus einer repräsentativen Stichprobe ausgewählt wurde: 

Eine Person wurde von einem Nachbarn wie folgt beschrieben: »Steve ist 
sehr scheu und verschlossen, immer hilfsbereit, aber kaum an anderen 
oder an der Wirklichkeit interessiert. Als sanftmütiger und ordentlicher 
Mensch hat er ein Bedürfnis nach Ordnung und Struktur und eine Pas-
sion für Details.« Ist Steve eher Bibliothekar oder eher Landwirt?

Die Ähnlichkeit von Steves Persönlichkeit mit dem Stereotyp eines Bibliothe-
kars fällt jedem sofort ins Auge, aber dabei werden sachdienliche statistische 
Erwägungen fast immer außer Betracht gelassen. Wussten Sie, dass in den Ver-
einigten Staaten auf jeden männlichen Bibliothekar zwanzig Landwirte kom-
men? Weil es so viel mehr Landwirte gibt, wird man höchstwahrscheinlich auch 
mehr »sanftmütige und ordentliche« Menschen auf Traktoren als hinter den 
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Informationsschaltern von Bibliotheken finden. Wir stellten jedoch fest, dass 
diejenigen, die an unseren Experimenten teilnahmen, die relevanten statistischen 
Fakten außer Acht ließen und sich ausschließlich auf die Ähnlichkeit stützten. 
Wir nahmen an, dass sie die Ähnlichkeit als eine vereinfachende Heuristik (grob 
gesagt: eine Faustregel) benutzten, um ein schwieriges Urteil zu fällen. Das Ver-
trauen auf die Heuristik verursachte vorhersehbare Verzerrungen in ihren Vor-
hersagen. 

Ein anderes Mal fragten Amos und ich uns nach der Scheidungsrate bei 
Professoren an unserer Universität. Wir bemerkten, dass die Frage eine Ge-
dächtnissuche nach geschiedenen Professoren, die wir kannten oder von denen 
wir gehört hatten, auslöste und dass wir die Größe der Kategorien nach der 
Leichtigkeit beurteilten, mit denen uns die Beispiele einfielen. Wir nannten 
diese Orientierung an der Leichtigkeit der Gedächtnissuche »Verfügbarkeits-
heuristik« (availability heuristic). In einer unserer Studien forderten wir die Teil-
nehmer auf, eine einfache Frage über Wörter in einem typischen englischen 
Text zu beantworten:2 

Betrachten Sie den Buchstaben K.
Taucht K eher als erster oder als dritter Buchstabe in einem Wort auf?

Wie jeder Scrabble-Spieler weiß, ist es viel leichter, Wörter zu finden, die mit 
einem bestimmten Buchstaben anfangen, als Wörter, die denselben Buch
staben an der dritten Stelle aufweisen. Dies gilt für alle Buchstaben des Alpha-
bets. Aus diesem Grund erwarteten wir, dass die Versuchsteilnehmer die Häu-
figkeit von Buchstaben an der ersten Stelle überschätzen würden – selbst der 
Buchstaben (wie K, L, N, R, V), die im Englischen tatsächlich häufiger an der 
dritten Stelle vorkommen. Hier führt der Rückgriff auf eine Heuristik erneut 
zu einem vorhersagbaren Urteilsfehler. So bezweifle ich beispielsweise mittler-
weile meinen lange gehegten Eindruck, Ehebruch komme bei Politikern häu-
figer vor als bei Ärzten oder Anwälten. Ich hatte mir sogar Erklärungen für  
die »Tatsache« einfallen lassen, wie etwa die aphrodisierende Wirkung von 
Macht und die Verlockungen des Lebens fern von zu Hause. Ich erkannte 
schließlich, dass über die Fehltritte von Politikern mit viel höherer Wahr-
scheinlichkeit berichtet wird als über die von Anwälten und Ärzten. Mein  
intuitiver Eindruck war womöglich ausschließlich auf die Themenwahl von 
Journalisten und meine Anwendung der Verfügbarkeitsheuristik zurückzu
führen. 
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Amos und ich verbrachten mehrere Jahre damit, Verzerrungen des intui-
tiven Denkens bei verschiedenen Aufgaben zu erforschen und zu dokumentie-
ren: bei der Zuschreibung von Eintrittswahrscheinlichkeiten zu Ereignissen, 
bei Vorhersagen über zukünftige Ereignisse, bei der Beurteilung von Hy- 
pothesen und der Abschätzung von Häufigkeiten. Im fünften Jahr unserer 
Zusammenarbeit stellten wir unsere wichtigsten Ergebnisse im Wissen-
schaftsmagazin Science vor, das von Wissenschaftlern vieler Disziplinen gele-
sen wird. Der Artikel (der in ganzer Länge am Ende dieses Buches abgedruckt 
ist) trug den Titel »Judgement under Uncertainty: Heuristics and Biases« (»Ur-
teile unter Unsicherheit: Heuristiken und kognitive Verzerrungen«). Er be-
schrieb die vereinfachenden Abkürzungen des intuitiven Denkens und erläu-
terte etwa zwanzig kognitive Verzerrungen als Beispiele dieser Heuristiken –  
und auch, um die Rolle dieser Heuristiken bei der Urteilsbildung zu verdeut-
lichen.

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

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

Unser Artikel stieß auf viel mehr Beachtung, als wir erwartet hatten, und 
er ist noch immer einer der meistzitierten Beiträge in den Sozialwissenschaften 
(im Jahr 2010 bezogen sich über 300 wissenschaftliche Aufsätze darauf ). Wis-
senschaftler in anderen Disziplinen fanden ihn nützlich, und das Konzept der 
Heuristiken und kognitiven Verzerrungen wurde in vielen Bereichen, wie etwa 
bei der medizinischen Diagnose, der Rechtsprechung, der Auswertung nach-
richtendienstlicher Erkenntnisse, der Philosophie, der Finanzwissenschaft, der 
Statistik und der Militärstrategie, gewinnbringend angewendet. 
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So haben beispielsweise Politikwissenschaftler herausgefunden, dass die 
Verfügbarkeitsheuristik zu erklären hilft, weshalb einige Probleme in der Öffent-
lichkeit große Aufmerksamkeit finden, während andere vernachlässigt wer- 
den. Menschen neigen dazu, die relative Bedeutung von Problemen danach zu 
beurteilen, wie leicht sie sich aus dem Gedächtnis abrufen lassen – und diese 
Abrufleichtigkeit wird weitgehend von dem Ausmaß der Medienberichterstat-
tung bestimmt. Häufig erwähnte Themen ziehen unsere Aufmerksamkeit auf 
sich, während andere aus dem Bewusstsein verschwinden. Andererseits ent-
spricht das, worüber die Medien berichten, ihrer Einschätzung dessen, was die 
Öffentlichkeit gegenwärtig bewegt. Es ist kein Zufall, dass autoritäre Regime 
unabhängige Medien unter erheblichen Druck setzen. Da das Interesse der Öf-
fentlichkeit am leichtesten durch dramatische Ereignisse und Stars geweckt wird, 
sind mediale »Fressorgien« weitverbreitet. So war es beispielsweise nach Michael 
Jacksons Tod mehrere Wochen lang praktisch unmöglich, einen Fernsehsender 
zu finden, der über ein anderes Thema berichtete. Über höchst wichtige, aber 
langweilige Themen, die weniger herzergreifend sind, wie etwa sinkende Bil-
dungsstandards oder die Überinvestition medizinischer Ressourcen im letzten 
Lebensjahr, wird dagegen kaum berichtet. (Während ich dies schreibe, fällt mir 
auf, dass meine Auswahl von Beispielen mit »geringer Medienpräsenz« von der 
Verfügbarkeit bestimmt wurde. Die Themen, die ich als Beispiele auswähle, wer-
den häufig erwähnt; genauso wichtige Anliegen, die weniger verfügbar sind, fie-
len mir nicht ein.) 

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

Die Fallbeispiele boten Wissenschaftlern unterschiedlichster Disziplinen – 
insbesondere aber Philosophen und Ökonomen – eine ungewöhnliche Gele-
genheit, mögliche Fehler in ihrem eigenen Denken zu beobachten. Nachdem sie 
sich bei ihren eigenen Fehlern ertappt hatten, waren sie eher bereit, die damals 
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vorherrschende dogmatische Annahme, jeder Mensch denke rational und lo-
gisch, infrage zu stellen. Die Wahl der Methode war entscheidend: Wenn wir 
nur über Ergebnisse konventioneller Experimente berichtet hätten, hätte der 
Artikel viel weniger Beachtung gefunden. Außerdem hätten sich skeptische  
Leser von den Ergebnissen distanziert, indem sie Urteilsfehler auf die bekannte 
Schludrigkeit von Studenten, die typischen Probanden psychologischer Stu-
dien, zurückgeführt hätten. Selbstverständlich haben wir Demonstrationsbei-
spiele nicht deshalb Standardexperimenten vorgezogen, weil wir Philosophen 
und Ökonomen beeinflussen wollten. Wir zogen Demonstrationen vor, weil sie 
unterhaltsamer waren, und wir hatten Glück bei der Wahl unserer Methode 
sowie in vielerlei anderer Hinsicht. Ein wiederkehrendes Thema dieses Buches 
ist, dass Glück in jeder Erfolgsgeschichte eine große Rolle spielt; wenn die Ge-
schichte einen nur etwas anderen Verlauf genommen hätte, dann wäre statt 
einer bemerkenswerten eine mittelmäßige Leistung herausgekommen. Unsere 
Geschichte bildete da keine Ausnahme. 

Die Reaktion auf unsere Arbeit fiel nicht einhellig positiv aus. Insbesondere 
wurde an unserer Fokussierung auf kognitive Verzerrungen kritisiert, dass sie 
eine unangemessen negative Sichtweise des menschlichen Denkens nahelege.3 
Wie in der Wissenschaft üblich, haben einige Forscher unsere Ideen weiterent-
wickelt, und andere legten plausible Alternativen vor.4 Im Großen und Ganzen 
aber ist die Idee, dass unser Denken anfällig ist für systematische Fehler, heute 
allgemein anerkannt. Unsere Forschungsarbeiten über Urteilsprozesse hatten 
einen viel stärkeren Einfluss auf die Sozialwissenschaften, als wir es ursprüng-
lich für möglich hielten. 

Unmittelbar nachdem wir unsere neue Theorie über Urteilsprozesse voll-
ständig ausgearbeitet hatten, wandten wir unsere Aufmerksamkeit der Entschei-
dungsfindung unter Ungewissheit zu. Wir wollten eine psychologische Theorie 
über die Entscheidungsfindung bei einfachen Glücksspielen erstellen. Zum  
Beispiel: Würden Sie eine Wette auf einen Münzwurf eingehen, bei der Sie  
130 Dollar gewinnen, wenn die Münze mit Kopf nach oben liegt, und 100 Dollar 
verlieren, wenn die Zahl zu sehen ist? Diese elementaren Entscheidungen wur-
den schon seit Langem dazu benutzt, allgemeine Fragen der Entscheidungs
findung zu untersuchen, wie zum Beispiel das relative Gewicht, das Menschen 
sicheren Sachverhalten und ungewissen Ergebnissen zumessen. Unsere Methode 
änderte sich nicht: Wir verbrachten viele Tage damit, uns Entscheidungspro-
bleme auszudenken und zu untersuchen, ob unsere intuitiven Präferenzen der 
Logik der Entscheidung entsprachen. Wie bei Urteilsprozessen beobachteten 
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wir auch in unseren eigenen Entscheidungen systematische Verzerrungen – in-
tuitive Präferenzen, die ständig gegen die Regeln rationaler Entscheidungsfin-
dung verstießen. Fünf Jahre nach dem Science-Artikel veröffentlichten wir den 
Beitrag »Prospect Theory: An Analysis of Decision Under Risk« (»Neue Erwar-
tungstheorie: Eine Analyse der Entscheidungsfindung unter Unsicherheit«), eine 
Theorie der Entscheidungsfindung, die aus einigen Gründen einflussreicher ist 
als unsere Arbeit über Urteilsprozesse und eine der Grundlagen der Verhaltens
ökonomik darstellt. 

Bis die geografische Trennung unsere weitere Zusammenarbeit vereitelte, 
genossen Amos und ich das außerordentliche Glück, dass wir unsere intellek-
tuellen Fähigkeiten kombinieren konnten und so zu Leistungen in der Lage 
waren, die jeder von uns für sich allein nicht hätte erbringen können, und dass 
wir eine Beziehung hatten, die unsere Arbeit kurzweilig und produktiv machte. 
Unsere Zusammenarbeit auf dem Gebiet der Urteils- und Entscheidungs
theorie war der Grund dafür, dass mir 2002 der Nobelpreis zuerkannt wurde, 
den sich Amos mit mir geteilt hätte, wäre er nicht 1996 im Alter von 59 Jahren 
gestorben.5 

Wo wir heute stehen

In diesem Buch will ich nicht die Ergebnisse der frühen Forschungsarbeiten, die 
Amos und ich gemeinsam durchführten, darlegen, denn dies haben viele Auto-
ren im Lauf der Jahre bereits mit großer Sachkunde getan. Mir geht es hier vor 
allem darum, auf der Grundlage der neuesten Entwicklungen in der kognitiven 
und der Sozialpsychologie einen Überblick über die Funktionsmechanismen 
des menschlichen Denkens zu geben. Zu den wichtigsten Entwicklungen ge-
hört, dass wir heute die Stärken und die Schwächen des intuitiven Denkens 
verstehen.

Abgesehen von der beiläufigen Feststellung, dass Urteilsheuristiken »recht 
nützlich sind, aber manchmal zu schwerwiegenden, systematischen Fehlern 
führen«, haben Amos und ich uns nicht mit richtigen Intuitionen beschäftigt. 
Wir konzentrierten uns auf kognitive Verzerrungen, weil wir sie an sich inter-
essant fanden, aber auch, weil sie Beweise für die Urteilsheuristiken lieferten. 
Wir fragten uns nicht, ob alle intuitiven Urteile unter Ungewissheit von den von 
uns erforschten Heuristiken hervorgebracht werden; mittlerweile wissen wir, 
dass dies nicht der Fall ist. Insbesondere die richtigen Intuitionen von Experten 
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lassen sich besser mit den Folgen langjähriger Übung als mit Heuristiken erklä-
ren.6 Wir können heute ein differenzierteres und ausgewogeneres Bild zeich-
nen, in dem Kompetenzen und Heuristiken alternative Quellen intuitiver Ur-
teile und Entscheidungen sind.

Der Psychologe Gary Klein erzählt die Geschichte eines Teams von Feuer-
wehrmännern, die in ein Haus eindrangen, in dem die Küche in Flammen 
stand.7 Kaum dass sie mit den Löscharbeiten begonnen hatten, hörte sich ihr 
Anführer selbst »Raus hier!« schreien, ohne zu wissen, warum. Die Decke 
stürzte ein, just als der letzte Feuerwehrmann den Raum verlassen hatte. Erst im 
Anschluss wurde dem Zugführer bewusst, dass das Feuer ungewöhnlich leise 
und seine Ohren ungewöhnlich heiß gewesen waren. Zusammen lösten diese 
Eindrücke das aus, was er einen »sechsten Sinn für Gefahren« nannte. Er hatte 
keine Ahnung, was nicht stimmte, aber er wusste, dass etwas nicht stimmte. Es 
zeigte sich, dass der Brandherd nicht in der Küche gewesen war, sondern im 
Kellergeschoss, unterhalb der Stelle, wo die Männer gestanden hatten. 

Wir alle haben schon solche Geschichten über das sichere Gespür von Ex-
perten gehört: Der Schachgroßmeister, der an einer Schachpartie unter freiem 
Himmel vorbeigeht und, ohne stehen zu bleiben, verkündet: »Weiß setzt in drei 
Zügen matt.« Oder der Arzt, der nach einem einzigen Blick auf einen Patienten 
eine komplexe Diagnose stellt. Die Intuition von Experten kommt uns wie ein 
Wunder vor, aber das ist nicht der Fall. Tatsächlich vollbringt jeder von uns viele 
Male pro Tag intuitive Meisterleistungen. Die meisten von uns können mit ab-
soluter Sicherheit schon im ersten Wort eines Anrufers seine Wut spüren, beim 
Betreten eines Raumes erkennen, dass sie der Gegenstand der Unterhaltung 
sind, und rasch auf subtile Anzeichen dafür reagieren, dass der Fahrer des  
Autos auf der Nebenspur gefährlich ist. Unsere alltäglichen intuitiven Fähigkei-
ten sind nicht weniger wunderbar als die verblüffenden Ahnungen eines erfah-
renen Feuerwehrmannes oder Arztes – nur weiter verbreitet. 

Die Psychologie richtiger Intuitionen hat nichts Magisches an sich. Die viel-
leicht beste prägnante Beschreibung stammt von dem großen Herbert Simon, 
der Schachgroßmeister psychologischen Tests unterzog und feststellte, dass sie 
nach vielen Tausend Stunden Übung die Figuren auf dem Brett anders sehen als 
wir.8 Man spürt deutlich Simons Unverständnis für die Mythologisierung der 
Experten-Intuition, wenn er schreibt: »Die Situation liefert einen Hinweisreiz; 
dieser Hinweisreiz gibt dem Experten Zugang zu Informationen, die im Ge-
dächtnis gespeichert sind, und diese Informationen geben ihm die Antwort.  
Intuition ist nicht mehr und nicht weniger als Wiedererkennen.«9 
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