Reiner Neumann

Die Kunst
des Einfachen

5

<N

VWeniger
ST menr

HANSER



HANSER

Reiner Neumann

Die Kunst des Einfachen

Weniger ist mehr



Alle in diesem Buch enthaltenen Informationen wurden nach bestem Wissen
zusammengestellt und mit Sorgfalt gepruft und getestet. Dennoch sind Fehler nicht
ganz auszuschlief’en. Aus diesem Grund sind die im vorliegenden Buch enthaltenen
Informationen mit keiner Verpflichtung oder Garantie irgendeiner Art verbunden. Autor
und Verlag ibernehmen infolgedessen keine Verantwortung und werden keine daraus
folgende oder sonstige Haftung iibernehmen, die auf irgendeine Weise aus der
Benutzung dieser Informationen - oder Teilen davon - entsteht.

Ebensowenig ibernehmen Autor und Verlag die Gewahr dafur, dass die beschriebenen
Verfahren usw. frei von Schutzrechten Dritter sind. Die Wiedergabe von
Gebrauchsnamen, Handelsnamen, Warenbezeichnungen usw. in diesem Werk
berechtigen auch ohne besondere Kennzeichnung nicht zu der Annahme, dass solche
Namen im Sinne des Warenzeichen- und Markenschutz-Gesetzgebung als frei zu
betrachten waren und daher von jedermann beniitzt werden diirften.

Bibliografische Information der Deutschen Nationalbibliothek:

Die Deutsche Nationalbibliothek verzeichnet diese Publikation in der Deutschen
Nationalbibliografie; detaillierte bibliografische Daten sind im Internet tiber
<http://dnb.d-nb.de> abrufbar.

Dieses Werk ist urheberrechtlich geschiitzt. Jede Verwertung, die nicht ausdriicklich
vom Urheberrechtsgesetz zugelassen ist, bedarf vorheriger Zustimmung des Verlages.
Das gilt insbesondere fiir Vervielfaltigungen, Bearbeitungen, Ubersetzungen,
Mikroverfilmungen und die Einspeicherung und Verarbeitung in elektronischen
Systemen.

© 2021 Carl Hanser Verlag, Miinchen
www.hanser-fachbuch.de

Lektorat: Lisa Hoffmann-Bauml
Herstellung: Carolin Benedix
Coverrealisation: Max Kostopoulos
Titelmotiv: © Max Kostopoulos

Print-ISBN: ~ 978-3-446-47038-5
E-Book-ISBN: 978-3-446-47138-2
ePub-ISBN:  978-3-446-47268-6


http://dnb.d-nb.de/
http://www.hanser-fachbuch.de/

Vorwort

Die meisten Menschen mogen nichts Kompliziertes - lange Satze
mit mehr als 15 Wortern versteht kaum jemand auf Anhieb.
Umstandliche Erklarungen wirken weniger glaubwirdig als kurze
pragnante Aussagen. Von Politikern erwarten wir Soundbites,
keine stundenlangen Ausfihrungen. Bewertungen auf Amazon (1
oder 5 Sterne?) wirken, weil sie einfach sind.

Picasso zeichnete mit wenigen Strichen eine Ziege - das Bild
versteht jeder sofort. Alles Wesentliche ist enthalten. Gut ist es
dann, wenn man nichts mehr hinzutun muss und nichts mehr
weglassen kann. Reduce to the max. Einfach ist einfach besser.
Einfach ist nicht "einfach". Einfach ist harte Arbeit. Es bedeutet,
alles Uberfliissige zu entfernen. Die Wirkung ist daftir deutlich
starker. Darum lohnt sich die Konzentration auf das Wesentliche.
Unterstutzt durch den richtigen Auftritt erzielen Sie nachhaltig
Wirkung!

In diesem Sinne habe ich in diesem Buch die einfachen und
wichtigen Methoden zusammengestellt, mit denen Sie
erfolgreich(er) werden - im Privatleben genauso wie im Beruf.

Viel Spal3 und viel Erfolg!



Ach ja - zur Wortwahl: "Wenn ich sage Menschen, meine ich
Menschen. Wenn ich Klinstler sage, meine ich alle Kuinstler, die
Kinstler sind, auch die Frauen." Das sagt Elke Heidenreich zu
Gendersternchen und anderen Versuchen, Sprache gerecht zu
machen. lhr gefallt nichts, was die Sprache "verhunzt". Eine
bessere Losung kenne auch ich nicht. Darum verwende ich, ganz
alter weilRer Mann, in meinem Text generisches Maskulinum und
Femininum und dergleichen mehr. Sprache soll nicht
herabwurdigen, beleidigen oder diskriminieren - aber meine
Texte sollen lesbar bleiben.

Herbst 2021 Reiner Neumann
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1 Einfach emotional -so
funktionieren wir

Ich habe vom Feeling her ein gutes Gefiihl.
Andreas Moller, FulRballer

~)< w  Emotionen bewerten, was in unserer Umwelt wichtig
i ist
A .

= Emotionen zeigen uns, ob wir zielfiihrend handeln.

s Emotionen treiben und steuern unser Handeln.

Sind Sie gestern mit lhrem Auto zur Arbeit gefahren? Wissen Sie
noch, was flir ein Auto an der letzten Ampel vor Ihnen stand,
bevor Sie am Ziel waren? In den meisten Fallen lautet die Antwort
,Nein“. Wahrgenommen haben Sie das Auto schon, sonst hatte es
vermutlich einen Unfall gegeben. Aber jetzt wissen Sie das nicht
mehr.

Wissen Sie noch, was Sie am 24. Juni letzten Jahres getan haben?
Den meisten wird das inzwischen entfallen sein. Sie konnen sich



allerdings meist noch gut daran erinnern, wie sie den letzten 24.
Dezember verbracht haben.

Emotional macht aufmerksam

Ahnliche Situationen erleben wir im Alltag in Hiille und Fulle. Die
meisten Elemente einer Situation nehmen wir nur am Rande
wahr, wir merken sie uns nicht. Immerhin ,passieren“ um uns
herum pro Sekunde (geschatzt) mehr als zehn Millionen Bits an
Informationen. Verarbeiten und damit bewusst wahrnehmen
konnen wir aber nur etwa 20 bis 40 Bits. Insbesondere
langweilige Inhalte nehmen wir kaum bewusst wahr, bis in
unsere Erinnerung schaffen sie es kaum.

Wie ist der Prozess von der Wahrnehmung zur Erinnerung?*
Nehmen Sie ein Blatt Papier zur Hand. Dieses Blatt steht fiir alles,
was gerade um uns herum passiert. Falten Sie das Blatt einmal in
der Mitte - das entspricht (etwa) dem, was wir wahrnehmen
(kdnnen). Noch einmal gefaltet - das erregt unsere
Aufmerksambkeit. Falten Sie das Blatt wieder in der Mitte - das
interessiert uns von all dem, was um uns herum geschieht. Und
noch einmal - das findet den Weg in unser Gedachtnis. Und noch
einmal gefaltet - daran konnen wir uns aktiv (ohne Nachfragen)
erinnern. Das Blatt Papier schrumpft von (beispielsweise) DIN A4
(210 mal 297 Millimeter) auf etwa 50 mal 35 Millimeter.

Wie schaffen es Reize in unsere Erinnerung? Zunachst missen wir
auf den Reiz aufmerksam werden. Das geht nur mit Emotionen.
Wenn Sie das Auto vor sich besonders toll gefunden hatten - lhr
Traumwagen vielleicht -, dann wussten Sie das heute noch. Der
24. Dezember war Heiligabend, in Deutschland fur die meisten



ein ganz besonderes Fest. Darum erinnern wir uns an die Feier
mit Baum und Geschenken und gutem Essen.

s Die meisten Reize in unserem Umfeld werden uns nicht
bewusst.

= Personen oder Dinge merken wir uns, wenn sie eine
emotionale Bedeutung haben.

Im Supermarkt kaufen wir meist mehr, als auf dem Zettel steht.
SchlieRlich waren die Melonen im Angebot. Und rochen richtig
lecker. Wenn wir im Sommerurlaub im Restaurant mit Meerblick
einen Wein trinken, schmeckt uns die gleiche Sorte oft besser als
im November zu Hause bei Regenwetter. Menschen sind
beeinflusst durch ihr Umfeld - andere Menschen, das Wetter,
viele weitere Faktoren. Die meisten unserer taglichen
Entscheidungen werden von unseren Emotionen bestimmt.

= Menschen entscheiden nicht rational.

= Emotionen bestimmen unser Verhalten.

Denken als Dreingabe

Die Vorlaufer unseres Gehirns entwickelten sich in unserem Ur-
Ur-Ur-. . .Ahnen, dem gemeinsamen Vorfahren von
Lanzettfischchen, Manteltieren und Wirbeltieren (dazu gehoren
wir!l), im Kambrium, vor etwa 500 Millionen Jahren. Die ersten
Organismen wurden zu Jagern, der Rest war Beute. Die richtige
Reaktion wie Angriff oder Flucht musste schnell und
energiesparend ausgeflihrt werden. Das Gehirn entwickelte sich
mit der Aufgabe, unsere Ressourcen richtig einzusetzen. Die
Regulierung unserer physiologischen und psychologischen



Stabilitat in Stresssituationen nennt man Allostase. Die
wichtigsten Prozesse sind Jagen und Fressen und Fluchten und
Vermehren. Je besser das gelingt, umso langer Gberleben wir.
Wenn ich im Voraus ahne, wie ich reagieren muss, kann ich
schnell und energieeffizient handeln. Die beste Vorschau auf
kommende Situationen liefern frihere Erfahrungen. Das nennen
wir Lernen.

Je komplexer die Organismen im Lauf der Jahrmillionen wurden,
umso komplexer war der Regelungsbedarf: Ein Herz-Kreislauf-
System, Atmung, Verdauung und mehr kamen hinzu. Fir die
immer komplexere Aufgabe der Allostase wurde ein System
gebraucht, das den ganzen Organismus am Laufen hielt. Das war
ein Gehirn.2 Auch bei uns hat es hauptsachlich die Aufgabe,
unseren Energiebedarf zu steuern. Dass unser Gehirn auch noch
(bewusst) denken kann, ist ein gliicklicher (?) Zufall.

= Unser Gehirn ist nicht zum Denken gemacht.

Der grundsatzliche Bauplan unseres Gehirns ist nach wie vor
derselbe, liber den auch - beispielsweise — das Lanzettfischchen
verfugt. Oder ein Krokodil. Oder eine Ratte. Alle Moglichkeiten

auch unseres Gehirns sind bereits in diesem Bauplan angelegt.>
Der einzige Unterschied ist die Dauer des Entwicklungsprozesses.
Menschen entwickeln sich besonders lange - damit auch unser
Gehirn. Das lasst mehr der angelegten Funktionen reifen, unser
Gehirn verfugt daher liber hohere Komplexitat und

dementsprechend mehr Fahigkeiten?.



Anmerkunag: Die Literatur ist immer noch voll von
grundsdtzlich falschen Vorstellungen hinsichtlich der
Funktionsweise unseres Gehirns. Beispielsweise wird
beschrieben, wie verschiedene Arten von Neuronen oder
verschiedene Teile des menschlichen Gehirns
unterschiedliche Aufgaben erfiillen - Sehen oder
Geddchtnis oder Emotionen. Tatséchlich wissen wir
inzwischen, dass das menschliche Gehirn ein eng
verwobenes Netzwerk von Nervenzellen ist. Die meisten
dieser Zellen erftillen mehrere unterschiedliche Funktionen
gleichzeitig - in Teilen des visuellen Cortex werden so
beispielsweise nicht nur Informationen zum Sehen, sondern
gleichermallen zum Hoéren, zum Fiihlen und zur Bewegung
verarbeitet. Am Sehen wiederum sind auch andere Teile
unseres Gehirns, nicht nur der visuelle Cortex, beteiligt.
Einer der vielleicht folgenreichsten Irrtiimer ist die Idee des
striune brain®, populdr gemacht durch Paul D. MacLean. Er
propagierte die Vorstellung, das menschliche Gehirn
bestiinde aus drei weitgehend voneinander unabhéngig
agierenden Teilen - dem Reptiliengehirn, dem friihen
Sdugetiergehirn® (limbisches System) und ,héheren
Sdugetiergehirn“ (Neocortex). Eine nette Idee, schon
vorstellbar - die Forschung der letzten 30 Jahre hat diese
allerdings als bloRen Mythos entlarvt. Das Gehirn besteht
nicht aus voneinander getrennten Schichten und alle
Gehirne von Saugetieren haben den grundsatzlich gleichen
Bauplan und bestehen aus identischen Arten von
Nervenzellen.



Unbewusst + irrational = gute
Entscheidung

A: Sie bekommen auf jeden Fall 20 Euro. Oder B: Sie konnen 100
Euro bekommen, aber nur, wenn Sie eine Zwei, eine Drei oder
eine Sechs wirfeln. Wie entscheiden Sie? Die meisten Menschen
verzichten aufs Wiirfeln und nehmen die 20 Euro. Der ,Spatzin
der Hand“ ist besser als ,,die Taube auf dem Dach*.

In Osterreich ist die Mineraldlsteuer niedriger als in Deutschland.
Autofahrer aus grenznahen Orten fahren darum gerne zum
Tanken ins Nachbarland. Ein Magazin machte die Rechnung auf:
60 Kilometer hin und her plus warten und tanken kosten circa 50
Minuten Zeit, dazu die Betriebskosten plus Wertverlust zusatzlich
zu den Benzinkosten - im gunstigsten Fall legen Autofahrer flnf

Euro obendrauf, meistens mehr.> Trotzdem (iberwiegt das gute
Gefuhl, beim Tanken gespart zu haben!

Das Menschenbild des Homo oeconomicus ist in den letzten
Jahrzehnten durch die Psychologie demontiert worden.
Irgendwann haben auch die Wirtschaftswissenschaftler
verstanden, dass Menschen keineswegs rein rational
entscheiden. 2002 erhielt Daniel Kahneman den Nobelpreis fur
Okonomie. Gemeinsam mit dem 1996 verstorbenen Amos
Tversky entwickelte er die ,,Prospect Theory“.

Daniel Kahneman® hat in vielen Experimenten nachgewiesen,

dass wir in den meisten Situationen weniger vernlinftig agieren,
als wir gerne annehmen. Wir lassen uns meist von unserer
Intuition leiten. Kahneman unterscheidet bei unserem Denk- und
Losungsverhalten zwischen einem ,,System 1“ und einem
»System 2% Das System 1 funktioniert schnell, intuitiv und



bildhaft; das System 2 hingegen rational, analytisch und
entsprechend langsamer. Das System 1 hilft uns so, ohne viel
Nachdenken einen ablehnenden Tonfall in der Stimme unseres
Gesprachspartners zu erkennen. Bauchgefiihl. Nicht logisch, aber
meist hilfreich. System 2 kommt ins Spiel, wenn wir komplexe
Aufgaben [6sen missen - die Steuererklarung ausfillen oder
eine Klausur schreiben. Das System 2 braucht mehr Zeit und
mehr Energie. Darum setzen wir das System 2 nur ein, wenn es
uns wirklich wichtig scheint. In den meisten Fallen vertrauen wir
unbewusst auf das Funktionieren von System 1.

= System 1 arbeitet schnell, intuitiv - und macht eher Fehler.

= System 2 arbeitet langsam, rational - und muss bewusst
aktiviert werden.

= Beide kénnen sich in ihren Ergebnissen widersprechen.

Dan Ariely’ belegt, dass wir meistens keine komplexen
Uberlegungen anstellen, wenn wir Entscheidungen treffen. Wir
bedienen uns einfacher Erfahrungsgrundsatze (Heuristiken). Wir
sparen so Zeit und Energie, auch wirkt alles weniger kompliziert.
Und einfach istimmer gut. Menschen bevorzugen einfache
Losungen und Patentrezepte. Darum verhalten wir uns in vielen
Situationen - berechenbar - irrational. Ein Beispiel ist das
L»2Ankern“. Stellen wir uns vor, dass Sie ein Haus kaufen wollen.
Wenn Sie meinen, dass in der Wunschgegend eine Immobilie im
Schnitt recht teuer ist (der Ankerpreis), sind Sie bereit, fiir
dasselbe Haus mehr Geld zu bezahlen, als wenn lhnen von
Bekannten ein niedrigerer Preis als ,ublich“ genannt wurde.

= Bei Entscheidungen bevorzugen wir einfache Heuristiken.



Bauch uUber Kopf ist oft besser

Auch Gerd Gigerenzer betont die Bedeutung der

,Bauchentscheidungen“? Gerade in schwer liberschaubaren
Situationen bewaltigen wir auch komplexe Ablaufe anhand
weniger Kriterien. Er nennt das Bauchgefiihl oder Intuition.
Gemeint ist damit etwas, das ,,rasch im Bewusstsein auftaucht,
dessen tiefere Griinde uns nicht bewusst sind und das stark

genug ist, um danach zu handeln“?. Er propagiert ,die Intelligenz
des Unbewussten und die Macht der Intuition®. Gigerenzer stellt
fest, dass wir gerade in schwer Giberschaubaren Situationen auch
komplexe Ablaufe anhand weniger Kriterien bewaltigen. Nicht
jede dieser Entscheidungen ist richtig - es reicht allerdings, wenn
wir in den meisten Fallen richtigliegen. Wir wahlen in vielen
Fallen intuitiv Abkurzungen zur Entscheidung. Erfolgreiche
Taschendiebe kdonnen schnell und treffsicher das ,,geeignete
Opfer® identifizieren. Erfahrene Zollbeamte finden den
Drogenkurier zielsicher aus einer Menge an Fluggasten heraus.
Sie konnen meist nicht erklaren, wie das funktioniert, aber es
klappt recht gut. Expertenurteile griinden sich haufig auf solche
intuitiven Heuristiken, die sich aus der Erfahrung herausbilden.

Laut Gigerenzer bewaltigen wir gerade in untuberschaubaren
Situationen auch komplexe Ablaufe besser anhand weniger
Kriterien. Zu viele Informationen verzogern eine Entscheidung
oder machen sie sogar unmoglich. Wenn wir zu viele Optionen
prufen, werden wir handlungsunfahig. Weniger ist mehr. In einer
ungewissen Welt konnen einfache Faustregeln ebenso gut oder
besser funktionieren als komplexe Regeln. Erfolgreiche Intuition
muss in einer komplexen Umwelt viele Informationen aufder Acht
lassen - und zwar ohne langwieriges Nachdenken. Darum fuhlen



wir uns mit einfachen und schnellen Entscheidungen in der Regel
auch besser. Wenn Menschen intensivimmer weiter nach einer
vielleicht noch besseren Option suchen, sind sie trotzdem - oder
deswegen? - mit ihrer Entscheidung weniger zufrieden als
Menschen, die sich schnell mit einer ausreichend befriedigenden
Alternative begntigen.

= Mitschnellen einfachen Entscheidungen sind wir meist besser
zufrieden.

Komplexe Systeme uiberfordern
unsere Intelligenz

Jeder Mensch bevorzugt klare einfache Vorgehensweisen und
eindeutige Erfolgsmuster. Wir sind an das einfache Ursache-
Wirkungs-Denken gewdhnt. Es fallt uns schwer, uns in unserem
Handeln an den tatsachlich komplexen Zusammenhangen in
unserer Umwelt und an den kybernetischen Wechselwirkungen
innerhalb von und zwischen Systemen zu orientieren.

Einzelne Elemente in unserer Umwelt existieren nie fiir sich
alleine und lassen sich auch nicht allein aus sich heraus
begreifen. So ist Wasser weit mehr als die Atome von Sauerstoff
und Wasserstoff. Sobald sie zusammenwirken, entsteht eine neue
Qualitat. Das Ganze ist mehr als die Summe seiner Teile. Eine
Binsenweisheit und trotzdem wahr und wichtig. Die
Eigenschaften eines Systems lassen sich nicht vollstandig
erfassen, geschweige denn steuern. Was immer wir entscheiden,
ist auf irgendwelchen Ebenen ,richtig”, auf anderen aber immer
Sfalsch“.



= Wirkénnen Situationen nie vollstandig erfassen.
= Darum ist unser Vertrauen in das Bauchgefiihl gerechtfertigt.

Bereits Veranderungen einzelner Elemente kdnnen vollkommen
unterschiedliche und kaum oder gar nicht vorhersehbare
Auswirkungen auf das System haben. Systeme lassen sich wegen
der grundsatzlich hohen Komplexitat nicht vollstandig verstehen
und damit auch nicht verlasslich steuern.

Ein Beispiel fur die Komplexitat von Systemen sind Rauber-
Beute-Systeme. Beispielsweise verandert sich die Population von
Wolfen Uber die Jahre hinweg. In Kanada jagen sie bevorzugt
Karibus, und ihre Zahlist abhangig von der Zahl der Karibus.
Diese wiederum sind abhangig von dem zur Verfigung
stehenden Futter, und das wiederum wird vom Wetter
beeinflusst. Der Mensch baut Erdolleitungen durch die Wildnis
und beeinflusst seinerseits die Wanderrouten der Karibus. Das ist
nur eine kleine Auswahl der Einflussfaktoren.

Alle Zusammenhange zu erkennen ist unmoglich, dafiir sind
Systeme und wiederum mit ihnen verbundene andere Systeme
zu komplex. Um trotzdem angemessen handeln zu kdnnen,
mussen wir uns fur einige wesentliche Variablen und
Wechselwirkungen entscheiden. Es ist in der Regel erfolgreicher,
dann nach der Methode von Versuch und Irrtum verschiedene
Moglichkeiten auszuprobieren. Gerade das Wissen darum, dass
es nie mehr als ein Versuch sein kann, erhoht die Bereitschaft,
verschiedene Optionen auszuprobieren. Und dabei auf das
Bauchgeflihl zu vertrauen.

s Einfacher ist besser.

= Dabei leiten uns Emotionen.



In ihren Versuchen konnten Dietrich Dérner und Franz Reither!®
nachweisen, dass Menschen im Umgang mit Komplexitat und
Dynamik nicht besonders geschickt sind. Bei der Steuerung recht
einfacher Simulationen (zum Beispiel Lohhausen, eine fiktive
Kleinstadt, die von den Probanden als Burgermeister regiert
werden sollte) mit einer begrenzten Zahl an Variablen gelang es
den meisten Teilnehmern nicht, die Situation stabil zu halten
oder sogar zu verbessern. Teilnehmer bearbeiteten bevorzugt
einzelne Bereiche (Klima - Elektroauto, Corona - Lockdown -
haben Sie ein Déja-vu?). Sie ibersahen Wechselwirkungen und
konnten die Verzogerung zwischen Aktion und Reaktion schlecht
abschatzen.

Ute Reichert und Dietrich Dérner!! haben ein einfaches
Experiment durchgeflihrt. Es ging nur darum, die Temperatur
eines Lagers auf eine bestimmte Grofde einzuregeln. Zu beachten
waren dabei die Aullentemperatur und ein Verzogerungsfaktor.
Nur diese beiden Parameter. Lediglich einer von flinf
Teilnehmern des Versuchs war erfolgreich. Das Hauptproblem fiir
alle war die zeitliche Verzogerung zwischen ihrem Eingriff und
der Auswirkung der Manipulation. Unsere Wirklichkeit ist
komplex. Es gibt eine Vielzahl miteinander vernetzter
Anforderungen, Veranderungen sind dynamisch, es gibt
unvorhersehbare Einflussfaktoren. Menschen konnen diese
Komplexitat nur schwer tiberblicken, geschweige denn sicher
steuern.

Menschen suchen darum bevorzugt nach einfachen Losungen,
nach klaren Entscheidungen. Aus Erfolgen der Vergangenheit
leiten wir Regeln fur Zukiinftiges ab.

= Menschen machen typische Denkfehler.

= Das fihrt zu ungeeigneten Lésungen.



