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Uber dieses Buch

Die Psychologie-Professorin Woo-kyoung Ahn ist ein
Phanomen: Ihre Vorlesung an der Yale University Uuber das
Denken ist eine der meistbesuchten, inzwischen muss sie im
grofdten Horsaal der Universitat stattfinden. Warum? Weil ihre
Ansatze und Thesen, wie gutes Denken funktioniert und
sinnvolle Entscheidungen getroffen werden konnen, den
Studierenden ganz konkret weiterhelfen, weil sie sich auf den
Alltag jedes Einzelnen beziehen und in ihrer Klarheit
uberzeugen. Ahn erklart zum Beispiel das aus der
Kognitionspsychologie bekannte Phdnomen des
«Bestatigungsfehlers» (confirmation bias): die Neigung,
Informationen so auszuwdahlen und zu interpretieren, dass sie
die eigenen Erwartungen bestatigen. Durch Testbeispiele
erlautert sie, wie wir systematische Fehler beim Denken
machen.

Acht ihrer grundlegenden Thesen tiber das Denken hat Ahn
nun fur dieses Buch zusammengefasst - konzis, fundiert und
humorvoll: ein bahnbrechendes Buch tiber das Denken.
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Einfuhrung

Als ich meinen Graduierten-Studiengang an der University of
[linois in Urbana-Champaign absolvierte und auf dem Gebiet
der Kognitionspsychologie forschte, ging unser Labor-Team hin
und wieder gemeinsam aus, auf ein Bier und ein paar Nachos.
Das war eine tolle Gelegenheit, um auch mal Dinge zu
besprechen, fir die im formellen Kontext der Universitat kein
Platz war. Bei einer dieser Gelegenheiten nahm ich all meinen
Mut zusammen, um unserem Tutor eine Frage zu stellen, die
mich schon eine ganze Weile beschaftigte: «Glauben Sie, dass
die Kognitionspsychologie die Welt ein klein bisschen besser
machen kann?»

Die Frage mutete vielleicht ein wenig merkwurdig an, denn
sie kam doch ein klein bisschen spat fir jemanden, der sich
bereits fir dieses Fach entschieden hatte. Aber obwohl ich
meine Forschungsergebnisse weltweit auf Konferenzen zum
Thema prasentierte und in renommierten Fachzeitschriften
veroffentlichte, fiel es mir immer schwer, meinen Freunden aus
der Highschool-Zeit zu erklaren, welchen Nutzen meine Arbeit
fur das Leben der normalen Menschen hatte. An jenem Tag
hatte ich mich durch einen wissenschaftlichen Aufsatz gequalt,
dessen Autoren wohl nur ein Ziel verfolgt hatten: zu zeigen, wie



unglaublich schlau sie waren, indem sie ein hochst
kompliziertes Problem erklarten, das in der realen Welt gar
nicht existierte. Und so hatte ich Mut genug, diese Frage
aufzuwerfen — vermutlich tat das Bier das Seinige dazu.

Unser Tutor war bekannt dafir, dass er sich gerne kryptisch
auflerte. Wenn ich ihn fragte: «Soll ich fiir das nachste
Experiment A oder B machen?», dann kam unweigerlich die
Antwort: «Ja.» Oder er drehte den Spiefd um und fragte: «Was
denken Sie denn?» Dieses Mal hatte ich ihm eine einfache Ja-
Nein-Frage gestellt, also gab er eine einfache Antwort: «Ja.»
Meine Kollegen aus dem Labor und ich safSen rund funf
Minuten schweigend da und harrten einer Erklarung, aber die
blieb aus.

Also versuchte ich in den folgenden etwa dreifSig Jahren,
selbst eine Antwort auf diese Frage zu finden, indem ich mich
Problemen zuwandte, die — so hoffte ich zumindest — mit der
wirklichen Welt zu tun hatten. Bei meinen Forschungsarbeiten
an der Universitat Yale, wo ich seit 2003 Professorin fur
Psychologie bin, konzentriere ich mich auf einige der
bekanntesten Wahrnehmungsfehler, die uns regelméfig in die
Irre fihren. In diesem Zusammenhang habe ich dann auch
Strategien entwickelt, wie man sie in alltaglichen Situationen
vermeidet.

Neben den Wahrnehmungsverzerrungen, an denen ich
wissenschaftlich arbeite, bin ich in der wirklichen Welt auch
auf andere Denkfehler gestofden, die sich fiir mich und meine
Umwelt — Studenten, Freunde, Angehorige — zum Problem



auswachsen konnen. Ich beobachte zum Beispiel immer
wieder, wie meine Studenten in Aufschieberitis verfallen, weil
sie unterschatzen, wie viel mehr Energie sie spater in die
Losung einer Aufgabe investieren miissen, die sie auch gleich
hatten erledigen konnen. Ein anderes Beispiel: Eine Studentin
erzahlte mir, dass ihr Arzt ihr eine Fehldiagnose gestellt hatte,
weil er sie nur Dinge fragte, die seine ursprungliche Meinung
bestatigten. Mir fiel auf, dass viele Menschen ungluicklich sind,
weil sie fur alles, was ihnen widerfahrt, sich grundséatzlich
selbst die Schuld geben. Und auf der anderen Seite gibt es die,
die immer wieder Arger verursachen, weil sie nie fir
irgendetwas die Verantwortung ibernehmen. Mehr als einmal
habe ich die Frustration von Paaren miterlebt, bei denen beide
Partner glaubten, sie wirden glasklar kommunizieren, obwohl
sie vOllig aneinander vorbeiredeten.

Und ich sah, wie bestimmte «Denkfehler» Probleme
verursachen, die iiber den Bereich des Individuellen weit
hinausgingen. Diese grundlegenden
Wahrnehmungsverzerrungen sind fiir eine ganze Reihe
gesellschaftlicher Schieflagen verantwortlich: die Spaltung in
politische Lager, unsere Mitschuld beim Klimawandel,
ethnisches Profiling, Polizeigewalt und fast jedes andere
Problem, das auf Vorurteile und stereotype Wahrnehmung
zuruckgeht.

Daher habe ich ein Seminar zum Thema «Denken»
konzipiert, um meinen Studenten zu zeigen, wie die
Psychologie ihnen helfen kann, einige dieser ganz realen



Probleme anzugehen und bessere Entscheidungen fir ihr
Leben zu treffen. Offensichtlich bin ich damit auf ein echtes
Bedurfnis gestofsen, denn allein im Jahr 2019 haben sich mehr
als 450 Studenten fir diesen Kurs angemeldet. Es bestand wohl
Bedarf an der Hilfe, welche die Psychologie hier bieten kann,
und die Studenten gaben sich gegenseitig den Tipp, den Kurs zu
belegen. Bald machte ich eine kuriose Beobachtung: Wenn ich
zufallig einem meiner Studenten begegnete, der Eltern oder
Verwandte an der Uni herumfiihrte und mich vorstellte,
erzahlten mir diese hdaufig, meine Studenten wiirden ihnen
voller Begeisterung von dem Seminar berichten, weil sie lernen
wiurden, wie sie ihre Alltagsprobleme 10sen konnten. Manche
erzahlten sogar, meine Studenten wirden ihren Verwandten,
selbst ihren Eltern, gute Ratschlage geben. Kollegen trugen mir
zu, dass meine Studenten in der Mensa leidenschaftlich
daruber debattierten, wie die Experimente, die in diesem Kurs
vorgestellt wurden, zu interpretieren seien. Wenn ich Leuten,
die mit Psychologie nichts am Hut haben, die Probleme
beschrieb, die das Seminar behandelte, wollten sie regelmafdig
wissen, wo sie mehr daruber finden konnten. All das sagte mir,
dass die Menschen diese Instrumente wollen und brauchen.
Also beschloss ich, daruber ein Buch zu schreiben und die
entsprechenden Lektionen fir alle verfigbar zu machen.

Ich habe acht Themenbereiche ausgewahlt, die aus meiner
Sicht fir den Alltag meiner Studenten und anderer Menschen
(mich eingeschlossen!) relevant sind. Jedem dieser Themen ist
ein eigenes Kapitel gewidmet. Ich beziehe mich zwar immer



wieder auf alle Themenbereiche, doch ist jedes Kapitel so
geschrieben, dass es eigenstandig gelesen werden kann.

Obwohl in diesem Buch stdndig die Rede von Denkfehlern
und Wahrnehmungsverzerrungen ist, geht es nicht darum, was
die Menschen angeblich falsch machen. «Denkfehler»
passieren, weil wir auf eine ganz bestimmte Weise verdrahtet
sind. Daflr gibt es meist triftige Grinde. Fehlerhafte
Schlussfolgerungen sind Nebenwirkungen unserer hoch
entwickelten Kognition, die uns als Spezies sehr weit gebracht
hat und die beeinflusst, wie wir in dieser Welt tiberleben und
gedeihen. Daher sind die sich daraus ergebenden Probleme
nicht immer einfach zu 16sen. Tatséchlich ist die Uberwindung
solcher Verzerrungen eine echte Herausforderung.

Denn um sie zu vermeiden, reicht es nicht, dass wir wissen,
welche Denkfehler es gibt, und uns im Kopf eine Notiz machen,
um sie zu vermeiden. Das ist wie mit der Schlaflosigkeit: Wenn
Sie sich im Bett walzen, wissen Sie, wo das Problem liegt: Sie
konnen nicht schlafen. Aber wenn Sie einem Menschen, der
unter Schlaflosigkeit leidet, raten, er solle doch einfach langer
schlafen, 16st das sein Problem keineswegs. Einige der hier
vorgestellten Wahrnehmungsverzerrungen kennen Sie
vermutlich bereits. Aber um sie zu vermeiden, braucht es mehr
als nur ein simples: «Lass das doch!» Glucklicherweise zeigen
immer mehr Studien, dass es durchaus praxistaugliche
Techniken gibt, um unser Denken zu verbessern. Diese
Methoden machen uns deutlich, welche Dinge wir nicht
kontrollieren konnen. Und sie werden uns zeigen, wie



Losungen, die auf den ersten Blick vielversprechend wirken,
letztendlich fatale Folgen haben konnen.

Die Grundlage dieses Buches bilden wissenschaftliche
Forschungen, die sowohl von meinen Kollegen als auch von mir
durchgefiihrt wurden. Viele der von mir zitierten
Untersuchungen sind bereits Klassiker, denen der Zahn der Zeit
nichts anhaben konnte. Andere sind brandneue und aktuelle
Studien. Wie in meinen Seminaren prasentiere ich auch hier
eine Reihe von Beispielen aus den unterschiedlichsten
Lebensbereichen, um die einzelnen Punkte zu
veranschaulichen. Dafiir gibt es einen guten Grund, den Sie
bald erfahren werden.

Also zurick zu der Frage, die ich damals meinem Tutor
stellte: «Glauben Sie, dass die Kognitionspsychologie die Welt
ein klein bisschen besser machen kann?» All die Jahre, seit ich
sie zum ersten Mal gestellt habe, haben mir gezeigt, dass die
Antwort tatsachlich ein Ja ist, wie mein Betreuer damals
lakonisch meinte. Absolut und ganz eindeutig: Ja.



Der Fluency-Effekt: Warum manche
Dinge so leicht aussehen

Mit 450 Sitzplatzen ist das Levinson-Auditorium einer der
grofdten Horsale der Universitdt Yale. Am Montag und am
Mittwoch zwischen 11.35 Uhr und 12.50 Uhr, wenn ich dort
meine Vorlesung mit dem Titel «Denken» halte, ist fast jeder
Platz besetzt. Die Vorlesung tiber Selbstiiberschatzung ist
besonders unterhaltsam, weil ich da einige meiner Studenten
bitte, doch nach vorne zu kommen und zu einem K-Pop-Video
Zu tanzen.

Ich fange an mit einer Beschreibung des «Above-Average»-
Effekts. Als man eine Million Highschool-Studenten bat, ihre
eigenen Fuhrungsqualitdten einzuschatzen, gaben 70 Prozent
an, sie ldgen tber dem Durchschnitt. 60 Prozent verorteten sich
im obersten Zehntel, als man sie fragte, wie sie denn im
Allgemeinen mit anderen Menschen auskdmen. Als man
College-Professoren im Hinblick auf ihr Geschick in der Lehre
befragte, sahen sich zwei Drittel in den obersten 25 Prozent.
Nachdem ich meinen Studenten diese und dhnliche Beispiele
von Selbstiiberschatzung vorgestellt habe, stelle ich eine Frage:



«Wie viel Amerikaner glauben Ihrer Ansicht nach, bessere
Fahrer zu sein als der Durchschnitt?» Die Studenten rufen mir
Zahlen zu, die weit Uber dem liegen, die wir gerade eben gehort
haben: 80 oder 85 Prozent. Sie kichern dabei, weil das Ganze so
unglaublich wirkt. Dann aber stellt sich heraus, dass sie mit
ihren Schatzungen immer noch zu tief gegriffen haben. Die
richtige Antwort ist tatsachlich: 93 Prozent.

Wenn Sie Studenten etwas Uber die Verzerrungen in
unserem Denken beibringen wollen, reicht es nicht, ihnen nur
die Resultate einzelner Studien zu prasentieren. Ich versuche
immer, sie diese Erfahrung personlich machen zu lassen, um zu
verhindern, dass sie in den klassischen «Ich doch nicht»-Fehler
verfallen — die Vorstellung, dass andere vielleicht einer
Wahrnehmungsverzerrung unterliegen, wir selbst aber
dagegen immun sind. So konnte ein Student beispielsweise
glauben, nicht anfallig zu sein fiir Selbstiiberschatzung, weil er
gelegentlich Gefiihle der Unsicherheit empfindet. Eine
Studentin denkt vielleicht, dass sie die Dinge im Allgemeinen
realistisch sieht, weil sie ja auch ihre Prifungsergebnisse
immer fast richtig schatzt. Daher konne sie doch gar nicht so
weit danebenliegen, wenn sie ihre Fihrungsqualitaten, ihr
Talent fuir zwischenmenschliche Beziehungen oder ihr Geschick
als Fahrerin im Vergleich zu ihren Altersgenossen bewerten
solle.

Ich zeige den Studenten sechs Sekunden aus einem Video
von BTS: «Boy with Luv», das auf YouTube mehr als
1,4 Milliarden Mal angeklickt wurde. Ich habe ganz bewusst



einen Ausschnitt ausgewahlt, bei dem die Choreografie nicht zu
schwierig ist. (Wenn Sie das Musikvideo gefunden haben: Der
Ausschnitt umfasst den Zeitraum zwischen 1.18 und

1.24 Minuten.)

Danach sage ich den Studenten, dass es einen Preis fir all
jene gibt, die diesen Ausschnitt erfolgreich nachtanzen kénnen.
Wir sehen uns die sechs Sekunden noch zehnmal an. Wir
studieren eine Zeitlupenaufnahme, die extra gemacht wurde,
damit die Leute die Moves nachtanzen konnen. Dann frage ich,
ob es Freiwillige gibt. Zehn tapfere Studenten kommen nach
vorne auf der spontanen Suche nach Ruhm. Der Rest feuert sie
an. Vermutlich denken Hunderte von ihnen, dass sie das auch
konnten. Nachdem ich den Clip so oft gesehen habe, glaube
sogar ich, dass ich die Schritte beherrsche. Schliefdlich sind es ja
nur sechs Sekunden. Wie schwer kann das schon sein?

Das Publikum verlangt, dass die Tanzer mit dem Gesicht zu
ihm stehen. Der Song fangt an. Die Freiwilligen rudern mit den
Armen, springen in die Hohe, treten mit den FufSen. Alle zu
ganz unterschiedlichen Zeiten. Einer erfindet ganz neue
Schritte. Einige geben nach drei Sekunden auf. Und alle
brechen in schallendes Gelachter aus.



Der Fluency-Effekt

Alles, was unser Geist fur leicht befindet, kann zu
Selbstuberschatzung fihren. Dieser Fluency-Effekt betrifft uns
auf ganz unterschiedliche Weise.

Die lllusion, etwas zu konnen

Die Idee mit dem BTS-Video entspringt einer Studie tiber den
Verfugbarkeits-Effekt beim Erlernen neuer Fahigkeiten. [1] In
dieser Studie sahen die Probanden ein sechs Sekunden langes
Video von Michael Jackson, der den «Moonwalk» macht. Dabei
scheint er ruckwartszugehen, ohne seine Fiife vom Boden zu
heben. Die Schritte sehen nicht weiter kompliziert aus, und er
fuhrt sie so spielerisch aus, dass er daruber nicht mal
nachzudenken scheint.

Einige Versuchspersonen sahen den Clip einmal, andere
zwanzigmal. Dann sollten die Probanden einschéitzen, wie gut
sie den «Moonwalk» wohl selbst hinbekommen wiirden. Wer
das Video zwanzigmal gesehen hatte, legte ein hoheres Maf$ an
Selbstvertrauen an den Tag als die Gruppe, der es nur einmal
vorgespielt wurde. Da diese Personen das Video so oft gesehen
hatten, glaubten sie, sie hdtten jede einzelne Bewegung



abgespeichert und konnten sie wieder abrufen. Aber als der
Moment der Wahrheit kam und man die Versuchsteilnehmer
bat, selbst zu «moonwalken», gab es zwischen der Performance
beider Gruppen keinen Unterschied. Michael Jacksons
Moonwalk zwanzigmal nur gesehen zu haben, ohne
Gelegenheit, ihn zu iben, machte die Probanden nicht zu
besseren «Moonwalkern» als die Teilnehmer der
Kontrollgruppe, die den Sanger nur einmal hatten beobachten
konnen.

Menschen sitzen hdufig der Illusion auf, sie konnten eine
schwierige Aufgabe 16sen, nur weil sie gesehen haben, wie
jemand anderer dies miithelos hinbekommen hat. Wie oft haben
wir uns Whitney Houstons «A-I-A-I-O-A-I-A-I-A will always love
you» in unserem Kopf getréllert und gedacht, es konne ja nicht
so schwer sein, diesen hohen Ton zu treffen? Oder versucht,
nach einer Anleitung auf YouTube ein Soufflé zu backen? Oder
eine Didt angefangen, nur weil man uns diese Vorher-und-
Nachher-Bilder prasentiert hat?

Wenn wir ein Endergebnis vor Augen haben, das flissig
riberkommt, das meisterlich oder einfach nur vollkommen
normal wirkt wie ein fluffiges Soufflé oder ein Mensch mit
guter Figur, begehen wir den Fehler zu glauben, dass der Weg,
an dessen Ende das Resultat steht, ebenso geradlinig, locker
und einfach war. Wenn Sie ein Buch lesen, das leicht
verstandlich ist, glauben Sie vielleicht, es zu schreiben sei
ebenso simpel gewesen. Wenn jemand noch nie auf
Schlittschuhen auf dem Eis gestanden hat, fragt er sich



vermutlich, wieso Eiskunstlaufer stiirzen, wenn sie einen
doppelten Axel springen, wenn doch so viele andere das
offenbar miihelos hinbekommen. Man vergisst dabei leicht, wie
oft das Buch tiberarbeitet wurde oder wie viel Ubung der
doppelte Axel voraussetzt. Oder wie Dolly Parton so treffend
sagte: «Es kostet ganz schon viel Geld, so billig auszusehen.»

Die TED-Talks sind ein weiteres Beispiel fur die Illusion der
Gelaufigkeit. Diese Vortrage dauern gewohnlich 18 Minuten,
was bedeutet, dass das Skript dazu zwischen sechs und acht
Seiten umfasst. Da die Sprecher gewodhnlich ausgewiesene
Experten auf ihrem Gebiet sind, stellen wir uns vor, so ein
Vortrag musse doch fir so jemanden ein Klacks sein. Es wirkt
so, als wirden manche Vortragende schlicht improvisieren.
Doch die TED-Richtlinien sprechen eine klare Sprache: Man
erwartet von den Vortragenden, dass sie sich Wochen oder
besser noch Monate auf den Talk vorbereiten. Sprechtrainer
machen klare Vorgaben fir TED-ahnliche Vortrage: fur jede
Minute Sprechzeit mindestens eine Stunde Ubung. Anders
gesagt: Sie mussen Ihren TED-Talk 60-mal proben. Und diese
etwa 20 Stunden sind nur fir die Probe gedacht — nicht
eingerechnet die Stunden, Tage und Wochen, in denen Sie
uberlegen, was Sie in dieses sechs- bis achtseitige Skript packen
oder — noch wichtiger — was Sie weglassen.

Kurze Prasentationen sind noch schwerer vorzubereiten als
langere, weil Sie da einfach keine Zeit haben, Giber den
nachsten Satz nachzudenken oder die perfekte Uberleitung
zum ndchsten Abschnitt zu finden. Ich habe mal einen meiner



ehemaligen Studenten, der mittlerweile fiir ein renommiertes
Consulting-Unternehmen arbeitet, gefragt, ob Yale ihn adaquat
auf seinen Job vorbereitet hatte. Seine Antwort lautete: Er hatte
sich gewunscht zu lernen, wie man einen Kunden in drei
Minuten von etwas uberzeugt. Das ist eine der hartesten
Prasentationen uberhaupt, weil dabei jedes einzelne Wort
zahlt. Und es sieht so unglaublich leicht aus, wenn es richtig
gemacht wird.

Die lllusion des Wissens

Diese Verflugbarkeits-Illusion beschrankt sich nicht auf
Fahigkeiten wie Tanzen, Singen oder Vortragen. Im Bereich des
Wissens kommt ein weiterer Typus zum Tragen. Wir glauben
namlich neue Erkenntnisse eher, wenn wir verstehen, wie sie
zustande gekommen sind.

Nehmen wir nur mal das Klebeband. Wir reparieren damit
fast alles: ein Loch im Sneaker, ja sogar einen
unvorhergesehenen Riss in der Hose. Studien haben ergeben,
dass Isolierband Warzen ebenso gut oder manchmal besser
bekampft als die tibliche Behandlung mit fliissigem Stickstoff.
Das wirkt eher unwahrscheinlich, bis Sie die Erklarung horen:
Warzen werden von einem Virus verursacht, das abstirbt,
wenn man ihm Luft und Licht entzieht. Und genau das passiert,
wenn Sie die Warze mit Isolierband abkleben. Sobald Sie



wissen, wie das funktioniert, erscheint die therapeutische
Wirkung des Isolierbands gleich viel glaubwiirdiger.

Einige meiner frithen Experimente drehten sich genau um
diese Art von Phanomenen: dass die Menschen eher bereit sind,
eine zufallige Korrelation als kausalen Zusammenhang zu
betrachten, wenn sie sich den zugrunde liegenden
Mechanismus vorstellen konnen. [21 Obwohl die Fakten
dieselben sind, sind wir eher bereit, eine Ursache-Wirkungs-
Beziehung anzunehmen, wenn wir uns den Prozess, der zu dem
Ergebnis fiihrt, leicht vorstellen konnen. Und das ist eigentlich
kein Problem - aufder nattirlich, der Mechanismus ist falsch.
Wenn wir falschlicherweise tiberzeugt sind, dass wir einen
Prozess gut verstehen, kommen wir eher auf falsche
Schlussfolgerungen.

Ein Beispiel: Wahrend dieser Forschungsarbeiten stiefs ich
auf ein Buch mit dem Titel «Die Uhren des Kosmos gehen
anders». Es wurde in den 1960ern veroffentlicht und stammt
von einem selbst ernannten «Neo-Astrologen» namens Michel
Gauquelin. Gleich auf den ersten Seiten prasentierte er einige
statistische Daten. (Die teils auf fragwirdiger Basis entstanden
sind, aber nehmen wir fiir unser Beispiel kurz an, sie seien
korrekt gesammelt worden.) So meinte Gauquelin zum Beispiel,
dass Menschen, die unmittelbar nach dem Aufstieg des Mars
am Horizont geboren wurden (was immer das heifsen mag),
eher zu beriihmten Arzten, Wissenschaftlern oder Sportlern
werden. Gauquelin hatte Hunderte, mitunter auch Tausende
Horoskopdaten ausgewertet und gelangte mit komplexen



statistischen Mitteln zu seinen Schlussfolgerungen. Er lehnte
die wenig wissenschaftliche Hypothese ab, dass die Planeten
Babys zum Zeitpunkt ihrer Geburt mit bestimmten Talenten
ausstatten. Stattdessen bot er eine leichter nachvollziehbare
Erklarung an. Bis zu einem gewissen Grad, so Gauquelin, seien
unsere Personlichkeit, unsere Charakterzuge und Intelligenz
angeboren. Das heifdt, dass wir sie schon in uns tragen, wenn
wir noch im Mutterleib planschen. Die Foten wurden
chemische Signale senden, sobald sie zur Geburt bereit seien,
woraufhin die Wehen einsetzten. Foten mit einer bestimmten
Personlichkeit senden diese Signale aufgrund von
feinstofflichen Schwankungen in der Schwerkraft, die
wiederum von Ereignissen im Weltall gesteuert werden. Auf
solch eine komplexe Erklarung konnte sogar ein absoluter
Skeptiker hereinfallen, sodass er nicht mehr sagt: «Nie im
Leben!» Sondern vielmehr: «Hm, vielleicht ist doch was dran.»
Die Wissensillusion erklart auch, warum sich manche
Verschworungstheorien so lange halten. Die Theorie, dass Lee
Harvey Oswald John F. Kennedy ermordet hat, weil er ein CIA-
Agent war, mag weit hergeholt erscheinen. Figt man aber eine
zweite Erklarung hinzu — namlich, dass die CIA Bedenken hatte
angesichts der Art, wie der Prasident mit dem Kommunismus
umging —, dann wirkt sie gleich plausibler. Die Theorie von
QAnon, dass Prasident Trump gegen die Intrigen satanischer
Padophiler und Kannibalen kdmpfte, die einen Staat im Staat
errichtet hatten, soll von einer Quelle mit dem Signum «Q»
stammen, die die hochste Sicherheitsfreigabe besafs und daher



die inneren Zirkel der Regierung bestens kannte. Naturlich ist
nichts davon wahr, aber die Illusion des besonderen Wissens
von «Q», die entstand, weil diese Quelle ihre Meldungen stets
mit Fachjargon garnierte, ilberzeugte viele von ihrer
Richtigkeit.

lllusionen, die aus etwas vollkommen Belanglosem
entstehen

Die dritte Form des Fluency-Effekts ist die tiickischste und
irrationalste uberhaupt. Was ich bisher beschrieben habe,
passiert, wenn wir eine Leichtigkeit beziehungsweise
Mihelosigkeit bei Dingen sehen, die wir direkt vor der Nase
haben. Die wahrgenommene «Fliissigkeit» bei der Ausfithrung
einer bestimmten Aufgabe verleitet uns dazu, deren
Komplexitit zu unterschatzen, wenn wir sie selbst ausfithren
sollen. Beschreibungen der Mechanismen, die hinter einer
Behauptung stehen, machen ansonsten unannehmbare
faktische Behauptungen annehmbarer, auch wenn die «Fakten»
sich dadurch nicht verandert haben. Aber auch unser Urteil
kann verzerrt werden, wenn wir Faktoren, die fiir das Urteil,
das wir zu treffen haben, durch und durch belanglos sind, als
«leicht verfiighar» auffassen.

So hat sich eine Studie mit der Frage beschaftigt, ob der
Name bestimmter Aktien unsere Erwartung beeinflusst, wie



diese sich in Zukunft entwickeln werden. [3] Oh ja, Namen
l6sen Fluency-Effekte aus. Zuerst dachten die Wissenschaftler
sich Firmennamen aus, die einfach nur leicht auszusprechen
waren (wie «Flinks» oder «Tanley»). Diesen stellte man schwer
auszusprechende Namen gegentuber (wie «Ulymnius» oder
«Queown»). Obwohl die Probanden keinerlei Informationen
uber die Aktienwerte erhielten, schatzten sie die Performance
der leicht (d.h. flissig) auszusprechenden Firmennamen hoher
ein als die der Werte mit den schwierigen (d.h. nicht fliissigen)
Namen.

Dann untersuchte man wirkliche Aktien im Vergleich
(beispielsweise «Southern Pacific Rail Corp.» versus
«Guangshen Railway Co.») und deren reale Entwicklung an der
New Yorker Borse NYSE. Auch hier entwickelten sich die
Werte der Aktien besser, deren Name leichter uber die Zunge
ging. Hatte ein Anleger in die Aktien von zehn leicht
auszusprechenden Unternehmen investiert und ein anderer in
zehn schwer auszusprechende, hatte Ersterer mit den leicht
auszusprechenden Titeln nach einem Tag, einer Woche, sechs
Monaten und einem Jahr jeweils 113 Dollar, 119 Dollar,

277 Dollar und 333 Dollar mehr verdient.

Nun mogen manche Leser einwenden, dass der Grund
einfach nur der war, dass die Anleger auf dem amerikanischen
Markt keine Aktien kaufen wirden, die sich fremdlandisch
anhoren. Also wurde noch eine Studie durchgefiihrt, bei der
man die Drei-Buchstaben-Kurzel untersuchte, die im
Borsenticker verwendet werden. Da steht beispielsweise KAR



fir «<KAR Global», was leicht auszusprechen ist. HPQ steht fir
«Hewlett Packard» und ist nicht leicht auszusprechen.
Uberraschenderweise entwickelten sich die Aktien mit den
leicht auszusprechenden Kurzeln sowohl an der NYSE als auch
an der American Stock Exchange (NYSE American) deutlich
besser als Werte mit schlecht auszusprechenden Abkirzungen.

Wenn Sie sich nicht fir den Aktienmarkt interessieren,
werfen wir doch mal einen Blick auf die Fluency-Effekte bei
Internetrecherchen. Heute kann man ja schliefSlich alles
googeln. Der Nachteil daran, dass man Zugang zu allerlei
Expertenwissen hat, ist die Tatsache, dass dies meist zu
Selbstiiberschatzung fiihrt. Die Leute halten sich dann fir
deutlich sachverstandiger, selbst bei Themen, die sie nicht
gegoogelt haben. [4]

So stellte man bei einer Studie den Versuchspersonen Fragen
wie: «Warum gibt es Schaltjahre?» Oder: «Wie kommt es zu den
verschiedenen Mondphasen?» Die Halfte der Teilnehmer durfte
sich im Internet informieren, die andere Halfte nicht. In der
zweiten Phase der Studie stellte man den Probanden dann neue
Fragen wie: «Wodurch wurde der Amerikanische Burgerkrieg
verursacht?» Oder: «Warum hat ein Schweizer Kase Locher?»
Diese Fragen hatten mit denen, die im ersten Teil gestellt
wurden, nichts zu tun. Die Teilnehmer, die sich im Internet
hatten informieren kénnen, hatten den anderen also gar nichts
voraus. Man mochte meinen, dass beide Teilnehmergruppen
dhnlich sicher oder unsicher auf die Fragen antworteten. Wer
jedoch zu Anfang das Internet genutzt hatte, hielt sich fir



sachkundiger als die Teilnehmer der Kontrollgruppe, obwohl
sie diese speziellen Fragen nicht gegoogelt hatten. Die Tatsache,
dass die erste Gruppe Zugang zu Informationen hatte, die fiir
die spater gestellten Fragen nicht von Belang waren, hatte ihr
intellektuelles Selbstvertrauen gestarkt.



