Entscheiderstudie

scheidung - fiir die sie sich auch
deutlich mehr Zeit nahmen als die
Maénner.

Zwei fiktive Situationen muss-

ten die Teilnehmer durchspielen:
Als Headhunter auf der Suche
nach einer Flihrungskraft sollten
sie Lebenslaufe und Bewer-
bungsunterlagen bewerten. Als
Risikokapitalgeber galt es, einen
Businessplan zu analysieren
und eine Investitionsentschei-
dung zu treffen.

Was die Studienteilnehmer
nicht wussten: Zwar bekamen
sie alle dieselben harten, ratio-

nal bewertbaren Kerndaten zu
EINKAUF sehen. Per Zufallsgenerator
Sop sparen .
Fimen wurden ihnen aber unter-
schiedlich formulierte Unter-

die vor allem bei Médnnern unter 40, die
gut verdienen und in der New Economy
arbeiten. Junge Schnellentscheider wa-
ren sehr risikofreudig bei der Bewilli-
gung von Geldern und Posten - élteren,
erfahrenen Schnellentscheidern riet ihr
Bauch offenbar eher zur Skepsis.
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Intuition ist keine StorgréBe

Das Gegenteil zum Schnellentscheider
bezeichnen Psychologen als ,,Selbst-
ausbeuter“: Menschen, die nur mit dem
Verstand entscheiden. Sie ignorieren
Korpersignale — und damit die Stimme
der Erfahrung, die Menschen entschei-
dungsstédrker und unabhingiger macht.
Deshalb sind sie auch besonders anfillig
dafiir, ihre Grenzen zu ignorieren und bis
zur Erschopfung zu arbeiten. In der Stu-
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PRAXIS Vertrauen Sie lhrer Intuition? Gut 3000 Leser
haben an unserer Studie zum Januar-Titel teilgenommen.
Die ersten Ergebnisse liegen jetzt vor

Hamburg war es ein Gliicksfall. ,Wie

Menschen Entscheidungen treffen,
wird meistens an Studenten im Labor un-
tersucht”, sagt der Wirtschaftsforscher.
Ganz andere Erkenntnisse ermoglicht da
eine Stichprobe von iiber 3000 Teilneh-
mern mit Wirtschaftserfahrung: So viele
impulse-Leser hatten an der Onlinestu-
die teilgenommen, die mit dem Erschei-
nen unserer Titelgeschichte , Kopf oder
Bauch?“ im Januar begann.

Besonders {iberrascht hat die Forscher,
wie unterschiedlich Frauen und Manner
vorgingen: , Entgegen den Erwartungen
waren Frauen deutlich risikofreudiger als
Manner“, sagt Vogel. Und wéhrend risi-
kofreudige Manner in derselben Situati-
on oft unterschiedlich reagierten, kamen
Frauen héufiger zu der gleichen Ent-
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lagen vorgelegt, aus denen sich unter-
schwellig auf mehr oder weniger selbst-
sichere Bewerber schlief3en lieR3.

Die Forscher wollten so herausfinden,
ob Kopf oder Bauch entscheiden. Auf der
einen Seite also das analytische Denk-
vermogen, das langsam arbeitet und nach-
vollziehbare Schliisse zieht. Auf der ande-
ren Seite die rasant im Unterbewusstsein
arbeitende Intuition, die in Sekunden-
bruchteilen komplizierte Situationen be-
wertet — auf der Grundlage gespeicherter
Erfahrungen. Erst das Zusammenspiel der
beiden, wissen Neurowissenschaftler heu-
te, macht Menschen entscheidungsfahig.
Wie sie mit den beiden Bestandteilen ih-
res Entscheidungsvermégens umgehen,
ist eine Typfrage.

»Schnellentscheider folgen vor allem
ihrer Intuition, sie fanden sich in der Stu-

die waren Selbstausbeuter oft gut be-
zahlte Manner iiber 40, viele arbeiten in
der Finanz- und Versicherungsbranche.
Sie scheuen zwar riskante Entscheidun-
gen, sind sich aber in ihren Bewertungen
relativ einig — wahrend die Schnellent-
scheider so unterschiedlich urteilten wie
keine andere Gruppe.

Anders als der Selbstausbeuter merkt
der ,Zerrissene“, was seine Intuition ihm
leise mitteilt, traut sich aber nicht, auf
seine innere Stimme zu horen. Die Folge:
Stress und Hadern mit Entscheidungen,
hinter denen er nicht steht. Frauen in
Fiihrungspositionen gelten als besonders
anfallig. Anstatt ihr Gefiihl zuzulassen,
setzen sie demonstrativ auf Fakten. In
der Studie stellten risikoscheue Zerris-
sene bei den Frauen die zweitgrofite
Gruppe - nach den ,,Ausgeglichenen®,
die Kopf und Bauch in Einklang bringen.
Sie nutzen gute wie schlechte Gefiihle als
Signale, denen es nachzugehen gilt. ,In-
tuition ist keine StérgrofSe und schon gar
kein Zeichen mangelnder Professionali-
tat“, sagt Vogel.

Vielmehr gilt: In einer Gruppe erfah-
rener Profis aus der Risikokapitalbran-
che, die Vogel parallel zu den impulse-
Lesern studierte, kamen Ausgeglichene
unverhéltnismaf3ig haufig vor. ,Sie re-
agierten deutlich stirker auf unter-
schwellige Informationen®, sagt Vogel.
,Im Ergebnis haben sie riskantere Ent-
scheidungen getroffen - waren sich aber
trotzdem sicherer.“
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