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Summary
In 60 Sekunden

Kahneman zerlegt das Denken in System 1, die schnelle automatische Maschine, und System 2,
den langsamen anstrengenden Kontrollierer. System 1 springt zu Schltssen, ersetzt schwere
Fragen durch leichte und verbiegt Statistiken zugunsten von Geschichten. System 2 ist faul und
stempelt diese Fehler deshalb ab. Das Ergebnis: Selbstuberschatzung, schlechte Prognosen und
Entscheidungen, die je nach Formulierung kippen.

Warum es sich lohnt

Dies ist das Buch, das den kognitiven Bias zum gefligelten Wort machte, und es erklart bis
heute, warum kluge Menschen dumme Entscheidungen treffen - bei Geld, Medizin,
Personalentscheidungen und Planung. Lies es, wenn du flr andere Entscheidungen triffst,
irgendetwas prognostizierst oder dich immer wieder fragst, warum dein selbstsicheres
Bauchgefuhl dich im Stich Iasst. Es belohnt langsames Lesen; die Experimente sind der Spal3
daran.

Die Kernideen
Triff die beiden Figuren, die deinen Kopf steuern

Ein Bild eines Frauengesichts wird gezeigt, mit der Anweisung zu beschreiben, was sie gleich tun
wird. Die meisten sagen 'sie wird gleich etwas sagen', weil System 1 automatisch den Ausdruck
liest und die Absicht erschlie83t. Kahneman benennt die beiden Figuren hinter diesem Blitz:
System 1, schnell und muhelos, und System 2, die Uberlegende. Wenn man nur die physischen
Merkmale beschreiben soll, muss System 2 diese automatische Interpretation unterdrucken, was
Anstrengung kostet. Um die Anstrengung von System 2 zu zeigen, verweist er auf seine
Laborarbeit mit Jackson Beatty: Je schwerer die Aufgabe (mehr Ziffern), desto mehr weiteten sich
die Pupillen, bis zu etwa 0,5 Millimeter. Als die Aufgabe das Arbeitsgedachtnis uberforderte,
hérten die Pupillen auf, sich zu weiten, oder zogen sich sogar zusammen. Wahrend Add-3 betrug
die maximale Pupillenerweiterung etwa 0,5 Millimeter, und die Menschen wurden 'blind' fur
andere Reize, ein Phanomen namens 'kognitive Tunnelung'.

System 1 arbeitet automatisch, schnell, mit wenig oder keiner Anstrengung; System 2 lenkt
Aufmerksamkeit auf anstrengende geistige Tatigkeiten. Die Operationen von System 2 sind oft
mit dem subjektiven Erleben von Handlung, Wahl und Konzentration verbunden. Pupillen weiten

https://booksummaryai.com/country/de/think-fast-and-slow-zusammenfassung Page 1



sich proportional zur Schwierigkeit einer mentalen Aufgabe, etwa 23 mal 78 multiplizieren. Bei
solchen Aufgaben weiten sich die Pupillen, und die Menschen werden 'blind' flir andere Reize,
ein Phanomen namens 'kognitive Tunnelung'.

Probier es aus: Wenn du das nachste Mal Kopfrechnen machst oder eine schwere Entscheidung
triffst, achte darauf, was du nicht mehr bemerkst — dieses Tunnelblick-Gefthl ist System 2, das
sein Budget ausgibt.

Der faule Aufseher lasst die Maschine antworten

Das Schlager-und-Ball-Problem: 'Ein Schlager und ein Ball kosten zusammen 1,10 Dollar. Der
Schlager kostet 1,00 Dollar mehr als der Ball. Wie viel kostet der Ball?' Die intuitive Antwort, die
einem in den Sinn kommt, ist 10 Cent, aber die richtige Antwort ist 5 Cent. Mehr als 50 % der
Studenten an Harvard, MIT und Princeton gaben die intuitive falsche Antwort. System 1
produziert die impulsive 10-Cent-Antwort; System 2 muss sie Uberstimmen. Kahneman zeigt, wie
leicht die Maschine es in die Irre fUhrt, in einem anderen Experiment: Wérter, die in klarerer,
groRerer Schrift dargeboten wurden, wurden haufiger falschlich als auf der urspruinglichen Liste
gewesen erkannt, weil kognitive Leichtigkeit auf Vertrautheit zurtickgefuhrt wurde. Ein
einpragsamer Satz: 'Ein zuverlassiger Weg, Menschen an Unwahrheiten glauben zu lassen, ist
haufige Wiederholung, weil Vertrautheit nicht leicht von Wahrheit zu unterscheiden ist.’

System 2 ist ein fauler Aufseher — es segnet ab, was sich richtig anflhlt, statt die Rechnung zu
prufen. Wiederholte Konfrontation mit einem Reiz macht ihn leichter zu verarbeiten, was dann
als Wahrheit oder Vertrautheit gedeutet wird (Robert Zajoncs Mere-Exposure-Effekt). Werber und
Propagandisten mussen dich nicht Uberzeugen; sie mussen sich nur wiederholen, bis das Gefuhl
von Vertrautheit die Uberzeugungsarbeit tut.

Probier es aus: Wenn sich eine Behauptung offensichtlich wahr anfuhlt, frage, ob sie wahr ist
oder nur vertraut — und prufe diese Woche eine deiner Blitzantworten mit dem
Schlager-und-Ball-Test.

Dein Gehirn beantwortet eine Frage, die niemand gestellt hat

John Barghs Experiment, bei dem die Teilnehmer Satze entwirrten, die Worter mit Altersbezug
enthielten (z. B. 'Florida’, 'vergesslich', 'kahl', 'grau’, 'Falte'). Danach gingen diese Teilnehmer den
Flur deutlich langsamer entlang als die, die nicht mit altersbezogenen Wértern primed worden
waren. Das zeigt, dass Priming Verhalten ohne bewusstes Gewahrsein beeinflussen kann. Die
Teilnehmer wurden Wértern wie 'Essen’ und 'Waschen' in einer Satz-Entwirr-Aufgabe ausgesetzt.
Wer mit 'Essen’ primed war, vervollstandigte die Wortllicke SO_P haufiger als SOUP statt SOAP.
Der Effekt trat ohne Bewusstsein auf. Kahneman nennt den zugrunde liegenden Trick
Substitution: Wird gefragt 'Wie glucklich bist du mit deinem Leben?', ersetzt System 1 die
einfachere Frage 'Wie ist meine Stimmung gerade?'. Wird gefragt 'Wie viel wirdest du beitragen,
um eine bedrohte Art zu retten?', beantworten die Leute spontan eine einfachere Frage: 'Wie viel
Emotion empfinde ich, wenn ich an sterbende Delfine denke?'. Wird gefragt, was
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wahrscheinlicher ist, 'Linda ist Bankangestellte' oder 'Linda ist Bankangestellte und engagiert
sich in der Frauenbewegung', wahlten etwa 85 % bis 90 % der Befragten die zweite Option und
begingen den Konjunktionsfehler. Selbst Experten (z. B. Statistiker) machen diesen Fehler.

Diese Substitution einer heuristischen Frage fur die Zielfrage geschieht ohne Bewusstsein. Vor
einer schwierigen Frage ersetzt System 1 sie durch eine einfachere und beantwortet stattdessen
diese. Das Linda-Problem ist der reinste Beweis: Ein Detail hinzuzufligen lasst eine Geschichte
wahrscheinlicher wirken, obwohl eine Konjunktion nie einen ihrer Teile schlagen kann.

Probier es aus: Ertappe dich bei einem Urteil und frage: Welche Frage beantworte ich gerade
eigentlich? Schreibe die schwere Frage auf, bevor du irgendetwas Uber deine
Lebenszufriedenheit antwortest.

Small samples, big lies

Kahneman pulls up kidney cancer rates for the 3,141 counties of the United States. The counties
with the lowest rates are mostly rural, sparsely populated, and located in traditionally Republican
states in the Midwest, the South, and the West. Kahneman explains this is a purely statistical
phenomenon: small samples produce extreme results more often than large samples do. To
show how easily a meaningless number anchors judgment, Amos Tversky and Kahneman rigged
a wheel of fortune to stop only at 10 or 65. Participants watched the wheel spin, then were asked
what percentage of African nations are members of the United Nations. The average estimate for
those who saw the wheel stop at 10 was 25%; for those who saw 65, the average was 45%.

We are pattern detectors that never ask whether the sample was big enough to support a
pattern. If pure noise moves you that much, imagine what a confident expert's first figure does.

Probier es aus: Before trusting any striking statistic, ask how many cases produced it — and write
down your estimate before anyone else names a number first.

What you can recall feels like what is true

Spouses were asked to estimate their own contribution, as a percentage, to various household
tasks such as taking out the garbage, initiating social engagements, and causing arguments. The
self-assessed contributions added up to more than 100% for each couple, demonstrating
availability bias: each person's own efforts are more available to memory. Paul Slovic found the
same distortion in risk: Experts judge the risk of a technology by the expected number of
fatalities per year. Laypeople's risk judgments are heavily influenced by 'dread risk' (catastrophic
potential, lack of control) and 'unknown risk' (newness, unobservability). Nuclear power ranks
highest on dread risk for laypeople but is not the highest mortality risk according to experts. This
is the 'affect heuristic': people's judgments of risk and benefit are influenced by their emotional
feelings about the activity.

Availability is the engine behind both errors: whatever comes to mind fastest feels most frequent
and most important. So public fear tracks memorability, not mortality — and couples can both be
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sincerely certain they do more than half the work.

Probier es aus: Estimate your share of one shared task this week, then ask the other person for
theirs — and check any fear you have against actual fatality numbers.

The story beats the statistics

Tom W. is described as a graduate student with high intelligence, a need for order and neatness,
a dull and mechanical writing style, and a lack of sympathy for people. When asked to rank nine
fields of graduate specialization by the likelihood that Tom W. is in each, participants ranked
computer science high and social work low, relying on representativeness and ignoring base
rates: far more students enroll in humanities and social sciences than in computer science. A cab
was involved in a hit-and-run accident at night. Two cab companies, Green and Blue, operate in
the city. 85% of the cabs are Green, 15% are Blue. A witness identified the cab as Blue. The court
tested the witness's reliability under the same conditions and found the witness correctly
identified each color 80% of the time and failed 20% of the time. The correct Bayesian probability
that the cab is Blue is 41%, but most people give answers around 80%.

A causal story about one person feels more informative than a dry ratio about a population, so
representativeness wins and base rates get ignored. When a story and a statistic conflict, the
statistic is usually the one doing the real work.

Probier es aus: Before judging which category someone or something belongs to, write down the
base rate first — then adjust from it, not from the vivid description.

Das Ruckblick-Skript

Kahneman beschreibt eine Fallstudie Uber Googles Erfolg und erklart, wie die Fahigkeiten der
Grunder, das Geschaftsmodell und das Timing alle zum Triumph fuhrten. Dann weist er darauf
hin, dass diese Erzahlung nachtraglich konstruiert wurde; dieselben Faktoren kénnten
verwendet werden, um ein Scheitern zu erklaren, wenn Google gescheitert ware. Die Illusion
besteht darin, dass wir glauben, die Vergangenheit zu verstehen, was unser Vertrauen in die
Fahigkeit, die Zukunft vorherzusagen, tUbermalig anwachsen lasst. Das ist der 'narrative fallacy":
unsere Tendenz, Geschichten zu konstruieren, die die Vergangenheit sinnvoll erscheinen lassen
und eine Illusion von Verstandnis und Vorhersagbarkeit erzeugen. Er und ein Team bewerteten
Kandidaten fur die Offiziersausbildung mit einer 'Leaderless Group Challenge'. Sie beobachteten
die Kandidaten und machten Vorhersagen uber ihre zukunftige Leistung. Trotz der Erkenntnis,
dass ihre Vorhersagen nicht besser waren als zufallige Schatzungen, blieb das Vertrauen des
Teams in seine Urteile hoch. Kahneman nennt dies die 'Illusion of Validity'.

Die Vergangenheit zu verstehen ist weitgehend eine Illusion: Sobald man weil3, wie etwas
ausgegangen ist, baut das Gehirn eine Geschichte zusammen, in der dieser Ausgang
unvermeidlich war. Das Vertrauen kommt dabei aus der Koharenz der Geschichte, nicht aus ihrer
Genauigkeit - deshalb blieb Kahnemans Team sicher, wahrend es nutzlos war.
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Probier es aus: Nimm ein Ereignis aus diesem Jahr, das 'im Nachhinein offensichtlich' war, und
liste auf, was du vorher wirklich vorhergesagt hast - schriftlich, mit Datum.

Formeln schlagen Experten - und alle ignorieren es

Paul Meehls Buch 'Clinical vs. Statistical Prediction' Uberprufte 20 Studien, die zeigten, dass
einfache statistische Formeln klinische Experten bei der Vorhersage von Ergebnissen wie
akademischem Erfolg, psychiatrischer Prognose und krimineller Ruckfall consistently Ubertrafen.
Meehls Befund wurde in Gber 200 Studien in vielen Bereichen repliziert. Ein Zitat des
Psychologen Paul Meehl: 'Wenn man auf achtzig zugeht, ist man nicht immer darauf erpicht,
zuzugeben, dass man beruflich seit finfundflinfzig Jahren falsch lag.' Ein Team wurde gebeten
zu schatzen, wie lange es dauern wurde, ein Lehrbuch Uber Urteil und Entscheidungsfindung
fertigzustellen. Die Inside-View-Schatzung des Teams betrug etwa zwei Jahre. Als Kahneman
einen Kollegen, der dhnliche Projekte kannte, um die Outside View bat, schatzte der Kollege eine
40%ige Wahrscheinlichkeit des Scheiterns und eine Fertigstellungszeit von sieben bis zehn
Jahren. Das Projekt dauerte tatsachlich acht Jahre. Das veranschaulicht die 'Planning Fallacy":
unsere Tendenz, die Zeit, die Kosten und die Risiken zuklUnftiger Handlungen zu unterschatzen,
wahrend wir die Vorteile Uberschatzen.

Einige gewichtete Variablen in einer Formel Ubertreffen das Expertenurteil in Bereich um
Bereich, teilweise weil Experten konsistent sind, wie Formeln es nicht sind. Die Outside View -
wie lange haben ahnliche Unternehmungen tatsachlich gedauert - ist das billigste Heilmittel.

Probier es aus: Ignoriere bei deinem nachsten Projekt zunachst deine eigene Schatzung: Finde
drei vergleichbare fruhere Unternehmungen und verwende deren Dauer als Basislinie.

Verluste wiegen schwerer als Gewinne

Paul Samuelson fragte einen Kollegen, ob er eine Wette auf einen Munzwurf akzeptieren wurde:
100 Dollar verlieren oder 200 Dollar gewinnen. Der Kollege lehnte ab und sagte: 'Ich wurde nicht
wetten, weil ich den Verlust von 100 Dollar starker sptren wurde als den Gewinn von 200 Dollar.
Aber bei 100 solchen Wetten bin ich dabei.' Samuelsons Kollege wandte intuitiv Verlustaversion
und den Vorteil der Aggregation an. Kahneman baut die Prospect Theory auf dieser Asymmetrie
auf, und das asiatische Krankheitsproblem zeigt, wie weit sie reicht. Den Teilnehmern wird
gesagt, dass die USA sich auf einen Ausbruch einer ungewohnlichen asiatischen Krankheit
vorbereiten, von der erwartet wird, dass sie 600 Menschen tétet. Im 'Gewinn'-Frame rettet
Programm A sicher 200 Leben; Programm B hat eine 1/3-Wahrscheinlichkeit, dass 600 Menschen
gerettet werden, und eine 2/3-Wahrscheinlichkeit, dass niemand gerettet wird. 72% wahlten
Programm A. Im 'Verlust'-Frame fuhrt Programm C dazu, dass 400 Menschen sterben;
Programm D hat eine 1/3-Wahrscheinlichkeit, dass niemand stirbt, und eine
2/3-Wahrscheinlichkeit, dass 600 Menschen sterben. 78% wahlten Programm D. Das zeigt, dass
Framing Praferenzen verandert.
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Wir bewerten Ergebnisse als Gewinne oder Verluste relativ zu einem Referenzpunkt, und
Verluste wiegen etwa doppelt so schwer wie gleichwertige Gewinne. Diese eine Asymmetrie
erklart sowohl die Ablehnung von Samuelsons Kollegen als auch den Frame-Wechsel im
Krankheitsproblem: Sicherer Schutz appelliert, wenn Optionen als gerettete Leben formuliert
sind, Risikofreude, wenn sie als Todesfalle formuliert sind.

Probier es aus: Formuliere eine Entscheidung, vor der du stehst, auf beide Arten um - als
Gewinne und als Verluste - und prufe, ob deine Praferenz den Reframe Uberlebt.

Besitz verdoppelt den Preis

Die Halfte der Studierenden in einem Kurs erhielt eine Unikaffeetasse und nannte den
Mindestpreis, zu dem sie sie verkaufen wirde. Die andere Halfte, die keine Tasse bekam, nannte
den Hochstpreis, den sie fur eine zahlen wurde. Der Median-Verkaufspreis lag bei etwa 7,12 $,
der Median-Kaufpreis bei etwa 2,87 $. Das Verhaltnis von Verkaufs- zu Kaufpreis betrug rund 2:1
- ein Beleg fur den Besitztumseffekt: Menschen schatzen, was sie besitzen, héher ein als das,
was ihnen nicht gehort.

Der Besitztumseffekt ist Verlustaversion, angewandt auf deinen Besitz: Sobald etwas dir gehort,
wird der Verzicht darauf als Verlust verbucht, und der Preis verdoppelt sich in deinem Kopf.
Deshalb stocken Verhandlungen, deshalb verwandeln Gratisproben so zuverlassig in Kaufe - und
deshalb andert 'jetzt gehort es dir', was dir die Dinge wert sind.

Probier es aus: Bevor du etwas Preis gibst, das dir gehort, frage dich, was du heute daftr zahlen
wurdest, hattest du es nicht - diese Zahl, nicht dein Verkaufspreis, ist sein echter Wert fur dich.

Das erinnerte Selbst redigiert dein Leben

Die Versuchsteilnehmer hielten eine Hand 60 Sekunden in schmerzhaft kaltem Wasser (14 °C). In
einem zweiten Durchgang hielten sie die andere Hand 60 Sekunden in 14 °C kaltem Wasser,
danach weitere 30 Sekunden, in denen das Wasser allmahlich auf 15 °C erwarmt wurde. Gefragt,
welchen Durchgang sie wiederholen wirden, wahlten 80 % den langeren - denn das erinnerte
Selbst zieht ein Erlebnis vor, das weniger schmerzhaft endet, selbst wenn es insgesamt mehr
Schmerz bedeutet. Das ist die 'Peak-End-Regel': Die Bewertung eines Erlebnis beruht auf seinem
Hohepunkt und seinem Ende.

Das erlebende Selbst lebt von Moment zu Moment; das erinnerte Selbst behalt nur den
Hohepunkt und das Ende - und trifft dann die Entscheidungen: welchen Urlaub du wiederbuchst,
welche Strapazen du noch einmal auf dich nimmst. Deshalb kann ein schlechtes Ende ein
ansonsten schones Erlebnis verderben - und deshalb kann ein milderer Schmerz am Schluss ein
Ganze besser fuhlen lassen.

Probier es aus: Gestalte diese Woche ein Erlebnis - eine Reise, ein Abendessen, ein zahes
Meeting - gezielt nach seinem Ende, denn genau das behalt dein Gedachtnis.

Die besten Zitate
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- "Eine zuverlassige Methode, Menschen an Ligen glauben zu machen, ist die haufige
Wiederholung, denn Vertrautheit Iasst sich nur schwer von Wahrheit unterscheiden." - Daniel
Kahneman

- "Ich wirde nicht wetten, weil ich den Verlust von 100 Dollar starker spuren wurde als den
Gewinn von 200 Dollar. Aber bei 100 solchen Wetten bin ich dabei." - Samuelsons Kollege

- "Wenn man auf die achtzig zugeht, ist man nicht immer bereit zuzugeben, dass man sich
beruflich fUnfundfinfzig Jahre lang geirrt hat." - Paul Meehl

Kritik

Kahneman selbst hat inzwischen eingerdumt, dass einige der von ihm zitierten Priming-Studien -
darunter der Florida-Effekt - Schwierigkeiten hatten, repliziert zu werden, ein Zugestandnis, das
wenige Autoren seines Formats machen. Das Zwei-Systeme-Framing ist eine nutzliche Fiktion,
keine Behauptung Uber zwei buchstabliche Hirnagenten, und er sagt das auch. Das Buch stutzt
sich stark auf Laborexperimente mit Studierenden, und sein Rat, wann man der Intuition

vertrauen kann, ist dunner als sein Katalog der Fehler. Mit 38 Kapiteln wiederholt es sich auch;
die Kernideen wurden in ein viel kurzeres Buch passen.

In einem Satz

Dein schneller Kopf antwortet, bevor dein langsamer Kopf die Frage Uberhaupt liest - baue also
Gewohnheiten, Checklisten und AulRenperspektiven auf, die nicht von deinem Selbstvertrauen
abhangen.

FUr wen sich das Buch eignet

Alle, deren Arbeit mit Prognosen, Personalentscheidungen, Risiko oder Geld zu tun hat - und
alle, die sich Uber ihre eigenen Fehlentscheidungen immer wieder wundern. Es ist lang, aber
jedes Kapitel ist ein in sich abgeschlossenes Experiment, mit dem du streiten kannst.
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