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Vorwort


Es ist schon recht seltsam. Zwei Phänomene bestimmen die Qualität unseres Lebens in besonderem Maße: Die Kommunikation, die wir mit unseren Mitmenschen führen, und die großen und kleinen Entscheidungen, die wir allenthalben treffen. Und obwohl diese Feststellung ebenso zutreffend ist wie sie trivial erscheint, wird uns in der Schule in aller Regel weder etwas Nennenswertes zur Theorie der Kommunikation noch zu den theoretischen und praktischen Grundlagen von Entscheidungen beigebracht.


Wir müssen zwar Grammatik und Interpunktion büffeln, um die deutsche Sprache zu beherrschen, müssen zuletzt höhere Literatur lesen und interpretieren, so dass wir uns bei Schulende – zumeist – mündlich und schriftlich korrekt und gewählt ausdrücken können (was allerdings von Hochschullehrern zunehmend in Abrede gestellt wird). Aber wie man in unterschiedlichen Situationen mit Menschen kommunizieren sollte, welche Mechanismen dazu führen, dass Kommunikation misslingt und in Zerwürfnissen endet, wie man solche Kommunikationsstörungen erkennen, analysieren und beseitigen kann, das lernen wir nicht. Und anstatt man uns zumindest ein wenig Stochastik, also Wahrscheinlichkeitsrechnung und Statistik beibringt, beides zum Verständnis des Lebens und zur Vorbereitung wichtiger Entscheidungen höchst relevant, quält man uns mit Differential- und Integralberechnungen, denen wir, so wir nicht ein Fach aus den Naturwissenschaften studieren, im restlichen Leben nicht mehr begegnen.


Gleichermaßen bleiben wir, was etwa die psychologischen, ökonomischen und sonstigen Grundlagen von Entscheidungen angeht, völlig unbeleckt. Und dies, obwohl wir mit einigen unserer Entscheidungen erhebliche Konsequenzen für uns selbst, aber auch für unsere Umwelt (im engeren wie weiteren Sinne) herbeiführen.


Abgesehen von einigen wenigen Ausnahmen, bleiben diese Bereiche auch in den meisten Studienfächern und insbesondere auch im Fach Rechtswissenschaften weiße Flecken auf der Landkarte.


In einigen Berufen, die aufzuzählen mir die Rücksichtnahme verbietet, ist beides eher nicht von Bedeutung. Bei Juristen aber, deren Handwerkszeug das Kommunizieren ist, deren berufliches Elixier aus Entscheidungen besteht, ist das verheerend.


Während ich das Thema Kommunikation einem weiteren Buch vorbehalte, möchte ich mit diesem (ersten) Buch zunächst einen etwas tieferen Einblick in den Bereich der Entscheidungen ermöglichen. Denn bei der Kommunikation geht es immer auch darum, den Kommunikationspartner zu überzeugen, und weil die Kenntnisse um das Entscheidungsverhalten von Menschen ausgesprochen nützlich sind, um Überzeugungskraft zu entwickeln (Stichwort: Psychologische Rhetorik), beginne ich mit der Psychologie der Entscheidung. An geeigneten Stellen werde ich dabei auch – im Wege kleiner Exkursionen – auf Fragen eingehen, die nicht unmittelbar mit dem Entscheidungsverhalten zusammenhängen, aber zum Verständnis menschlichen Verhaltens nützlich sind.


Das Buch ist zwar von einem (ehemaligen) Juristen geschrieben und es enthält demzufolge auch zahlreiche Beispiele aus dem Rechtsleben. Gerichtet ist es aber auch an Nichtjuristen. Und für Vertreter anderer Fachrichtungen kann es sogar ein doppelter Gewinn sein, gewinnen sie doch neben den hier ausgebreiteten Kernbotschaften über die Erkenntnisse der verschiedenen Sozial- und anderen Wissenschaften einen kleinen Einblick in die Justiz.


Spätestens an dieser Stelle – ich habe eben von "Vertretern" gesprochen – muss ich es unumwunden gestehen: ich bin ein konservativer Sprachfetischist. Zwar trete ich uneingeschränkt und nachdrücklich für die Gleichberechtigung aller Menschen ein, glaube aber einfach nicht daran, dass ein erzwungener Wandel der Sprache dazu beitragen kann, diese Gleichberechtigung zu fördern. Demgegenüber bin ich zutiefst davon überzeugt, dass eine wie auch immer geartete Gendersprache die Lesbarkeit eines Textes beeinträchtigt. Deshalb verwende ich hier überwiegend das generische Maskulinum und meine damit stets alle Menschen, welchen Geschlechts auch immer.


Alle in den Fußnoten eingesetzten Internetadressen habe ich im November 2023 zuletzt überprüft. Apropos Internetadressen! Häufig werden Online-Artikel auf kommerziellen Seiten nur kostenpflichtig angeboten. Gibt man nicht vorschnell auf, kann man aber mit den entsprechenden Suchmaschinen Quellen ausfindig machen, wo die Artikel als Originalkopie kostenfrei bereitstehen. Es ist mir jedenfalls gelungen, weitgehend solche Internetadressen anzugeben, mit deren Hilfe das gewünschte Dokument gleich als pdf-Datei auf dem Bildschirm erscheint oder aber mit einem Klick heruntergeladen werden kann.


Agii Theodorii, im November 2023


Dr. h.c. Stefan Kaufmann









1. Vorbemerkungen



1.1 Wie kommt ein Jurist zu diesem Thema?


Der spätere Vizepräsident des BVerfG Prof. Dr. Hassemer, den zu hören ich in den ersten beiden Semestern Gelegenheit hatte, gab einmal in einer Strafrechtsvorlesung vor vierhundert oder mehr Studenten folgenden Satz zum Besten:


"Wenn Sie die Lösung eines Falles gefunden haben, tragen Sie die der Haushaltshilfe Ihrer Familie vor und wenn die verständnislos mit dem Kopf schüttelt, wissen Sie, dass Sie falsch liegen."


Etwas später hat mich dann die Äußerung eines wissenschaftlichen Mitarbeiters verblüfft, dessen Arbeitsgemeinschaft ich besuchte. Er umschrieb den Rechtsfindungsprozess mit den Worten:


"Wir überlegen uns, was muss herauskommen, und dann finden wir die rechtliche Begründung dazu."


Ich hoffe ja sehr, dass das nur nachgeplappert war, denn eine solche Abgebrühtheit schon in der Ausbildung erscheint mir durchaus bedenklich. Möglicherweise tue ich dem jungen Kollegen aber auch Unrecht, denn er konnte sich immerhin auf den namhaften Rechtswissenschaftler Josef Esser stützen, der meinte, die juristischen Methoden dienten vorwiegend der nachträglichen Rechtfertigung zuvor gefasster Meinungen als ihrer originären Begründung.1)


Und als Referendar hatte ich mich bzgl. der Wahlstation für das Oberlandesgericht Frankfurt entschieden. Der Senatsvorsitzende, ein ebenso kleiner wie blitzgescheiter Herr, antwortete auf die Bemerkung eines Rechtsanwalts, dass man das auch anders sehen könne, mit dem denkwürdigen Satz:


"Selbstverständlich Herr Kollege, wir alle sind gute Juristen. Wir können alles begründen."


Vielleicht waren es Erlebnisse wie diese, die das Samenkorn des Zweifels gelegt haben, das dann allerdings erst erheblich später aufging und das ich heute weiterzugeben versuche. Meine ersten Jahre als Richter war ich jedenfalls noch überzeugt, dass zu einem guten Juristen nur gehöre, dass er ein guter Dogmatiker2) sei und sein Fach aus dem Effeff beherrsche. Natürlich sollte er auch eine humanistisch gebildete, menschlich und menschenfreundlich handelnde und vor allem engagierte Persönlichkeit sein. Aber psychologische Kenntnisse hatte ich als junger Richter eher nicht im Blick.


Gegenstand unserer Betrachtung ist die Entscheidung. Um Missverständnissen vorzubeugen, sei gleich darauf hingewiesen, dass es nicht nur, vielleicht nicht einmal vorrangig um die spezifischen Entscheidungen der Justizjuristen geht, also um Urteile, Verfügungen, Anklageerhebungen und dergleichen. Es geht um Entscheidungen in einem allgemeineren Sinn. Was das Thema so interessant erscheinen lässt, kann vielleicht folgende kleine Anekdote verdeutlichen:


Max Grundig, 1908 in Nürnberg geboren und einer der erfolgreichsten deutschen Nachkriegsunternehmer, wurde einmal gefragt, nach welchen Kriterien er seine Entscheidungen treffe. Grundig lehnte sich zurück, tippte zunächst mit dem Finger an die Stirn und deutete dann auf seinen Solarplexus:


"Ich überlege. Mein Bauch entscheidet."


Gestatten Sie mir bitte noch einige Vorbemerkungen und in diesem Rahmen die Eigenwilligkeit, mich – soweit es thematisch von Bedeutung ist – vorzustellen.



1.2 Vorstellung des Autors


In meinen Seminaren frage ich die Teilnehmer und betone dabei, dass ich diese Frage ganz ernst meine, ob Sie weitere Informationen zu meiner Person wünschen, insbesondere im Zusammenhang mit der Frage, was ich mit dem Thema zu tun habe. Wörtlich sage ich dann:


"Bitte mal Hand hoch, wer insofern überhaupt nicht neugierig ist!"


Dann erläutere ich, warum praktisch nie aufgezeigt wird. Das nämlich ist leicht vorhersehbar und – für die Teilnehmer einfach durchschaubar – mit der Art meiner Fragestellung auch provoziert. Zu erklären ist das vor allem mit den psychologischen Phänomenen:


[image: ]der "Sozialen Erwünschtheit" und


[image: ]dem Prinzip der sozialen Bewährtheit.


Mit "Sozialer Erwünschtheit" wird eine Antwort-Tendenz bzw. -Verzerrung bezeichnet, die bei Befragungen in Sozialwissenschaft und Marktforschung sowie psychologischen Testverfahren auftritt und vor allem die Meinungsforschungsinstitute vor schwierige Probleme stellt. Menschen neigen in solchen Befragungen eher zu Antworten, mit denen sie sich in Übereinstimmung mit der Mehrheit wähnen. Mit ihren wahren Ansichten halten sie insbesondere dann eher hinter dem Berg, wenn sie glauben, diese Antworten würden sozial abgelehnt.


Das scheint ein Grund dafür zu sein, dass in den Anfängen der AfD deren Wahlerfolge durch die Demoskopen nicht vorhergesehen wurde. Da es mehrheitlich verpönt ist, AfD zu wählen, und deren Wähler das auch wissen, wollten viele nicht angeben, dass sie genau diese Absicht hegten.


Das Prinzip der Sozialen Bewährtheit ist ein höchst wirksames Mittel bei der (manipulativen) Überzeugungsarbeit.3)


Merke: Menschen neigen dazu, das zu tun, zu denken und zu sagen, was andere Menschen tun, denken und sagen.


Dies gilt umso mehr, je berühmter diese anderen Menschen sind oder je ähnlicher die Nachgeahmten den Nachahmern sind.


Nachdem ich mir mit Hilfe dieser Prinzipien die von mir gewollte Antwort von den Teilnehmern abgeholt habe, fühlte ich mich berechtigt zu erklären, warum gerade ich zu unserem Thema Vorträge halte und diese jetzt zu einem Buch zusammengefasst habe.


Dieser Berechtigung bedurfte es, weil sie einen Verstoß gegen eine rhetorische Empfehlung rechtfertigt. Diese lautet: Wenn Du über ein Fachthema referierst, vermeide es, Deine Person in den Mittelpunkt zu stellen, ja vermeide es sogar – zumindest in den ersten fünf Minuten – Personalpronomina der ersten Person (des Sprechers) zu verwenden.


Eingangs hatte ich Ihnen ja einige Erlebnisse in der Uni geschildert, die dazu geeignet waren, das Samenkorn des Zweifels an der alleine selig machenden juristischen Dogmatik legte. Einen weiteren mentalen Schubser gab mir mein Arbeitsgemeinschaftsleiter in der Zivilrechtsstation des Referendariats. Das war ein Jurist, der sich nicht nur mit dem Prozessrecht und der Relationstechnik befasste, sondern auch mit psychologischen Themen. Dr. Leimert war Vorsitzender Richter am Landgericht Frankfurt. Rhetorik und Kommunikationstechnik im Umgang mit Menschen vor Gericht einschließlich Vergleichsverhandlungen und Zeugenvernehmungen waren seine Steckenpferde. Seine Seminare zu diesen Themen an der Deutschen Richterakademie4) waren seinerzeit berühmt und erhielten stets Bestnoten. Dieser AG-Leiter wurde 1991 Präsident des Thüringer Justizprüfungsamts, nachdem ich bereits sechs Jahre Richter an eben jenem Landgericht Frankfurt war. Er bat mich, ihm beim Aufbau des Amtes zu helfen, ich war so mutig, seiner Bitte zu folgen, und so wurde ich im Jahre 2000 sein Nachfolger, nachdem Dr. Leimert drei Jahre zuvor zum BGH gewechselt war.


Genau in diesem Jahr 2000 fasste die Justizministerkonferenz (JuMiKo) den Entschluss, die Juristenausbildung zu reformieren. Die vielfach erhobenen Vorwürfe bestanden darin, die deutsche Juristenausbildung sei zu lang und zu justizorientiert. Und es kämen bei dieser Ausbildung einfach zu viele Absolventen heraus. Aber vor allem meinten 13 von 16 Landesjustizministern damals, der staatliche Vorbereitungsdienst sei zu teuer und müsse abgeschafft bzw. ins Studium integriert werden.5)


Die JuMiKo beauftragte also ihren ständigen "Ausschuss zur Koordinierung der Juristenausbildung" (KOA) – wieder einmal – damit, Vorschläge zur Verbesserung der Juristenausbildung zu unterbreiten. Ich war als JPA-Präsident Mitglied in diesem Ausschuss. In den Anhörungen beschwerten sich die Vertreter der Rechtsanwälte und Notare vor allem darüber, dass der Vorbereitungsdienst zu sehr darauf fixiert war, Richter und Staatsanwälte auszubilden. Man müsse doch bitteschön beachten, dass 80% der Absolventen der Juristenausbildung nicht in die Justiz gingen. Und sie forderten vehement, den Studierenden und Referendaren müssten mehr Schlüsselqualifikationen (SQ) mit auf den Weg gegeben werden.


Ich erspare Ihnen die Darstellung der äußerst umfangreichen Anhörungen und Diskussionen. Es kam schließlich zur Änderung der §§ 5a Abs. 3 und 5d Abs. 1 des DRiG. § 5a Abs. 3 lautete in seiner damaligen Neufassung:


Die Inhalte des Studiums berücksichtigen die rechtsprechende, verwaltende und rechtsberatende Praxis einschließlich der hierfür erforderlichen Schlüsselqualifikationen wie Verhandlungsmanagement, Gesprächsführung, Rhetorik, Streitschlichtung, Mediation, Vernehmungslehre und Kommunikationsfähigkeit.


Und – man lese und staune6) – die Bestimmung des § 9 Nr. 4 wurde eingefügt.


In das Richterverhältnis darf nur berufen werden, wer (… 4.) über die erforderliche soziale Kompetenz verfügt.


Ein Grund dafür, dass ich mich mit Entscheidungen beschäftige, könnte in meiner Zeit als Abteilungsleiter im Thüringer Justizministerium zu finden sein. Einige Wochen nach der Landtagswahl 2004 in Thüringen verkündete der damals frisch gewählte Ministerpräsident, berühmt wurde er dann 6 Jahre später durch einen spektakulären Skiunfall (seitdem tragen die Skiläufer Helme), man werde ein Landgericht und 5 Amtsgerichte schließen. Ich war damals gerade Zentralabteilungsleiter im Justizministerium geworden und mir kam die Aufgabe zu, die ex cathedra verkündete Regierungserklärung umzusetzen. Hauptaufgabe war es, die Gerichte zu identifizieren, deren Schließung den höchsten fiskalischen Benefit bei möglichst geringen Nachteilen für die Betroffenen ("Gerichtseingesessene" und Mitarbeiter) ergab. Es war damals Glück im Unglück, dass in meinem großen Team auch zwei mit allen Wassern gewaschene Rechtspfleger tätig waren. Von denen lernte ich die Präferenzanalyse, ein wunderbares Instrument, um solche Entscheidungen vorzubereiten.


Die Präferenzanalyse hat so viel mit unserem Thema zu tun und ist so wichtig, dass ich sie an dieser Stelle zumindest kurz vorstellen möchte. Nehmen wir an, Sie wollen ein gebrauchtes Auto kaufen und möglichst lange mit dieser Entscheidung glücklich sein.7) Dann können Sie am besten mit der Präferenzanalyse vorgehen.


Dazu erstellen Sie sich eine Tabelle, in der Sie die Kriterien eintragen, die der Wagen erfüllen soll. Dann vergeben Sie einen Faktor nach der Wichtigkeit, die dieses Kriterium für Sie hat. Nehmen wir an, Sie fahren häufig lange Strecken auf der Autobahn und deswegen soll der Wagen unbedingt mit einem Tempomat ausgestattet sein. Dieses Kriterium bekommt daher den Faktor 20. Sie sind umweltbewusst, weswegen dem möglichst geringen Verbrauch ein Faktor von immerhin noch 15 zugeschrieben wird, usw.


Jetzt müssen Sie für jedes Gebrauchtwagenangebot eine Spalte ausfüllen und Punkte vergeben. Bei binären Kriterien, also solchen, die entweder vorhanden sind oder nicht (Bspw. Anhängerkupplung, Standheizung) vergeben Sie fünf oder eben null Punkte. Bei analogen Kriterien, die mehr oder weniger stark erfüllt sind, vergeben Sie eine Punktzahl, die umso höher ausfällt, je stärker das Kriterium erfüllt ist.


Anschließend müssen Sie die vergebenen Punkte in jedem Feld mit dem zuvor vergebenen Faktor multiplizieren, die einzelnen Spalten addieren und können dann genau ermitteln, welches Angebot Ihren Wünschen am ehesten entspricht.





	Fak- tor

	max. fünf Punkte

	Angebot 1

	Angebot 2

	Angebot 3

	Angebot 4





	20

	Tempomat

	0

	0

	100

	100





	15

	Geringer Verbrauch

	45

	75

	15

	30





	10

	Standheizung

	0

	0

	50

	50





	10

	preisgünstig

	40

	40

	10

	30





	6

	starker Motor

	24

	18

	12

	6





	5

	Spurhaltesystem

	0

	0

	25

	25





	5

	Anhängerkupplung

	25

	25

	25

	25





	2

	Farbe

	10

	2

	2

	4





	2

	Dachreling

	10

	0

	0

	0





	

	

	154

	160

	239

	270







So, und wenn Sie diese Tabelle vollständig ausgefüllt, die Felder berechnet und die Summe ermittelt haben, welche auf das Angebot Nr. 4 hinweist, kaufen Sie Angebot Nr. 2, weil das einfach der in Ihren Augen schönere Wagen ist.


Und so ist das auch in der Politik. Nachdem wir eine bis ins letzte Detail durchdachte Ranking-Liste der zu schließenden Gerichte erstellt hatten, beschloss die Politik als Maßstab die "Einräumigkeit der Verwaltung" – pro Landkreis ein Gericht. Ganz andere Gerichte wurden geschlossen als die, die auf unserer Liste ganz oben standen. Und vor allem wurde kein Landgericht aufgelöst (was wirklich große Einsparungen erbracht hätte), stattdessen sieben Amtsgerichte.8) Der zwei Aktenordner umfassende Bericht, das Ergebnis eines ganzen Jahres Arbeit von unzähligen Personen, landete – bildlich gesprochen – im Papierkorb. Gespart wurde daher natürlich nichts, weil teilweise die neugebauten Unterkünfte von Amtsgerichten aufgegeben wurden, aber nur so konnte eine politische Mehrheit erreicht werden, um die Regierungserklärung des Ministerpräsidenten wenigstens einigermaßen einzuhalten.



1.3 Evolution


Seit dem Kambrium, dem mit rund 500 Mio. Jahren ältesten Abschnitt der Entwicklung organischen Lebens auf der Erde, hat sich die Evolution einiges einfallen lassen, um die verschiedenen Spe-cies, u.a. den homo sapiens, nicht nur hervorzubringen, sondern auch fortzuentwickeln. Dazu waren Fähigkeiten und Eigenschaften erforderlich, die sich in Tausenden, ja Zehntausenden von Jahren entwickeln mussten. Viele dieser Fähigkeiten und Eigenschaften sind recht günstig für uns, und zwar auch noch in der heutigen Zeit. Manches aber steht uns in unserer modernen Welt im Wege.


Nur ein Beispiel: Unsere frühen Vorfahren waren eher nicht diejenigen, die sich intensiv auf etwas konzentrieren konnten. Der ADHS-Typ – das Aufmerksamkeits-Defizit-Hyperaktivitäts-Syndrom wird heute als Störung begriffen – war früher eindeutig im Vorteil. Wer seinen Blick ständig schweifen ließ, seine Umgebung permanent auf ungewöhnliche Geräusche oder Erscheinungen abtastete, hatte mehr Chancen, den herannahenden Säbelzahntiger rechtzeitig zu entdecken. Sie können das noch heute bei manchen Wildtieren, insbesondere bei Vögeln beobachten, die ihren Kopf kaum eine Sekunde stillhalten können. Heute ist hingegen mehr und mehr derjenige gefragt, der sich gerne und lange auf eine Sache fokussiert, zur menschlichen Frühzeit ein relativ sicheres Todesurteil.



1.4 Erste Allgemeine Verunsicherung


Die nächste Vorbemerkung besteht aus zwei kleinen Aufgaben. Lesen Sie bitte zunächst die nachfolgenden Wörter einmal durch:


Wald, Blatt, Vorfahren, Stamm, groß, fällen, Allee, Möbel, klettern


Bevor wir uns der Frage zuwenden, was es damit auf sich hat, eine weitere Übung:


Zählen Sie – bitte im Kopf – die folgenden Zahlen zusammen:


Eintausend plus vierzig plus eintausend plus dreißig plus eintausend plus zwanzig plus eintausend plus zehn.


Wenn ich diese Aufgabe in meinen Seminaren stelle, kommen die meisten Teilnehmer auf 5.000. Ich frage sie dann, wie sicher sie sind, dass Ihr Ergebnis richtig ist (auf einer Skala von 1 bis 10 – 10 ist absolut sicher). Die meisten sagen 9 oder 10.


Wer nicht 5.000 errechnet hatte, kannte entweder das Spielchen oder aber er ist ein ungewöhnlicher Mensch. Alle anderen sind – wie die meisten Zeitgenossen – einem Phänomen unterlegen gewesen: Dass in der Aufgabe mehrfach das Wort "eintausend" wiederholt wurde, hat Sie dazu gebracht, in Tausendern zu denken.


Wenn Sie die Aufgabe noch einmal genauer betrachten, werden Sie nämlich herausfinden, dass das richtige Ergebnis 4.100 ist.9)


Jetzt zurück zu den eingangs vorgelesenen Begriffen.


Vermutlich glauben Sie, dass bei den Wörtern auch das Wort Baum genannt wurde. Die meisten meiner Zuhörer sind sich jedenfalls auf besagter Skala höchst sicher, dass auch der Baum dabei war. Viele würden explizit das auch vor Gericht so aussagen? Manche sogar beschwören. Wenn auch Sie – ohne vorher noch einmal nachzulesen – diese Frage im Brustton der Überzeugung bejahen, geht es Ihnen wie den meisten Menschen.10) Sie müssen sich keine Sorgen um Ihren Geisteszustand machen.


Das Wort Baum war – wie Sie oben nachlesen können – NICHT dabei!


Aber Sie wissen jetzt, warum ich die diese Vorbemerkung auch mit dem Namen einer österreichischen Band "Erste allgemeine Verunsicherung" überschrieben habe.



1.5 Freier Wille


Die vorletzte Vorüberlegung beginnt mit einem Gedicht aus dem Jahre 1904:


Als ich in den Jugendtagen


noch ohne Grübelei


da meint ich mit Behagen


Mein Denken wäre frei


Seitdem hab ich die Stirne


oft auf die Hand gestützt


und fand, daß im Gehirne


ein harter Knoten sitzt


Mein Stolz, der wurde kleiner


ich merkte mit Verdruß


es kann doch unsereiner


nur denken was er muß.


Ahnen Sie, wer der Verfasser des Gedichts sein könnte? Es war kein Geringerer als Wilhelm Busch. "Es kann ja unsereiner nur denken was er muss." Ahnte der große Dichter das, was der Erfinder der Psychoanalyse Siegmund Freud etwa zur gleichen Zeit mit dem Satz zusammenfasste:


"Wir sind nicht Herr im eigenen Haus."


Georg Christoph Lichtenberg meinte:11)


"Ein Meisterstück der Schöpfung ist der Mensch auch schon deswegen, dass er bei allem Determinismus glaubt, er agiere als freies Wesen."


Und Arthur Schopenhauer pflichtete ihm bei:


"Ein Mensch kann zwar tun, was er will, aber nicht wollen, was er will."


Schon immer ist es im Streit zwischen den Deterministen und den Indeterministen hoch hergegangen.


Schon bei Sophokles und Homer findet man Reflexionen darüber, ob der Mensch in seinem Willen frei sei. Nur ein Nebenkriegsschauplatz war insoweit der Streit zwischen Martin Luther12) und Erasmus von Rotterdam,13) die sich mit ihren Schriften im 16. Jahrhundert beharkten.14)


Namhafte Vertreter der Neurowissenschaften15) schicken sich an, eine jahrhundertealte Maxime der Jurisprudenz, ja – tiefergehend – des humanistischen Weltbildes zu zertrümmern.


Ihre namentlich aus den modernen bildgebenden Verfahren16) gewonnenen Erkenntnisse berechtigen sie – so jedenfalls ihre Ansicht – den freien Willen des Menschen zu negieren und die Abschaffung des Schuldstrafrechts zu Gunsten eines reinen Maßregelrechts zu fordern. Diese Auffassung basiert letztendlich auf den Forschungen eines amerikanischen Physiologen namens Benjamin Libet.


In den 1980er Jahren untersuchte Libet die zeitlichen Dimensionen einer willentlichen Handlung. Bis dahin war bekannt, dass bereits vor der Handlung ein sog. Bereitschaftspotential17) im Motorkortex18) messbar war. Libet wollte nun aufklären,


[image: ]"wann der Proband eine bewusste Handlungsentscheidung trifft,


[image: ]ab wann der motorische Kortex die Ausführung der Handlung vorbereitet und


[image: ]wann die betreffende Muskulatur tatsächlich aktiviert wird."19)


Libet gelangte zu dem erstaunlichen Ergebnis: Rund eine Sekunde vor dem Augenblick, in dem einem Menschen bewusstwird, dass er eine Bewegung vornehmen will, hat der motorische Kortex20) bereits begonnen, diese Bewegung vorzubereiten.


Zwischenzeitlich behauptet der deutsche Hirnforscher John Dylan Haynes,21) bereits 7 bis 10 Sekunden vor der Aktion anhand der vom Hirnscanner gelieferten Bilder erkennen zu können, welche Entscheidung der Proband in einem "einfachen" Experiment treffen wird.22) Testpersonen in einem Kernspintomografen bekommen in beide Hände jeweils einen Schaltknopf. Auftrag: zu irgendeinem völlig selbstbestimmten Zeitpunkt den linken oder rechten Knopf zu drücken. Die Probanden sehen dabei auf einem Bildschirm Buchstaben, die sich jede halbe Sekunde ändern. Sobald sich die Probanden für einen der Knöpfe entscheiden, müssen sie sich merken, welcher Buchstabe auf dem Bildschirm zu sehen ist.23)


Aus den Libet-Experimenten und den in Folge mit modernster Technik vorgenommenen Untersuchungen folgern einige Wissenschaftler,24) dass das, was der Mensch selbst für seinen freien Willen hält, quasi nur eine Fiktion sei, die es ihm erlaube, Selbstbewusstsein zu entwickeln. Die wahre Willensfindung aber geschehe in den für das Unbewusste zuständigen Hirnregionen und sei Folge unserer Sozialisierung bzw. unserer genetischen Verfasstheit.


Die nächste Runde zwischen Deterministen und Indeterministen ist also eingeläutet.


Das ist – gestatten Sie mir diese Einschätzung – die unerfreuliche Seite der Neuro-Wissenschaften. Auf dieser Seite müssen wir Juristen behutsam und mit äußerster Vorsicht agieren. Ein ignorantes "Mischt Euch nicht in unsere Angelegenheiten!" wird auf die Dauer nicht reichen. So gesehen dürfen vereinzelte Beiträge25) keine singulären Erscheinungen bleiben. Und wer weiß: Vielleicht haben die Hirnforscher ja Recht.


Die abstrakte These vom Fehlen des freien Willens scheint auch eine sehr unliebsame Konsequenz zu haben und ich sollte hier auch nicht von dieser These berichten. Studien haben nämlich ergeben, dass Menschen, die man mit dieser These konfrontierte, sich anschließend unmoralischer und rücksichtsloser verhielten.26)


Widerstand kommt übrigens aus der Neurowissenschaft selbst,27) der Philosophie28) und natürlich von den Vertretern der Jurisprudenz.29) So hat der oben bereits genannte John Dylan Haynes in einem neueren Experiment einen ersten Nachweis dafür geliefert, dass der Mensch die Möglichkeit besitzt, die während des Bereitschaftspotentials angebahnte Handlung noch zu unterlassen.30)


Haynes et al. haben sich einen geradezu gemeinen Versuch einfallen lassen.


Der Proband sitzt dabei vor einem Bildschirm. Seine Aufgabe ist es, einen Fußschalter zu betätigen, wenn und solange ein bestimmtes Zeichen auf dem Bildschirm auftaucht. Die Gehirntätigkeit wird währenddessen aufgezeichnet und vom Computer ausgewertet. Die Gemeinheit besteht nun darin, dass der Computer nach einigen Versuchen, die Gehirnmuster des sich aufbauenden Bereitschaftspotentials erkennen und darauf reagieren kann. Das heißt, der Computer verändert den Hinweis auf dem Bildschirm, nachdem er bereits erkannt hat, dass der Proband gleich das Pedal treten wird. Die spannenden Fragen waren:


a) Wird der Proband, nachdem der Aufbau des Bereitschaftspotentials bereits begonnen hat, seinen Entschluss revidieren können und


b) wie viele Millisekunden lang ist dies möglich.


Die Forscher bejahten die erste Frage, stellten aber fest, dass es einen "point of no return" gab, nachdem die Handlung auf jeden Fall ausgeführt wird.31)


Auf der anderen Seite bieten uns diese Wissenschaften einen ungeheuren Schatz von Erkenntnissen (Ressourcen, empirische Daten), vor denen wir nicht die Augen verschließen dürfen, nur weil sie zuweilen liebgewordene juristische Übungen und Denkmuster in Frage stellen. Kurzum: Wir Juristen haben allen Grund, uns allgemein mit den Einsichten der Naturwissenschaftler zu befassen. Das gilt für die Neurowissenschaften ebenso wie für ihre Verwandten,


[image: ]die Physiologie,


[image: ]die Psychologie,


[image: ]die Anthropologie etc.


Tatsächlich forschen einige Avantgardisten32) – etwa der amerikanische Neurowissenschaftler David Eagleman – bereits in einem interdisziplinären Gebiet, das sie Neurorecht (engl. Neurolaw) oder "Neurisprudence"33) nennen. Es geht um die Frage, wie sich die durch die bildgebenden Verfahren34) gewonnenen Erkenntnisse der Neurowissenschaften auf das jeweilige Rechtssystem oder die Rechtsanwender auswirken können. Brauchen wir neue Gesetze, gar die Abschaffung des Schuldstrafrechts? Müssen wir Straftäter mit anderen Augen sehen? Der oben erwähnte Eagleman, ein aufkommender Star in der Neuro-Scene, scheint übrigens der Agnostiker unter den Wissenschaftlern zu sein, die zum freien Willen forschen. Und obwohl er die Beweisbarkeit des freien Willens ablehnt, fordert auch er nicht weniger als die Abschaffung des Schuldstrafrechts. In einem SPIEGEL-Interview35) äußert er sich wie folgt:


"So sehr wir uns die Willensfreiheit wünschen mögen, so sehr wir glauben wollen, dass es sie gibt, haben wir nach dem jetzigen Stand unserer Erkenntnis keine Möglichkeit, ihre Existenz überzeugend nachzuweisen. Und damit komme ich zu meinem Punkt: Wenn wir diese Frage nicht klären können, sollten wir sie bei der Entscheidung über Schuld und Unschuld lieber gar nicht heranziehen. … Wir sollten stattdessen immer davon ausgehen, dass Kriminelle nicht anders handeln konnten, als sie gehandelt haben."


Ich kann Ihnen nur empfehlen, sich diesen Wissenschaftler einmal auf www.ted.com anzuschauen.36)


Vor vielen Jahren vertraten die Neurobiologen die Ansicht, einmal verlorene Gehirnzellen und synaptische Verbindungen wären unrettbar verloren. Später erkannten Sie die Plastizität unseres Gehirns und seine Fähigkeit, neue Synapsen und Neuronen zu bilden. Noch früher glaubten die Forscher, dass unser Gehirn alle Wahrnehmungen speichern würde und wir nur häufig nicht an die gespeicherten Informationen herankämen. Vielleicht entdecken sie ja in einigen Jahren auch den freien Willen wieder. Sie sollten vielleicht noch ein wenig tiefer graben …



1.6 Und nun die allerletzte Vorbemerkung


Alles was Sie in diesem Buch lesen, ist – möglicherweise – falsch. Aber auch auf das Gegenteil von dem, was ich hier aufgeschrieben habe, können Sie sich nicht verlassen.


Psychologie – und vieles von den zu behandelnden Themen ist Psychologie – ist eine empirische Wissenschaft, die ihre aufgestellten Thesen durch induktive Schlussfolgerungen zu belegen versucht und – wenn dies einigermaßen gelungen ist – fest daran glaubt.


Aber damit sollten wir Juristen eigentlich kein Problem haben, müssen doch auch wir manchmal erkennen, dass eine Meinung sich durchsetzt, die nicht die unsere ist.


Wir Juristen arbeiten hingegen bekanntermaßen deduktiv, d. h. wir schließen vom Allgemeinen (dem Gesetz) auf das Besondere (den Sachverhalt bzw. dessen Rechtsfolgen). Schulmäßig folgen wir damit den Regeln der Logik. Vielleicht ist das auch einer der Gründe, warum wir Juristen uns mit der Psychologie so schwertun. Denn die schließt gewohnheitsmäßig von einigen beobachteten Fällen, selten sehr vielen und häufig viel zu wenigen, darauf, dass das in diesen Fällen eingetretene Ergebnis eben immer oder mit einer hohen Wahrscheinlichkeit in vergleichbaren Fällen ebenfalls eintritt.37) Ein wirklich guter Psychologe wird also im Hinblick auf eine psychologische Erkenntnis nur sagen können, dass er sie für zutreffend erachtet – aber nur bis zum "Beweis" des Gegenteils.





1) Josef Esser, Vorverständnis und Methodenwahl in der Rechtsfindung, 2. Aufl., 1970. Siehe aber auch bspw. Karl Engisch, Wahrheit und Richtigkeit im juristischen Denken, 1963, S. 82, wonach es Praxis der Gerichte sei, "von Fall zu Fall diejenige Auslegungsmethode zu wählen, die zum befriedigenden Ergebnis führt". Instruktiv Horst Häuser, Die Illusion der Subsumtion, Betrifft JUSTIZ, September 2011, S. 151 ff., https://www.neue-richter.de/details/artikel/article/die-illusion-der-subsumtion-255.
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4) Etwa "Der Vergleich im Zivilprozess", "Kommunikation und Argumentation" oder "Verhandeln und Vergleichen"
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7) Nach Gerhard Roth (Vortrag vor Gästen der Thüringer Bürgschaftsbank anlässlich deren Jahresempfangs am 16.1.2017) ist für den Mann der Kauf eines Autos viel wichtiger als die Wahl des Partners.
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9) Die Aufgabe soll von Shlomo Benartzi ("Saving for tomorrow, tomorrow") stammen, vgl. Ellen J. Langer, Die Uhr zurückdrehen, 2011, S. 97; siehe aber auch Dean Buonomano, Brain Bugs – Die Denkfehler unseres Gehirns, 2012, S. 13f.


10) Ein weiteres Beispiel bei Dean Buonomano, ebenda, S. 43.


11) Georg Christoph Lichtenberg, Aus den Sudelbüchern, Sudelbuch B, Eintragung J 1491.


12) "De servo arbitrio" (Über den geknechteten Willen), Dezember 1525.
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14) Allerdings geht es in der Hauptsache um die Frage, ob allein die göttliche Gnade über das Schicksal des Menschen nach dem Tod entscheidet (Luther) oder ob der Mensch durch die Entscheidung zum Guten mitentscheiden kann, die Gnade Gottes nach dem Tode zu erfahren.
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16) etwa PET = Positronen-Emissions-Tomographie, fMRT = funktionelle Magnetresonanztomographie (beide Verfahren erzeugen Schnittbilder von lebenden Organismen), NIRS = Nahinfrarotspektroskopie (dazu Niels Birbaumer, Dein Gehirn weiß mehr, als du denkst, 3. Aufl., 2015, S. 214). Aber auch die älteren Verfahren EEG = Elektroenzephalografie (elektrischen Aktivität des Gehirns), MEG = Magnetoenzephalographie (misst die magnetische Aktivität des Gehirns) und TMS = transkranielle Magnetstimulation (mit Hilfe starker Magnetfelder können Bereiche des Gehirns sowohl stimuliert als auch gehemmt werden) haben noch lange nicht ausgedient.


17) Bereitschaftspotential ist die unspezifische Vorbereitung auf eine(n) erwartete(n) Bewegung, Handlung oder Reiz. Es handelt sich um ein elektrophysiologisch messbares Phänomen (10 bis 20 mV).


18) Gewebsmäßig abgrenzbarer Bereich der Großhirnrinde (Neocortex); das Areal, von dem aus willkürliche Bewegungen gesteuert und aus einfachen Bewegungsmustern komplexe Abfolgen zusammengestellt werden.


19) http://de.wikipedia.org/wiki/Libet-Experiment.


20) Der Motorkortex ist ein Teil der Großhirnrinde (Neocortex) und für willentlich steuerbare Bewegungen zuständig. Reflexartige Bewegungen steuert hingegen im wesentlich das (entwicklungsgeschichtlich deutlich ältere) Stammhirn.


21) Seit 2006 Professor für Theorie und Analyse weiträumiger Hirnsignale am Bernstein Center for Computational Neuroscience und am Berlin Center for Advanced Neuroimaging (BCAN) der Charité in Berlin.
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27) etwa dem Hirnforscher und Verhaltenspsychologen Niels Birbaumer, der nachgewiesen hat, dass sich die für Affekte zuständigen Hirnareale von Psychopathen dahin trainieren lassen, Affekte besser zu kontrollieren. Birbaumer setzt dazu das sog. Neurofeedback ein. Bei diesem Verfahren versucht der Proband über eine EEG-Haube einen virtuellen Ball auf einem PC-Monitor zu bewegen. Das gelingt ihm nur, wenn er – ohne dies zu wissen – das affektregelnde Hirnareal aktiviert. Vgl. Christian Schwägerl, Tatort Gehirn, GEO Heft 10/2013, S. 68, 76 (siehe auch Hörbuch "Was kann Psychologie", CD1 Titelnummer 2 am Ende).
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29) siehe Fn. 25.


30) Matthias Schultze-Kraft, Daniel Birman, Marco Rusconi, Carsten Allefeld, Kai Görgen, Sven Dähne, Benjamin Blankertz and John-Dylan Haynes, The point of no return in vetoing self-initiated movements, PNAS Early Edition S. 1, 4.11.2015, www.pnas.org/cgi/doi/10.1073/pnas.1513569112


31) Hilmar Schmundt, Der freie Un-Wille, DER SPIEGEL 15/2016 (9.4.2016), S. 94, 96; auch in https://www.spiegel.de/spiegel/print/d-144021694.html.


32) vgl. The Brain on Trial, The Atlantic, July 2011 (http://www.theatlantic.com/magazine/archive/2011/07/the-brain-on-trial/308520/); oder der deutsche Philosoph und Psychologe Stephan Schleim, Die Neurogesellschaft: Wie die Hirnforschung Recht und Moral herausfordert (Telepolis), 2010.


33) Kontamination der Begriffe neuroscience and jurisprudence.


34) siehe Fn. 16.


35) David Eagleman, "Das Ich ist ein Märchen", siehe Fn. 15.


36) https://www.ted.com/talks/david_eagleman_can_we_create_new_senses_for_humans.


37) Das Problem der zu kleinen Stichproben wird uns noch unten beschäftigen, etwa bei 2.7.1 Stichprobenziehen.









2. Grundzüge des Entscheidens



2.1 Problemaufriss


Das juristische (Berufs-)Leben ist gespickt mit Entscheidungen. Greifen wir wahllos die Situation heraus, dass ein Dritter unserem Mandanten einen Geldbetrag, sagen wir 800 Euro aus Darlehen, schuldet und den Rückzahlungstermin unkommentiert hat verstreichen lassen.


Nachfolgend einige Wahlmöglichkeiten, über die wir zu entscheiden haben:


[image: ]Versuchen wir (noch einmal), den Gegner vor Einlegung der Klage zu einer gütlichen Einigung zu bewegen oder geben wir unserer Besorgnis nach, dadurch in eine Situation der Schwäche zu geraten?


[image: ]Sollen wir überhaupt klagen und dem schlechten Geld vielleicht gutes hinterherwerfen oder sollen wir uns Zeit und Nerven sparen und den Verlust abschreiben, etwa weil dem Gegner ohnehin die Insolvenz droht (Stichwort: Pyrrhussieg)?


Bei einem gerichtlichen Verfahren neigen wir zu der Annahme, dass die dort getroffenen Entscheidungen allesamt überaus bewusst und rational gefällt werden. Insbesondere etwa der Entschluss, Klage zu erheben, sollte Ergebnis einer sorgfältigen Analyse der Rechtslage sein. Außerdem erwägen wir Fragen wie:


[image: ]Verneinen wir später entrüstet die Frage des Gerichts, ob eine gütliche Einigung möglich sei, und verdeutlichen wir dadurch, wie überzeugt wir von unserer Position sind – oder schwächen wir unsere Position vielleicht, wenn wir die Frage bejahen?


Die bloße Frage, ob eine gütliche Einigung möglich sei, zeugt von der Hilflosigkeit des Richters, vor allem wenn er anschließend die Parteien nach Vorschlägen zur Lösung fragt oder von sich aus eine 50%-Lösung vorschlägt.38) Wenn der Richter die Frage nach der Sinnhaftigkeit von Vergleichsverhandlungen stellt, dann sollte er zugleich verdeutlichen, dass er sich bereits Gedanken zur Höhe und zur Art des Vergleichs gemacht hat und – sofern die Parteien zustimmen – diese mit ihnen diskutieren wolle. Beispiel: "Der Senat hat über eine vergleichsweise Regelung nachgedacht. Bei der jetzigen Lage sehen wir dazu eine Möglichkeit. Erscheint es den Parteien trotz der fortgeschrittenen Prozesssituation sinnvoll, jetzt noch gemeinsam eine einvernehmliche Einigung anzustreben?"


[image: ]Gehen wir auf einen Vergleichsvorschlag des Gerichts ein oder weisen wir ihn stehenden Fußes als zu nachteilig zurück, nicht ohne unserer Empörung Luft zu machen?


[image: ]Legen wir ein Rechtsmittel gegen eine nachteilige Entscheidung ein?


So emotionsfrei und sachlich geschildert werden wir zu der Annahme verleitet, jede dieser Entscheidungen sei das Ergebnis abgewogenen Denkens. Und unsere Vorstellung von den juristisch geschulten Protagonisten eines Gerichtsverfahrens (und von uns selbst) stützt diese Annahme nachhaltig.


Aber so emotionsfrei und sachlich ist die Lebenswirklichkeit nicht. Bei der Formulierung der Klageschrift greifen wir den Gegner polemisch an. Beim Ablehnen des Vergleichsvorschlags bringen wir unsere tatsächlich gefühlte Entrüstung darüber zum Ausdruck, wie das Gericht auf eine solche Idee kommen konnte. Wenn wir die Rechtsmittelschrift anfertigen, können wir es uns manchmal nicht verkneifen, dem Richter der Erstinstanz eine Verletzung des rechtlichen Gehörs vorzuwerfen und dergleichen.


Folgenden Satz einer ehemaligen Kollegin, immerhin Vorsitzende eines Senats am Oberlandesgericht, habe ich vor einigen Jahren bei einem Kantinengeplauder aufgeschnappt.


"Wenn ich einen Rechtsanwalt unsympathisch finde, erwische ich mich manchmal dabei, wie ich besonders intensiv nach Fehlern suche."


Und ich sage Ihnen auch, wie meine gedankliche Reaktion war: Donnerwetter, eine solche Reflexionstiefe und Offenheit hätte ich dieser Kollegin gar nicht zugetraut.


Der ehemalige Hamburger Justizsenator und spätere Bundesverfassungsrichter Wolfgang Hoffmann-Riem schreibt in seinem Buch "Kluges Entscheiden":


"Die Rechtsordnung, aber auch … die Rechtswissenschaft orientieren sich maßgebend am Ideal formaler Rationalität39) … Gegenwärtig nagen allerdings vielfältige Gewissheitsverluste an diesem Credo."40)


Und wir ahnen bereits, dass unsere Entscheidungen – auch und vielleicht gerade im Gerichtsverfahren – nicht nur von sachlichen Argumenten geleitet werden. Dass beispielsweise Emotionen im Spiel sein können, und zwar nicht nur bei den Prozessvertretern, die sich mit ihren Mandanten identifizieren, sondern auch bei Richterinnen und Richtern. Kann es sein, dass wir auch im juristischen Prozess von unseren Emotionen gesteuert oder wenigstens beeinflusst werden? Manchmal sogar überwiegend? Im Zivilprozess sind die Parteien Herren des Verfahrens und bestimmen durch die unterschiedliche Beantwortung solcher Fragen den Verlauf und den Ausgang des Prozesses. Könnte es daher – rhetorisch gefragt – für den Rechtsanwalt oder den Richter von Vorteil sein, etwas von der Psychologie der Entscheidung zu wissen?


Aber aus der Sicht des Rechtsanwalts ist eine Entscheidung vielleicht noch viel wichtiger als die eigene: die des Richters, das Urteil.


Parteien und Anwälte fragen sich: Wie entscheidet der Richter und wie können wir darauf Einfluss nehmen? Richter fragen sich: Wie entscheiden die Parteien etwa auf die Empfehlung, die Klage zurückzunehmen, oder über einen Vergleichsvorschlag? Und kann ich das als Richter beeinflussen?


Schlichte Gemüter werden mit der Frage, wie der Richter entscheidet, nichts anfangen können. Natürlich entscheidet der Richter allein nach Recht und Gesetz! Er erkennt den Sachverhalt zutreffend, sucht und findet die einschlägigen Normen und subsumiert. Er wägt die ausgetauschten und selbst gefundenen Argumente und ordnet sie auf dogmatischer Basis. Schließlich ist wohl genau das die ihm anvertraute Aufgabe.


Danach könnte man sich darauf beschränken, dem Richter den Sachverhalt vorzutragen. Sie kennen ja den römischrechtlichen Grundsatz:


"Da mihi facta, dabo tibi ius." = Gib mir die Tatsachen, ich werde dir das (daraus folgende) Recht geben.


oder auch


"Iura novit curia." = Das Gericht kennt das Recht.


Wer so denkt, verkennt schon die Tatsache, dass das Gesetz und seine Interpretation Spielräume für Entscheidungen eröffnen.


Wer sich an die Grundsätze der Methodenlehre erinnert weiß, dass die grammatische, historische, systematische, teleologische und rechtsvergleichende Auslegung jeweils zu unterschiedlichen Ergebnissen kommen kann, die – jedes für sich – vertretbar sein können.41)


Aber auch das Gesetz selbst verhilft uns nicht oft zu eindeutigen Antworten.



[image: ]Das Strafgesetzbuch gibt Strafrahmen (aber keine festen Strafen) vor.


[image: ]Ob eine Handlung noch als redlich (Treu und Glauben) gesehen werden kann, muss vom Gericht bewertet werden.


[image: ]Die Höhe eines Schmerzensgeldes wird in das Ermessen des Gerichts gestellt.


Solche "wertenden Entscheidungen" sind in meinen Augen besonders deutliche Einbruchstellen der Psychologie. Und muss es nicht nachdenklich stimmen, dass man für den Verlust eines Auges allerhöchstens 60.000 Euro erhält, aber dem Schweizer Wetterfrosch Jörg Kachelmann 635.000 Euro Schmerzensgeld für die Berichterstattung über ihn in der Presse zugesprochen wurden.42)


Und wenn wir uns näher mit der Psychologie der Entscheidungen beschäftigen, werden wir feststellen, dass nicht nur solche Wertungsfragen von außerrechtlichen Faktoren mitbestimmt werden.


All das macht uns darauf aufmerksam, dass uns Kenntnisse zur Psychologie der Entscheidung vielleicht nicht schaden könnten. Ich versteige mich sogar zur Behauptung, dass ein psychologisch gewiefter Richter nicht nur eine bessere Vergleichsquote erzielt, sondern auch in der Lage ist, mit den Beteiligten so zu verhandeln und seine Urteile so abzufassen, dass die Rechtsmittelquote geringer ist als bei insoweit unbeleckten Richtern.


Wenn ich Sie mit der Frage konfrontiere "Wie treffen Sie eine Entscheidung", werden Sie vielleicht ausweichen:


"Das hängt von der zu treffenden Entscheidung ab."


Und damit hätten Sie natürlich Recht. Aber gut, dann konkretisiere ich: Wie entscheiden Sie sich:


A) für ein bestimmtes Auto


B) für ihren Job


C) für Ihren Freund/Ihre Freundin


D) für Ihren PC / Ihr Tablett / Ihr Handy


E) für die letzte Wohnung


F) für den nächsten Kinobesuch


G) über Ihren nächsten Urlaub …


Oder anders gewendet: Wie sind Sie zur Entscheidung gelangt, Jura zu studieren bzw. Richter oder Staatsanwalt zu werden? War das tatsächlich eine rationale Entscheidung?


"Fragen Sie die Leute, wie sie zu einer bestimmten Entscheidung kommen, und beobachten Sie, wie sie ins Stottern geraten. Selten fragen wir uns, wie wir zu unseren Einschätzungen kommen, wie wir unseren Prognosen bilden und warum wir so und nicht anders wählen."43)


Wir werden im Folgenden sehen, dass es eben nicht ausschließlich rational zugeht. Ganz im Gegenteil. Aber bevor wir richtig einsteigen, müssen wir uns über einige Grundlagen verständigen.



2.2 Begriffliches


2.2.1 Im Namen des Volkes: Urteil


Juristen unterscheiden zumeist nicht streng zwischen den Begriffen Entscheidung und Urteil.44) Wenn sie beispielsweise von einem Urteil des Bundesgerichtshofs sprechen, meinen sie ganz selbstverständlich die Entscheidung des BGH zu einem bestimmten Aktenzeichen.


Für Psychologen besteht aber zwischen Urteil und Entscheidung ein himmelweiter Unterschied. Beides sind zwar kognitive Prozesse,45) aber eben doch sehr unterschiedlicher Art.


[image: ]


Psychologen verstehen unter einem Urteil den kognitiven Prozess, aufgrund dessen ein Mensch einem Urteilsobjekt einen Wert auf einer Urteilsdimension zuordnet und das so entstandene Urteil anderen mitteilt.46) Urteilsdimension steht praktisch für eine Skala, die mit den jeweils benötigten Werten, insbesondere einem Anfangs- und (nicht zwingend)47) einem Endwert versehen wird.


So reicht die Urteilsdimension zur Einteilung von Säuren und Basen von 1 (extrem sauer) über 7 (neutral) bis 14 (extrem basisch), die Beaufortskala zur Einstufung der Windgeschwindigkeit von 0 (Windstille) bis 12 (Orkan), die ScovilleSkala zur Beurteilung der Schärfe von Früchten der Paprikapflanze von 0 bis 16.000.000 Scoville48) und die Skala zur Einordnung juristischer Leistungen von 0 bis 18 Punkten.


Nehmen wir einige Beispiele:


[image: ]Wenn die Stiftung Warentest dem Thermomix XY ein "Sehr gut" verpasst, ist das ein Urteil. Diese Bewertung dann auch im Monatsmagazin zu veröffentlichen ist eine Entscheidung.


[image: ]Wenn der Fußballbundestrainer Julian Nagelsmann einen potentiellen Nationalspieler (Urteilsobjekt) nach dessen spielerischen Qualitäten (Urteilsdimension) für gut befindet, so trifft er ein Urteil über diesen Spieler. Ob Nagelsmann den Spieler tatsächlich aufstellt, mithin diese Entscheidung trifft, wird von weiteren Urteilen über andere Urteilsdimensionen abhängen (Torgefährlichkeit, Kondition, Mannschaftsgeist und v. a. m.).


[image: ]Wenn ein Prüfer eine Klausur (Urteilsobjekt) u.a. danach bewertet, ob sie alle einschlägigen Probleme angesprochen hat (Urteilsdimension), trifft er ein Urteil über die Arbeit. Die Entscheidung über das Bestehen der Prüfung trifft hingegen das Prüfungsamt unter Beachtung aller Prüfungsleistungen.


Noch deutlicher vielleicht an uns selbst: Das Zeugnis, das uns der Vorgesetzte eröffnet, ist ein Urteil, die Beförderung, die uns – vielleicht – aufgrund dieser Beurteilung zuteilwird, ist Ergebnis einer Entscheidung zwischen mehreren Beurteilten.


Der Unterschied sollte mithin deutlich geworden sein. Beim Urteil geht es – anders als bei der Entscheidung – noch nicht um Handlungskonsequenzen, auch wenn wir natürlich nicht verleugnen können, dass gerade bei Beförderungen der Beurteilende auch die Entscheidung im Blick hat und beeinflussen kann.


Die Psychologie unterscheidet je nach ihrem Inhaltsbereich drei Klassen von Urteilen


2.2.2 Bewertungsurteile (evaluative Urteile)


Mit ihnen wird das zu beurteilende Objekt auf einer Wertungsskala (etwa stark – schwach, hoch – niedrig, teuer – preiswert) eingeschätzt. Eine Melone ist entweder mehr oder weniger süß oder mehr oder weniger unreif, ein Messer mehr oder weniger scharf.


Solche Urteile fällen wir ständig, über Restaurants, über Urlaubsorte, über Zahnpasta. Wenn wir allerdings Rechtsanwälte, Ärzte oder sonstige Zeitgenossen in gleicher Weise bewerten, fällen wir ein soziales Urteil (dazu sogleich).


Soziale Urteile sind Bewertungsurteile über Personen und deren Eigenschaften (im Unterschied zu nicht-sozialen Bewertungsurteilen über Objekte).


Die Unterscheidung zwischen den unter 2.2.2 genannten Bewertungsurteilen und sozialen Urteilen wird von manchen als problematisch gesehen.49) Wahr ist allerdings, dass sich Objekteigenschaften (etwa die Stärke eines Motors) wesentlich genauer messen lassen als menschliche Eigenschaften (etwa die Vertrauenswürdigkeit).


Ein typisches soziales Urteil im Rechtswesen ist die Einstufung des Zeugen als hinreichend bis extrem glaubwürdig oder eben nicht glaubwürdig. Juristen unterscheiden streng zwischen der Glaubhaftigkeit einer Aussage (nicht soziales Bewertungsurteil) und der Glaubwürdigkeit einer Person (soziales Bewertungsurteil). Aber auch wenn der Richter zur Überzeugung gelangt, dass ein Zeuge glaubwürdig ist, würde dieses Urteil keine zwingend feststehende Eigenschaft des Zeugen zum Ausdruck bringen, sondern lediglich für die konkrete Aussage gelten bzw. den konkreten Prozess. Es kann ja durchaus sein, dass der Betreffende ein grundsätzlich höchst ehrlicher Mensch ist, sich aber aus welchen Gründen auch immer in diesem Prozess zu lügen genötigt sah.


Weitere augenfällige Beispiele für soziale Urteile in der Justiz: Welche Strafe ist angemessen, welche wäre zu hoch, zu niedrig? Wie sehr ist der Straftäter einer Bewährung würdig?


Wer sich jemals mit diesen Fragen in der Lebenswirklichkeit konfrontiert sah, weiß, wie schwierig sie zu beantworten sind und wie unterschiedlich die Antworten ausfallen können. Eines der großen Probleme des Strafrechts besteht darin, dass der eine Richter für eine Tat 12 Monate Freiheitsstrafe mit Bewährung ausurteilt, der andere 18 Monate mit Bewährung und ein Dritter gar 2 Jahre ohne Bewährung verhängt. Dieses Phänomen, das in allen Systemen vorkommt, in denen Urteile gefällt werden müssen, nennen Kahneman, Sibony und Sunstein "Noise" und beschäftigen sich damit eingehend in ihrem recht lesenswerten Buch gleichen Namens.50) Die Beurteilung, ob eine Strafe zur Bewährung ausgesetzt werden kann, enthält übrigens u.a. das Prognoseurteil, ob er zukünftig wieder straffällig werden wird oder nicht; und damit sind wir beim nächsten Thema


2.2.3 Prognoseurteile (prädiktive Urteile)


mit denen eingeschätzt wird, wie wahrscheinlich ein zukünftiges Ereignis eintreten wird. Solche Urteile können auf der Grundlage der Wahrscheinlichkeitsrechnung (Wahrscheinlichkeitsurteile) oder empirisch nach der Häufigkeit des Ereignisses in der Vergangenheit getroffen werden (Häufigkeitsurteile).


Während Wahrscheinlichkeitsurteile aufgrund der Methoden der Wahrscheinlichkeitsberechnung verhältnismäßig valide sind, sind Prognosen aufgrund von Häufigkeiten eher unsicher, da wir regelmäßig auch die Häufigkeit schätzen müssen (und dabei von kognitiven Verzerrungen "gestört" werden).51)


Wenn ein Vulkan in den letzten 500 Jahren fünfmal ausgebrochen ist und nun schon seit 100 Jahren Ruhe herrscht, nehmen wir an, dass die Wahrscheinlichkeit eines bevorstehenden Ausbruchs ziemlich hoch ist. Wenn beim Roulette zehnmal hintereinander eine rote Zahl gefallen ist, vermuten wir, dass die Wahrscheinlichkeit, dass nun eine schwarze Zahl gezogen wird, ziemlich hoch ist (und unterliegen damit dem Spielerfehlschluss, einem Spezialfall der Repräsentativitätsheuristik.52)


Auch Juristen müssen häufig prädiktive Urteile fällen. Reicht eine Bewährungsstrafe oder müssen wir den Angeklagten "einfahren lassen"? Ist es überhaupt sinnvoll, den Parteien einen Vergleichsvorschlag zu unterbreiten oder ihnen das Güterichterverfahren zu empfehlen?


Zu Prognoseurteilen werden wir zurückkommen, wenn es um den Expertenfehler geht.53)


2.2.4 Wahrheitsurteile


mit denen festgestellt wird, ob eine Aussage im Sinne der Logik wahr ist oder nicht.


Hierunter dürfen wir als Juristen nicht etwa die Frage ordnen, ob ein Zeuge die Wahrheit bekundet hat oder ob eine Partei wahr vorgetragen hat. Es geht allein um das logische Wahr- oder Falschsein, also etwa um die Frage, ob unser syllogistischer Schluss auf die Rechtsfolge zutrifft oder nicht.


Wenn Sie ein fotografisches Gedächtnis haben, erinnern Sie sich vielleicht, dass ich schon in der ersten Vorbemerkung den Unterschied zwischen Urteil und Entscheidung nicht korrekt beachtet habe.54) Und ich werde auch zukünftig nicht immer genau zwischen Entscheidung und Urteil trennen. Aber Sie kennen nun den Unterschied zwischen diesen beiden kognitiven Prozessen.



2.3 Entscheidungen


Schlägt man den Begriff Entscheidung in einer älteren Enzyklopädie nach, findet man Einträge wie:


"Entscheidung, jegliche Art gerichtlicher Aussprüche, durch die ein Rechtsstreit beigelegt oder eine richterliche Anordnung erlassen wird. Entscheidungen aufgrund mündlicher Verhandlung werden durch Verkündung, sonstige Entscheidungen durch Zustellung an die Beteiligten eröffnet."55)


Möglicherweise stammt der Begriff der Entscheidung also aus der Welt des Rechts, wo er die Trennung zwischen Recht und Unrecht bezeichnen könnte, und erhielt erst im Lauf der Zeit den umfassenden Bedeutungsgehalt, der ihm heute zukommt. Der Begriff könnte aber auch mit der Scheide eines Schwerts in Verbindung stehen, weil mit dem Herausziehen der Waffe aus der Scheide der Kampf gewählt wurde.56) Und dass Justitia ein bereits aus der Scheide gezogenes Schwert in der Hand hält, kommt wohl nicht von ungefähr.57)


Heute wird unter Entscheidung allgemein nur die Wahl zwischen mehreren Möglichkeiten verstanden (und zwar als Ergebnis dieser Wahl, wie auch als Vorgang des sich Entscheidens).


Das betrifft aber nur den Begriff Entscheidung. Das Phänomen Entscheidung ist sicher so alt wie die Menschheit. Denn mit diesem Phänomen beschäftigt sich zum Beispiel bereits Aristoteles, etwa in seiner Nikomachischen Ethik. Für Aristoteles geht es u. a. darum, was eine Entscheidung über den Menschen aussagt, der sie trifft. Eine Entscheidung – und damit meint Aristoteles auch das darauf beruhende Verhalten – bekundet zum einen den Charakter des Betreffenden, aber auch seine Fähigkeit, eine Entscheidung zu treffen.58)


Schauen wir uns kurz das (psychologische) Modell einer Entscheidung (als Prozess) an:59)


[image: ]


In der Phase bis zur Entscheidung (präselektionale Phase) erkennen wir (1.), dass wir uns entscheiden müssen, sollen oder können. Wir ermitteln (2.) die unterschiedlichen Optionen, die uns zur Verfügung stehen oder die wir kreieren können.


An dieser Stelle eine kleine Aufgabe aus einem Bewerbungsgespräch. Stellen Sie sich vor, Sie fahren mit Ihrem Auto, ein zweisitziger Sportwagen, über eine einsame Landstraße in einer eiskalten, gefährlich stürmischen Nacht. Als Sie eine Bushaltestelle passieren, winkt man Sie heran und Sie treffen dort auf drei Menschen:




	Eine alte Dame, die offenbar dem Tode nahe ist und dringend ins Krankenhaus muss.


	Einen alten Freund, der Ihnen einmal das Leben gerettet hat.


	Ihre(n) Traumpartner(in), nach der/dem Sie schon Ihr ganzes Leben suchen und an deren/dessen Blicken Sie merken, dass das durchaus auf Gegenseitigkeit beruht.





Das Dilemma: Sie können nur eine Person mitnehmen. Wem bieten Sie den Platz in Ihrem Auto an? Sie müssen aus bestimmten Gründen davon ausgehen, dass Sie die jeweils anderen beiden nicht mehr wiedersehen, wenn Sie diese Person mitnehmen.


Ein äußerst cleverer Bewerber verblüffte die Personalentscheider mit der Antwort: "Ich gebe meinem Freund die Autoschlüssel und bitte ihn, die alte Dame ins Krankenhaus zu fahren." Dieser Bewerber hat eine weitere Option generiert und damit das Dilemma zu seinen Gunsten aufgelöst. Oftmals scheitern optimale Lösungen nur daran, dass sie nicht gesehen werden.


In einem dritten Schritt (3.) erkundigen wir uns, wie die Optionen beschaffen sind und mit welchen Vor- und Nachteilen sie verbunden sind. Dann (4.) bewerten wir die Situation auf der Grundlage der Fakten und die möglichen Konsequenzen und entscheiden uns. In der dritten, der postselektionalen Phase setzen wir (5.) die getroffene Entscheidung um und das Leben und unsere Umwelt teilen uns (6.) mit nicht zu überbietender Ehrlichkeit mit, ob wir uns richtig bzw. bestmöglich entschieden haben. Die dabei getroffenen Erkenntnisse speichern wir im semantischen, autobiographischen und emotionalen Gedächtnis ab, weshalb wir in späteren, ähnlich gelagerten Entscheidungssituation wieder genauso oder ganz anders entscheiden.


Natürlich wissen wir, dass die allermeisten (Alltags-)Entscheidungen – vor allem mit Blick auf die präselektionale Phase – nicht in dieser "bewussten" Form ablaufen. Aber dazu später.


Das Thema "Entscheidung" sollte – siehe auch das Vorwort zu diesem Buch – eigentlich jeden interessieren, weil wir unablässig gefordert sind, Entscheidungen zu treffen und mit den Konsequenzen dieser Entscheidungen leben müssen.


Nach Auffassung mancher Verhaltens- bzw. Hirnforscher treffen wir allein an einem einzigen Tag circa 20.000 Entscheidungen, meistens blitzschnell, und ohne dass uns überhaupt bewusst wird, was wir da tun.60) Bei durchschnittlich 17 Stunden im Wachzustand wären das etwa 1.180 Entscheidungen pro Stunde, und 20 Entscheidungen in der Minute. Aber solche Annahmen und Berechnungen sind müßig, denn unser Gehirn ist pausenlos damit beschäftigt, sämtliche Wahrnehmungen darauf abzuklopfen, ob eine Handlung erforderlich ist. Es trifft also ohne Unterlass "Wahrnehmung- und Handlungsentscheidungen".61) Aber die meisten davon dringen gar nicht in unser Bewusstsein vor. Gewahr werden uns nur die Entscheidungen, die uns besonders fordern, oder solche, die sich anschließend als falsch erweisen.62)


Bei den meisten dieser Entscheidungen ist unser Verstand gar nicht recht beteiligt. Sie werden häufig von unserem "Autopiloten" getroffen.


[image: ]Wir bleiben noch ein paar Minuten im Bett liegen, weil wir noch nicht richtig wach sind.


[image: ]Wir setzen den Fahrtrichtungsanzeiger und treten auf die Bremse, weil wir derartige Handlungen im Laufe der Jahre in unserem sog. prozeduralen Gedächtnis verinnerlicht haben und die Situation dies in diesem Moment zu erfordern scheint.


[image: ]Wir greifen zur Marmelade (und nicht zum Honig oder zur Wurst), weil unser aus den Tiefen des Gehirns rührender Appetit in diesem Moment mit diesem Brotaufstrich am ehesten befriedigt wird.63)


[image: ]Und vor dem Standesbeamten hören wir uns voller Inbrunst JA sagen, wohl eine der am häufigsten revidierten Entscheidungen der Welt.


Spaß beiseite! Zahlreiche Entscheidungen treffen wir auch deshalb nicht mehr bewusst, weil sie in unsere Routine eingebettet sind. Derartige Entscheidungen werden von uns gar nicht als solche wahrgenommen. Sie werden durch eine Instanz gefällt, die ich oben unseren Autopiloten genannt habe, und kommen mehr oder weniger ohne bewusste Überlegung zustande.


Weitere Beispiele: Nehmen wir uns den gesunden Obstsalat oder doch lieber das schmackhafte Rührei mit Speck vom Frühstücksbuffet? Kaufen wir uns das spritzige Cabriolet oder doch besser die vernünftige Familienkutsche? Sollen wir das beleidigende E-Mail ignorieren oder zurückkeifen? Nehmen wir das lukrative Angebot eines anderen Arbeitsgebers an? Schicken wir dem Mitarbeiter eine Kündigung oder doch noch einmal eine Abmahnung?


Eine scharfe Trennung zwischen bewussten und unterbewussten Entscheidungen dürfte nicht möglich sein.


"Unterbewusst" nennt man psychische Vorgänge, die mehr oder weniger direkt unter der Oberfläche des Bewusstseins liegen und die dem Menschen zwar aktuell nicht bewusst sind, aber grundsätzlich zugänglich sind. Davon abzugrenzen ist das aus dem Begriffskanon Sigmund Freuds stammende64) "Unbewusste". Das Unbewusste ist dem Menschen bzw. seinem Bewusstsein völlig verschlossen, beeinflusst aber menschliches Denken und Handeln.


Das eine Extrem ist die reflexartige Reaktion auf eine Situation, die (vermeintlich oder tatsächlich) ein sofortiges Handeln erfordert.


In meinen Seminaren werfe ich einem Teilnehmer unvermittelt ein zusammengeknülltes Papier zu. Die meisten fangen den "Ball" reflexartig auf. Hätte ich Ihnen angekündigt, dass ich Ihnen demnächst einen Ball zuwerfen werde, hätten Sie angefangen zu überlegen: Warum soll ich den Ball auffangen? Was will er von mir? Was soll das überhaupt? Soll ich mich zum Handlanger seiner Experimente machen lassen? Will er beweisen, dass ich als Mann/Frau nicht fangen kann? Tue ich ihm einen Gefallen, wenn ich den Ball fange? Usw.


So aber fangen die "beworfenen" Teilnehmer den Ball in aller Regel (oder wollten dies tun). Oder auch nicht. Und die Entscheidung, die sie wohl nicht bewusst und rational getroffen haben (dazu hatten sie gar keine Zeit), war auch absolut o.k. Sie haben sich ein kleines Erfolgserlebnis verschafft, konnten Ihre Neugier über den Gegenstand befriedigen, haben vermieden, dass der Ball auf dem Boden landete und man sich bücken muss und so fort. Die Entscheidung wäre nicht o.k. gewesen, wenn der Ball mit einem Kontaktgift versehen gewesen wäre. Aber die Wahrscheinlichkeit dafür war astronomisch gering.


Auf der anderen Seite der Skala liegt die Entscheidung, mit denen wir uns über Tage und Wochen, manchmal sogar Jahre quälen. Beides – sowohl der Reflex wie auch die abgewogene Entscheidung – übrigens großartige Leistungen unseres Gehirns!


Und irgendwie dazwischen liegen Entscheidungen, wie sie der damalige Philosophiestudent Friedrich Dürrenmatt in den frühen 1940er Jahren gefällt hat. Auf dem Heimweg von der Uni sah er seinen Bus nahen. 24 Jahre später schrieb er:65)


"Während ich über den Platz rannte, den Trolleybus zu erreichen, fasste ich den Entschluss, die Universität zu verlassen und Schriftsteller zu werden. Als ich den Trolleybus erreicht hatte und er sich in Bewegung setzte, war ich Schriftsteller."


Die bewusste Entscheidung stellt begrifflich eine Zäsur dar. Mit der Entscheidung ist das Überlegen beendet und das Handeln beginnt oder kann – wenn wir uns nicht noch anders entscheiden – beginnen. Mit jeder bewussten Entscheidung – so sollte man zumindest meinen – geht eine mehr oder weniger durchdachte Prognose einher, wie sich die Entscheidung auf die Zukunft auswirken wird.


Was unsere bewussten Entscheidungen angeht ist jedenfalls sicher, dass wir heute so viel entscheiden können wie niemals zuvor. Unsere Wahlfreiheit war nie größer als heute. Manche sprechen schon von einer "Tyrannei der Wahl".66)


Die mit Abstand beste Erfindung im Zusammenhang mit dem Computer war die Rückgängigfunktion (Alt-Backspace). Sehr bedauerlich, dass es diese Funktion im echten Leben nicht gibt. Roland Berger, der eine der weltgrößten Beratungsfirmen aufgebaut hat, wurde nach seiner wichtigsten Tugend gefragt. Seine Antwort:


"Bescheidenheit. Die eigenen Möglichkeiten sind oft begrenzter, als man denkt. Deshalb tut man gut daran, bescheiden zu sein. Ich bin kein guter Entscheider, weil ich weiß, dass die Realität viel komplexer ist als jedes Modell. Und entscheiden bedeutet ja, eine Freiheit aufzugeben – die Freiheit, anders zu handeln. Da ich aber nun mal ein Mensch bin, der Freiheit über alles liebt, ist mir das rasche Entscheiden schon deshalb eher fremd. Das sorgt durchaus schon mal für Ungeduld bei Menschen, die mir nahestehen."67)


Mit dieser Bemerkung weist Berger auf einen maßgeblichen Aspekt des Entscheidens hin: Wir können regelmäßig nur eine Entscheidung treffen und müssen anschließend damit leben.68) Wir werden niemals sicher erfahren, ob eine andere Entscheidung besser gewesen wäre. Gerade dieser Umstand erschwert manchen das Entscheiden in bestimmten Situationen so ungemein.


Einen anderen Aspekt, der manchen von uns das Entscheiden so schwer, mitunter unmöglich werden lässt, nennen die Psychologen Verlustaversion.69)


Wenn wir uns für eine Option entscheiden, verlieren wir – meistens endgültig – die anderen Optionen. Heiraten wir Vanessa, können wir – zumindest in unserem Rechtssystem – nicht auch Emanuele heiraten. Essen wir das verlockende argentinische Rindersteak, können wir – zumindest bei diesem Restaurantbesucht – nicht auch die gebackene Dorade bestellen. Nehmen wir die Einladung zu einer Geburtstagsparty wahr, versäumen wir das nur an diesem Abend stattfindende Rockkonzert.


In vielen Fällen werden wir dann auch noch zusätzlich durch ein Phänomen schikaniert, für das die Psychologen auch einen speziellen Begriff erfunden haben: FOMO. Das steht für fear of missing out. Nicht wenige Menschen haben oft nach einer Wahl das Gefühl, etwas zu verpassen, weil die jeweils gewählte Option doch die langweiligere sei.70)



2.4 Problem


Regelmäßig assoziieren wir mit dem Begriff der bewussten Entscheidung die Lösung eines Problems. Das Problem hat mit der Aufgabe eines gemeinsam: Wir streben ein bestimmtes Ergebnis, ein Ziel an und müssen zu dessen Erreichung etwas tun. Es gibt aber auch einen Unterschied: Bei einer Aufgabe sind der Weg zur Lösung und die einzusetzenden Methoden zu ihrer Bewältigung bekannt. Bei einem Problem wissen wir zunächst einmal nicht, wie wir zu einer Lösung finden sollen. Hat jemand ein Problem bereits einmal gelöst und kennt den Lösungsweg, dann kann eine vergleichbare zukünftige Lage als bloße Aufgabe gesehen werden.


Ein Problem ist also gegeben, wenn folgende drei Punkte zusammenkommen:


[image: ]Eine Ausgangslage, die es zu verändern gilt



[image: ]Ein Ziel, das erreicht werden soll


[image: ]Ein Hindernis, dass der Zielerreichung im Wege steht. Apropos Problem:


Für jedes menschliche Problem


gibt es immer eine Lösung:


die ist klar, einleuchtend – und falsch.


Henry Louis Mencken


Amerik. Satiriker


Man kann drei Arten von Problemen unterscheiden:


[image: ]Probleme, die sich offen zeigen




	Beim Zuschlagen der Wohnungstür merken wir, dass wir den Schlüssel in der Wohnung vergessen haben.


	Die juristische Hausarbeit verlangt offenbar, dass sich der Aufgabensteller mit dem objektiven und subjektiven Fehlerbegriff auseinandersetzen muss.





[image: ]Probleme, von denen wir nichts wissen




	Wir verlassen das Haus im festen Glauben, der Schlüssel befinde sich in unserer mitgeführten Aktentasche.


	Unser Computer hat einen Virus (trojanisches Pferd), der alle Dateien verschlüsselt. Erst nachdem das geschehen ist, meldet er sich und fordert "Lösegeld". Erst jetzt steigt das Problem in Kategorie 1 auf.


	Der Fall enthält ein rechtliches Problem, auf das wir nicht stoßen.


	Die Hausarbeit enthält einen juristischen Clou, auf den wir erst nach längerem Nachdenken (oder auch gar nicht) kommen.





[image: ]Probleme, die man sich selbst (bei der Lösung anderer Probleme) schafft




	Wir verlassen die Wohnung mit Schlüssel. Weil wir ihn als Werkzeug benutzen, bricht er entzwei.


	Der Treibstoff geht zur Neige. Eigentlich müsste es bis zur Zieltankstelle reichen. Aber wir verfahren uns.


	Wir haben uns in den ersten Wochen zu viel Zeit gelassen. Wir kommen bei der Fertigstellung des Urteils / der Hausarbeit in Zeitnot.






2.5 Entscheidungstheorien


Entscheidungstheorien können sich mit der Frage befassen, wie Menschen entscheiden und wie sie zu guten oder vernünftigen Entscheidungen gelangen können.


2.5.1 Philosophische Theorien


Eines der berühmtesten und inzwischen weltweit aufgeführten Dramen aus der jüngeren Literaturgeschichte stammt aus der Feder des Juristen Ferdinand von Schirach. Es zeigt die Hauptverhandlung eines Strafgerichts, das über die Frage zu entscheiden hat, ob ein Kampfpilot der Luftwaffe zu verurteilen ist, weil er eigenmächtig ein von Terroristen entführtes Passagierflugzeug abschießt, nachdem die Absicht der Terroristen bekannt worden war, das Flugzeug in ein vollbesuchtes Fußballstadion zu fliegen. Am Ende des Stücks sind die Zuschauer gehalten, über die Frage der Schuld des Angeklagten abzustimmen.71)


In der Philosophie werden zu der Frage, wann eine Entscheidung als gut bezeichnet werden kann – vereinfacht dargestellt – drei Hauptströmungen unterschieden.


Anhand der Folgenbetrachtung unterscheiden wir zunächst zwei philosophische Ansätze: Den Ansatz der Deontologen und den der Konsequentialisten.


Nach der Deontologie ist die Qualität einer Entscheidung und der darauf beruhenden Handlung vorrangig danach zu bewerten, ob sie selbst – ungeachtet der etwaigen Konsequenzen – ethischen oder moralischen Vorstellungen entspricht. Der berühmteste aller Deontologen, Immanuel Kant, würde also bspw. unter keinen Umständen zu einer Lüge greifen. Wenn etwa ein Mörder sein Opfer sucht, das sich versteckt hat, würde Kant – vom Mörder befragt – eher das Versteck verraten als die Unwahrheit sagen.72)


Ein Deontologe würde einen Terroristen also auf keinen Fall foltern, um ihm das Geheimnis zu entreißen, in welcher Großstadt die Zeitbombe tickt. Er würde auch einem Entführer keine Schmerzen androhen, damit dieser das Versteck des entführten Opfers verrät.73)


Im Drama "Terror" des Schriftstellers Ferdinand von Schirach käme diese Denkrichtung zu einer klaren Verurteilung des Piloten.


Die konsequenteste Schule innerhalb der deontologischen Theorien, der moralische Absolutismus, vertritt sogar den Standpunkt, dass bei der Beurteilung einer Handlung bzw. einer Entscheidung die Güte oder das Übel von Folgen überhaupt keine Rolle spielen dürfen.


Die andere Denkschule heißt Konsequentialismus. Sie beurteilt den Wert einer Entscheidung lediglich nach den Konsequenzen, die sie nach sich zieht. Der Konsequentialismus agiert nach dem Motto: "Der Zweck heiligt die Mittel." und ist zusammen mit dem Utilitarismus74) eine Ausprägung der sog. teleologischen Ethik. Ein Konsequentialist würde also ein Passagier-Flugzeug, das von einem Terroristen in ein Atomkraftwerk gesteuert wird, vor dem Aufprall abschießen. Die Konsequentialisten würden den Piloten im o.g. Drama ganz eindeutig freisprechen.


Beide Extreme versucht die Tugendethik zu integrieren. Sie fordert eine Entscheidung, die sowohl für sich betrachtet möglichst moralisch und ethisch ist, dabei aber auch die Konsequenzen berücksichtigt und damit eine einzelfallbezogene Abwägung aller Umstände fordert.


Die Tugendethiker hätten beim Schirach'schen Drama also ein ernstes Abwägungsproblem.75)


2.5.2 Ökonomie vs. Psychologie


Wer sich mit der Entscheidungstheorie beschäftigt, muss zwei weitere Theorien bzw. Theoriearten unterscheiden:76)


[image: ]Die normative oder präskriptive77) Entscheidungstheorie.


[image: ]Die deskriptive Entscheidungstheorie.


"Normativ" zielt hier auf die Frage, wie eine Entscheidung sein sollte (um rational zu sein). Die normative Theorie will Entscheider, das können einzelne Personen aber auch Gruppen sein, dabei unterstützen, vernünftige Entscheidungen zu treffen. Sie sucht und entwickelt Strategien und Empfehlungen, wie man in bestimmten Situationen vorgehen sollte, um (gute, sinnvolle, zielführende etc.) Entscheidungen fällen zu können.


Auf das Recht bezogen würde die normative Theorie bspw. danach fragen, welche Entscheidungen ein Richter treffen sollte, um den Prozess für alle Seiten ökonomisch sinnvoll zu einem Ergebnis zu führen. Den Rechtsanwalt würde sie etwa unterstützen bei der Frage, welche Empfehlung die ökonomisch günstigste für ihn selbst oder aber für den Mandanten wäre.


Die deskriptive Entscheidungstheorie befasst sich hingegen mit der Frage, wie Entscheidungen tatsächlich getroffen werden und warum sie so (ggf. irrational) ausfallen.


Die deskriptive Theorie fragt also danach, welche Entscheidungen ein Richter in einem Prozess tatsächlich treffen wird bzw. trifft und warum er so und nicht anders entschieden hat. Sie kann unter Umständen auch erklären (oder versucht das zumindest), warum sich der Kläger zur Klage entschlossen hat oder warum sich der Beklagte auf eine Verteidigung einlässt, anstatt der Klageforderung nachzukommen. Oder warum der jeweilige Rechtsanwalt die Obsiegens-Chancen so optimistisch prognostiziert hat.


Normative und deskriptive Entscheidungstheorie stammen aus zwei verschiedenen Wissenschaftswelten und haben bislang noch keinen gemeinsamen Nenner gefunden.


Die deskriptive Entscheidungstheorie entwickelte sich erst in den 1970er Jahren. Ihre Vertreter stammen insbesondere aus der Psychologie, der Soziologie und der Philosophie.


Die normative Theorie gilt als die noch immer ganz herrschende Lehre im Bereich der weitaus älteren78) Wirtschaftswissenschaften (BWL, VWL etc.), die ja oft auch als Lehre vom rationalen Entscheiden gesehen wird. Sie geht davon aus, dass der Mensch nicht nur rational entscheiden sollte, sondern – Achtung! – es in der Regel auch tut.


Während die Hardliner der Wirtschaftswissenschaften die deskriptive Entscheidungstheorie mehr oder weniger zu ignorieren scheinen, versuchen die Vertreter der Sozialwissenschaften, die althergebrachte normative Entscheidungstheorie zu hinterfragen.


2.5.3 Entscheidungselemente


Um das heutige Theoriegebäude besser zu verstehen, muss man zunächst die zentralen Elemente (rationaler) Entscheidungen kennen:


[image: ]Welche Optionen hat der Entscheider?


[image: ]Welche Konsequenzen sind mit jeder einzelnen Option verbunden?


[image: ]Von welchen Ereignissen hängt der Eintritt der Konsequenzen ab?


Grafisch kann man die ersten beiden Spiegelpunkte so darstellen:


[image: ]


2.5.4 Wert-Erwartungstheorie


Zweitens lohnt zum Verständnis der theoretischen Grundlagen ein Blick in die Vergangenheit. Blaise Pascal, der im 17. Jahrhundert die moderne Wahrscheinlichkeitstheorie begründete, war der Auffassung, dass vor allem zwei Komponenten die Rationalität einer Entscheidung bestimmten:


[image: ]der Wert jeder einzelnen Option und


[image: ]die Wahrscheinlichkeit, dass deren Konsequenzen eintreten.


Verdeutlichen wir uns das anhand der im Bild gezeigten Option 1.





	Option 1

	Abstrakt

	Konkret





	K1.1

	Wert x Wahrscheinlichkeit ⇒

	300 x 25% = 75






	K1.2

	Wert x Wahrscheinlichkeit ⇒

	60 x 30% = 18






	K1.3

	Wert x Wahrscheinlichkeit ⇒

	290 x 10% = 29






	K1.4

	Wert x Wahrscheinlichkeit ⇒

	–75 x 4% = –3






	

	Gesamt

	119







Den Wert einer Option berechnet man seit Pascal, indem man den Wert jeder Konsequenz mit deren Eintrittswahrscheinlichkeit multipliziert und dann die Ergebnisse für jede Konsequenz dieser Option addiert.


Entsprechend rechnet man jetzt die anderen Optionen aus und weiß dann, welche Entscheidung rational ist. Wie man sieht, ist es zuweilen recht mühsam, eine rationale Entscheidung zu treffen. Aber die Regel dafür liegt nun eigentlich auf der Hand: Ermittle den Wert der vorhandenen Optionen und entscheide dich für die Option mit dem höchsten Wert.


Die so gewonnene Theorie des Blaise Pascal nennt man Werterwartungstheorie. Diese Theorie ist rein objektiv, gehört zu den normativen Theorien und will angeben, wie ein Mensch entscheiden soll, will er rational handeln.


Mit anderen Worten: Je höher der Wert einer uns gebotene Option ist, desto mehr sollten wir bereit sein, dafür zu bieten. Beispiel: Anton (A) bekommt drei Stellenangebote, die sich ausschließlich durch Gehalt, Zahl der Urlaubstage und Entfernung in Gehminuten unterscheiden:





	

	Stelle X

	Stelle Y

	Stelle Z





	Gehalt

	41.000 €

	38.500 €

	43.400 €





	Urlaub (in Tagen)

	24

	28

	20





	Entfernung zurück (in Minuten) hin und

	40

	60

	50







Hier spielen die Wahrscheinlichkeiten keine Rolle, so dass es alleine darauf ankommt, welchen Geldwert die Urlaubstage bzw. die Wegstrecke haben. A entscheidet sich, den Urlaubstag mit 200 Euro anzusetzen und jede Minute der Wegstrecke ("Zeit ist Geld") mit einem Euro (negativ), und zwar für 220 Arbeitstage. Danach "umgerechnet" sähe die Tabelle wie folgt aus:





	

	Stelle X

	Stelle Y

	Stelle Z





	Gehalt

	41.000 €

	38.500 €

	43.400 €





	Urlaubstage (in €)

	4.800 €

	5.600 €

	4.000 €





	Entfernung hin und zurück (in €)

	– 8.800 €

	– 13.200 €

	– 11.000 €





	Ergebnis

	37.000 €

	30.900 €

	36.400 €







A muss sich also – will er rational handeln – für die Stelle X entscheiden. So weit so gut! Allerdings sind in seine Entscheidung subjektive Bewertungen eingeflossen. Der Bernd (B), dem Freizeit erheblich weniger wichtig ist, hätte vielleicht für den Urlaubstag nur 100 Euro und für jede Wegminute 50 Cent angenommen, was die Ergebnisse ziemlich verändert.





	

	Stelle X

	Stelle Y

	Stelle Z





	Gehalt

	41.000 €

	38.500 €

	43.400 €





	Urlaubstage (in €)

	2.400 €

	2.800 €

	2.000 €





	Entfernung zurück hin (in und €)

	-4.400 €

	-6.600 €

	-5.500 €





	Ergebnis

	39.000 €

	34.700 €

	39.900 €







Somit ist die Entscheidung für Stelle X nur für den A rational. B hätte sich vernünftigerweise für die Stelle Z entscheiden müssen


Nun gießen wir mit einem weiteren und ebenso einfachen Beispiel etwas Wasser in den Wein: Der Zocker Z fordert uns zu einem Würfelspiel heraus. Wenn wir (im einzigen Wurf mit einem Würfel) eine fünf oder eine sechs würfeln, gewinnen wir 12 Euro. Die Option, das Spiel zu verweigern hat den Wert 0, denn unser Vermögen bliebe unbeeinflusst. Deshalb gehen wir auf das Spiel ein, denn wir können ja nur gewinnen. Aber welchen Wert hat die Option, das Spiel anzunehmen?


Versuchen Sie selbst einmal, den Wert zu berechnen!


Nach Pascal müssen wir die Konsequenz (12 Euro) mit der Wahrscheinlichkeit, mit der diese Konsequenz eintreten wird, multiplizieren. Da der Würfel sechs Zahlen trägt und zwei davon gewinnen, wäre die Wahrscheinlichkeit 2/6 = 1/3. Der Wert der Option wäre also hier 12 € * 1/3 = 4 €.


Jetzt wäre es natürlich interessant zu wissen, ob Sie dem Z für die Möglichkeit, durch Würfeln einer Fünf oder Sechs 12 Euro zu gewinnen, auch Geld geboten hätten (und wenn ja wie viel).


Nach der eben gezeigten Werterwartungstheorie müssten Sie – wenn Sie sicher sein können, dass es sich um einen fairen Würfel handelt – alle "Angebote" bis 3,99 Euro annehmen, denn die Option zu würfeln ist ja 4 Euro, also mehr wert. Bei jedem Einsatz unter 4 Euro handelten Sie also nach der Werterwartungstheorie von Blaise Pascal rational, wenn Sie spielen würden und nicht rational, wenn Sie das Spielangebot ablehnten. Und da eher zu erwarten ist, dass Sie nicht einmal zwei Euro einsetzen würden, um das Spiel machen zu können, müssten Sie an dieser Stelle zur Kenntnis nehmen, dass Sie ein eher irrationaler Mensch sind. Hier sehen Sie bereits, dass entweder mit Ihnen oder mit der Werterwartungstheorie etwas nicht stimmen kann.


Nun ein weiteres Beispiel: Der gleiche Z bietet mir nun an, dreimal hintereinander eine Münze zu werfen. Wenn ich beim ersten Mal Kopf werfe, ist das Spiel zu Ende und ich habe nichts gewonnen. Werfe ich aber Zahl, darf ich wählen zwischen zehn Euro (dann ist das Spiel zu Ende) oder die Münze noch einmal zu werfen. Werfe ich nun Kopf, ist das Spiel zu Ende, fällt aber noch einmal Zahl, darf ich wieder wählen zwischen 20 Euro (dann ist das Spiel wieder zu Ende) oder einem letzten Münzwurf. Kommt bei diesem Kopf, gehe ich leer aus. Kommt bei diesem Münzwurf Zahl, gewinne ich 40 Euro.


Was ist der erwartete Wert dieses Spiels? Die Wahrscheinlichkeit bei einem Münzwurf ist 1/2. Die Wahrscheinlichkeit, dass zweimal hintereinander Kopf fällt, liegt bei 1/4. Und die Wahrscheinlichkeit, dass dreimal hintereinander Kopf fällt, liegt bei 1/8.


Der Erwartungswert dieses Spiels liegt also bei


(½ x 10 €) + (¼ x 20 €) + (⅛ x 40 €) = 5 + 5 + 5 = 15 €


Der erwartete Wert einer Option ergibt sich also, indem ich die Werte aller Konsequenzen (durch Multiplikation mit dem individuellen Wahrscheinlichkeitsfaktor) berechne und dann addiere.


So mit theoretischem Wissen gerüstet, wollen wir uns anhand von Beispielen79) nun anschauen, ob wir mit diesem Wissen etwas für uns Juristen anfangen können.


Nehmen wir eine Klage über 100.000 €. Der Anwalt meint, dass die derzeitige Wahrscheinlichkeit der Verurteilung bei 50% liege. Gehen wir bis zu diesem Zeitpunkt von 15.000 € Prozesskosten aus, beträgt der Erwartungswert des Klägers


0,5 x 100.000 €– 0,5 x 15.000 € = 42.500 €.


Als rationaler Mensch müsste der Kläger jetzt klagen.


Wenn der Anwalt die Gewinnchancen mit 10% einschätzt beträgt der Erwartungswert:


0,1 x 100.000 €– 0,9 x 15.000 € = 10.000 € – 13.500 € = –3.500 €,


so dass ein rationaler Kläger von dem Prozess Abstand nehmen würde. Bleiben wir aber bei der Einschätzung mit 50% und dem daraus resultierenden Erwartungswert von 42.500 €. Jedes vergleichsweise Angebot des Beklagten oberhalb dieses Betrages müsste ein (nach der Werterwartungstheorie) rational handelnder Kläger also annehmen. Könnte der Beklagte ein solches Angebot unterbreiten, ohne sich seinerseits irrational zu verhalten? Unterstellt, sein Rechtsanwalt schätzte die Prozessrisiken ebenfalls mit 50% ein, dann betrüge der Erwartungswert für den Beklagten spiegelbildlich:


0,5 x –100.000 €– 0,5 x 15.000 € = 57.500 €


Jede Vergleichssumme unterhalb von 57.500 € stellt ihn also besser, als wenn er sich auf den Prozess einlässt. Beide Parteien müssten also einen Vergleich anstreben, wonach der Beklagte einen Betrag zwischen 42.500 und 57.500 € an den Kläger zahlt. Wie sie sich in dem so aufgezeigten Rahmen einigen, obliegt ihrem Verhandlungsgeschick.


Unter dem Licht dieses Beispiels setzen wir unser obiges Gedankenspiel fort:


So sollte uns die im vorherigen Beispiel dargestellte Wette (dreimaliger Münzwurf) doch 15 € wert sein. Aber mal ehrlich: Würden Sie etwa 10 € dafür zahlen, drei Mal eine Münze werden zu dürfen, um 40 € zu gewinnen, wenn dreimal hintereinander Kopf fällt? Oder anders formuliert: Welchen Betrag würden Sie dem Z zahlen, um mit besagter Gewinnchance spielen zu dürfen? Sie glauben mir nicht?


In meinen Seminaren biete ich manchmal ein Zockerspiel an. Die Teilnehmer können die Gelegenheit steigern, das obige MünzwurfSpiel mit mir zu spielen, aber bis ins Unendliche. Mit dem Höchstbietenden würde ich dann so oft hintereinander eine Münze werfen, bis nicht mehr die vom Teilnehmer bestimmt Münzseite kommt (Spielende). Bis dahin gewinnt der Höchstbietende mit jedem Münzwurf, bei dem die von ihm gewählte Seite oben liegt, den doppelten Eurobetrag (1 € ⇛ 2 € ⇛ 4 € ⇛ 8 € ⇛ 16 € usw.).80)


Nehmen wir an, der Teilnehmer, ein risikofreudiger Staatsanwalt (S), hat das Höchstgebot von 8 Euro abgegeben, die er mir zunächst einmal zahlen muss. Er entscheidet sich, dass Zahl gewinnen und Kopf verlieren soll. Nun wirft er die Münze. Fällt Zahl, hat er 8 € verloren. Fällt Kopf und hört er dann auf, gewinnt er einen Euro. Da er so insgesamt 7 € verlieren würde, spielt er natürlich weiter. Bei jeden Folgewurf geht er leer aus, sobald die Münze Zahl zeigt. Aber wenn er viermal hintereinander Kopf wirft, hat er seinen Einsatz wieder zurückgewonnen. Wenn er nun ein fünftes Mal Kopf wirft, müsste ich ihm 16 € zahlen (8 € Gewinn). Wenn er noch einmal Kopf wirft sind es schon 32 € usw. Hört er jetzt auf, hätte er also 24 € gewonnen. Spielt er weiter und fällt noch einmal Kopf, hätte er einen Gewinn von 56 €. Wenn jetzt allerdings Zahl fällt, geht er wieder mit 8 € Verlust nach Hause.


Am Anfang sind die Gewinne ja noch überschaubar. Aber denken Sie an die Geschichte mit dem Schachbrett und dem Reiskorn: Der Bauer, der vom Kaiser gefragt wurde, welche Belohnung er für seine Dienste wolle, und der – ganz bescheiden klingend – die Bitte äußerte: "Legt mir auf ein Schachbrett Reiskörner und zwar aufs erste Feld eines, aufs zweite zwei, aufs dritte Feld vier, auf das vierte acht usw. bis das letzte Feld gefüllt ist. Der Kaiser wunderte sich nur kurz über die Bescheidenheit des Bauern, denn als man daran ging, den Wunsch zu erfüllen, fand man schnell heraus, dass auf der ganzen Welt nicht so viele Reiskörner vorhanden sind, dass man den Wunsch des Bauern hätte erfüllen können.


Zusammengefasst kann S also wie folgt gewinnen:


[image: ]Kommt 1x Kopf, dann Spielende ⇛ 1 €


[image: ]Kommt 2x Kopf, dann Spielende ⇛ 2 €


[image: ]Kommt 3x Kopf, dann Spielende ⇛ 4 €


Er hätte mithin die Möglichkeit ein ziemlich großes, ja sogar unendliches Vermögen zu gewinnen


(½ x 1 €) + (¼ x 2 €) + (⅛ x 4 €) … =


0,50 + 0,50 + 0,50 … = ∞ €


Nach der Wert-Erwartungs-Theorie könnte man Sie demnach nicht als irrational bezeichnen, wenn Sie einen sehr hohen Betrag für dieses Spiel investieren. Oder anders gewendet: Stellt man Sie vor die Entscheidung eine Million € sicher zu erhalten oder am Spiel teilnehmen zu dürfen, müssten Sie mit der Wert-Erwartungs-Theorie eigentlich die zweite Alternative bevorzugen.


Trotzdem rät uns der gesunde Menschenverstand ab, einen hohen Betrag für die Wette zu bieten – und läge damit richtig. Es handelt sich bei dem Spiel übrigens um das Sankt-Petersburg-Paradoxon,81) mit dem die "Naivität" einer reinen Werterwartungstheorie belegt wurde.


Möglicherweise zweifeln Sie seit einiger Zeit, ob der Verfasser nicht das Thema verfehlt hat. Warum spricht er über Wetten? Sollte es nicht um Entscheidungen gehen? Und Entscheidungssituationen, mit denen uns das wirkliche Leben konfrontiert, sind doch häufig anders gestaltet als Wetten. (Elektroauto oder Diesel? Haus auf dem Land oder Eigentumswohnung in der Stadt? Jura- oder Medizinstudium? Richter werden oder doch lieber Rechtsanwalt? Heiraten oder nur so zusammenleben?)


Aber Entscheidungen und Wetten haben auch sehr vieles gemein. Mitunter wird sogar behauptet, dass jede Entscheidung einer Wette gleichkommt.82) Das ist vermutlich Unsinn, aber zuzugeben ist doch, dass Entscheidungen und Wetten sich in vielem ähneln. Bei einer Wette




	muss man sich in aller Regel bis zu einem bestimmten Zeitpunkt festlegen, ob man die Wette eingeht oder nicht. Danach besteht regelmäßig keine Möglichkeit mehr, von der Wette zurückzutreten. Das gilt gleichermaßen in vielen Entscheidungssituationen.


	weiß man nicht, ob man die Wette gewinnt oder verliert. Entsprechend weiß man bei Entscheidungen häufig vorher nicht, ob die getroffene Wahl wirklich die beste ist.


	kann man aber ermitteln, mit welchem Risiko die Wette verbunden ist oder m.a.W. wie hoch die Gewinnchancen stehen. Auch in vielen Entscheidungssituationen kann man sich seine Chancen ausrechnen.





Und deshalb sind solche Wettspielchen für die Entscheidungstheoretiker das, was Fruchtfliegen für die Biologen sind.


Fassen wir zusammen: Wer – ganz rational – nach der Wert-Erwartungs-Theorie entscheiden möchte, muss sich folgende Fragen stellen (und beantworten):


[image: ]Welche Optionen stehen Dir zur Verfügung?


[image: ]Welche Konsequenzen hat jede einzelne Option?


[image: ]Welchen Wert hat jede Konsequenz?


[image: ]Mit welcher Wahrscheinlichkeit tritt sie ein?



[image: ]Wie lautet das Ergebnis der Multiplikation von Konsequenz-Wert und Konsequenz-Wahrscheinlichkeit?


[image: ]Wie lautet der erwartete Wert für jede Option, also die Summe all dieser Produkte?


[image: ]Welche Option hat den höchsten Wert? ⇛ Entscheidung!


Zwischenfazit: Uns wird – auch beim Betrachten unserer eigenen Entscheidungsvorgänge – schnell klar, dass wir Menschen in aller Regel nicht nach der Wert-Erwartungstheorie vorgehen. Wenn Sie bspw. vor folgende Alternative gestellt werden:


[image: ]Sichere Chance auf Gewinn eines Kleinwagens im Wert von 10.000 Euro


[image: ]50%ige Chance auf Gewinn eines Mittelklassewagens im Wert von 30.000 Euro


entscheiden sie sich regelmäßig für die erste Alternative, obwohl dies logisch-mathematisch die deutlich schlechtere Variante ist, weil die zweite Alternative einen Erwartungswert von 15.000 Euro hat. Diesen Effekt nennt man übrigens Sicherheitseffekt (Certainty Effect) und wir werden darauf zurückkommen.83)


2.5.5 Erwartungsnutzen-Theorie


Wie wir soeben gesehen haben, kann die Wert-Erwartungs-Theorie allenfalls angeben, wie man sich (vor allem bei materiellen Entscheidungen) verhalten sollte. Sie ist aber kein geeignetes Mittel menschliche Entscheidungen vorherzusehen. Gerade das aber ist das Ziel nicht nur der Wirtschaftswissenschaften. Der oben bereits erwähnte Mathematiker Daniel Bernoulli (1700 – 1782) war es, der die normative Wert-Erwartungs-Theorie ein Jahrhundert nach Pascal um psychologische Aspekte bereicherte und damit zur deskriptiven Theorie wandelte. Er stellte fest, dass es nicht (allein) auf den zu erwartenden (objektiven) Wert einer Option ankomme. Vielmehr sei auch der subjektive Wert einer Konsequenz, also deren Nutzen für den Entscheider maßgeblich. Dieser Nutzen sei aber von Fall zu Fall, von Mensch zu Mensch und von Situation zu Situation unterschiedlich. Wir haben das übrigens schon oben beim Stellenangebot für Anton und Bernd festgestellt. Und ein Obdachloser wird den subjektiven Wert des gerade gefundenen 100-Euro-Scheins deutlich höher bewerten als ein Investmentbanker, der mehrere Millionen im Jahr verdient. Und würden Sie – ganz ehrlich – eine Pfandflasche aus der Mülltonne ziehen, um sie einzulösen?


Oder anders gewendet: Wenn ich das Gehalt des A von 10.000 € im Jahr auf 11.000 € anhebe, dann muss ich das Gehalt des B, der 20.000 € im Jahr verdient, auch um 2.000 € anheben, um die gleiche Begeisterung zu bewirken. Beide bekommen dann eben eine Gehaltserhöhung um 10%.


Und auch das ist nur die halbe Wahrheit. Denn wenn man etwa das Gehalt eines Herrn Winterkorn (zuletzt pro Jahr 17 Mio €) um 10% erhöht hätte (etwa dafür, dass er die Dieselschweinereien bei VW von Anfang an unterbindet), hätte das Herrn Winterkorn womöglich kalt gelassen.


Sie erinnern sich noch: Die Formel zur Ermittlung des Werts einer Option (EV = Expected Value = Erwartungswert) lautete bei der Wert-Erwartungstheorie


EV = (v1 x p1) + (v2 x p2) + (v3 x p3) … (vn x pn)


oder zusammengefasst:


EV = Σ vi x pi


wobei v1 der Wert (Value) der ersten Konsequenz war und p1 deren Wahrscheinlichkeit (Probability)


Nach Bernoulli musste bei gleicher Struktur der Formel der objektive Wert (v) durch den subjektiven oder psychologischen84) Wert (u), den er Nutzen nannte, ersetzt werden, so dass sich die Formel für den Erwarteten Nutzen (expected utility oder kurz EU) ergab:


EU = Σ ui x pi


Die Schwierigkeit liegt an dieser Stelle natürlich darin, den subjektiven Wert, sprich den (persönlichen) Nutzen zu bestimmen. Wer nach dieser Formel vorgehen möchte, muss dem u (für jedes i) einen reellen Zahlenwert zuweisen, wofür bestimmte Methoden zur Verfügung stehen.85)


Einleuchtend aber ist, dass der Nutzen nicht wie der Wert linear ansteigt, sondern logarithmisch.


Beispiel: Wenn ein Gramm Gold aktuell 25 € pro Gramm kostet und ich einen Stundenlohn von 25 € verdiene, sollte ich bereit sein, für ein Gramm Gold eine Stunde zu arbeiten, und zwar unabhängig davon, wie viele Goldbarren ich bereits habe. So tickt der Mensch aber nicht. Wenn er bereits 10.000 Kg Gold sein Eigen nennt (= 25 Mio. €), wird er wohl kaum eine Stunde Lebenszeit für ein weiteres Gramm Gold opfern (wenn nicht andere Umstände hinzukommen). Anders gewendet: Wenn ich bereits mehrfacher Millionär bin, ist der (subjektive) Nutzen einer weiteren Million nicht mehr so hoch, wie er bei einem Otto-Normalverbraucher wäre.


Bei Kahneman86) finden wir folgende kleine Tabelle, die den Nutzen unterschiedlich hoher Vermögen beschreibt:





	Vermögen (in Mio.)

	1

	2

	3

	4

	5

	6

	7

	8

	9

	10





	Nutzeneinheiten

	10

	30

	48

	60

	70

	78

	84

	90

	96

	100







Man erkennt: Für denjenigen, der eine Million besitzt, bedeutet der Erwerb einer weiteren Million 20 Nutzenpunkte. Wer allerdings bereits 9 Millionen besitzt, steigert seinen Nutzen beim Gewinn einer weiteren Million nur noch um 4 Nutzenpunkte. Nutzenpunkte stehen stellvertretend für die subjektive Befriedigung über den Mehrwert bzw. den Wunsch des Betreffenden zum Erwerb einer weiteren Million.


M.E. ist die Kahneman'sche Tabelle in einem Punkt fehlerhaft, und zwar weil in ihr der Nutzen der ersten Million mit 10 Punkten bewertet wird, der Hinzuerwerb der zweiten Million aber mit einem höheren Wert von 20 Punkten. Das kann eigentlich nicht sein. Zutreffend wäre etwa folgende Tabelle:





	Vermögen (in Mio.)

	1

	2

	3

	4

	5

	6

	7

	8

	9

	10





	Nutzeneinheiten

	20

	36

	51

	63

	73

	78

	85

	91

	96

	100







Wir werden sehen, dass auch die Erwartungsnutzen-Theorie, die häufig auch nur Nutzentheorie genannt wird, aus den Sozialwissenschaften heraus attackiert wird. Laut Wikipedia wird sie aber in weiten Teilen der Ökonomie nicht nur als normative Basis für Entscheidungen gesehen, sondern dient auch als Grundlage von deskriptiven Modellen.87) Jedenfalls lassen sich etwas später zu besprechenden Prinzipien rationalen Entscheidens schön aus den vorgenannten Theorien ableiten.



2.6 Rationales Entscheiden


2.6.1 Was heißt rational?


Erstaunlicherweise – wir werden im Lauf der Beschäftigung mit dem Thema erfahren, warum dieses Adverb berechtigt ist – gehen wir in der Regel davon aus, dass unsere Entscheidungen rational bzw. vernünftig sind. Letztendlich ist die These, dass der Mensch rational entscheidet und entscheiden sollte, die Konsequenz der Aufklärung, die etwa seit Beginn des 18. Jahrhunderts die Vernunft zur universellen Urteilsinstanz erhob.88)


Eine bittere Anmerkung: Das Zeitalter der Aufklärung scheint sich dem Ende zuzuneigen. Zunehmend werden Fake News, alternative Fakten oder – schlicht ausgedrückt – Lügen vorgetragen, um die gewünschten Ziele zu erreichen. Manche sind inzwischen der Auffassung, dass man den zunehmend verdummten Menschen nicht mehr mit Argumenten, sondern nur noch mit Satire etwas entgegensetzen kann, indem man kreative Gegen-Fakes erfindet und sie so mit ihren eigenen "Waffen" schlägt.89) Immanuel Kant, dem man heute, über 200 Jahre nach seinem Tod, Rassismus vorwirft90) und dessen Denkmal in Kaliningrad man deshalb mit Farbe beworfen hat, würde sich vermutlich mit Abscheu über die zunehmende Irrationalität der heutigen Zeitgenossen abwenden. Nein, falsch: er würde sich nicht abwenden, sondern versuchen, diesem Irrsinn auf die Spur zu kommen.


Verständigen wir uns aber zunächst darüber, wann wir eine Entscheidung als rational bezeichnen können:


Eine Entscheidung ist rational, wenn die Option (von mehreren) gewählt wird, mit der sich das verfolgte Ziel am besten erreichen lässt.91)


Rationalität ist also "nichts anderes als das fehlerfreie Streben nach Verwirklichung der eigenen Ziele".92) Andere Stimmen meinen, es gebe keinen eindeutigen Begriff von "Rationalität". Man könne nur von "mehr oder weniger rational" sprechen. Rationalität sei keine objektive, beweisbare Eigenschaft.93) Und außerdem gebe es mehrere Arten von Rationalität.94)


Wer sich eingehend mit dem Begriff der Rationalität als "vernunftgeleitetes Denken und Handeln" beschäftigen möchte, sei vorgewarnt: Allein der wikipedia-Beitrag ist knapp 30 Schreibmaschinenseiten lang und die Lektüre eher verwirrend. Zu betonen ist, dass wir deshalb hier (einschränkend) von der Rationalität einer Entscheidung sprechen, aber nicht, ob das angestrebte Ergebnis (Ziel) vernünftig ist. Beispiele:


[image: ]Wer fest davon überzeugt ist, dass er selbst nur dann liebenswert ist, wenn er einen BMI95) von unter 16 beibehält (also magersüchtig ist), entscheidet rational, wenn er am Tag nur einen Apfel isst.


[image: ]Wer ein Flugzeug entführen und damit in ein Hochhaus fliegen will, entscheidet rational, wenn er sich zuvor zum Piloten ausbilden lässt und seine Lehrer bittet, zunächst vor allem Starts, aber keine Landungen zu schulen.



[image: ]Und wer jegliche Aufregung vermeiden will, aber weiß, dass ihn Glücksspiele fürchterlich aufregen, der handelt rational, wenn er Glücksspiele auch bei hohen Gewinnchancen (siehe oben) unterlässt.


Eine Entscheidung ist aber auch nicht allein deshalb rational, weil ein gutes – oder evtl. sogar die Erwartungen übersteigendes – Ergebnis erzielt wurde. Es kann nämlich Glück oder Zufall sein, dass eine prognostisch eher nicht rationale Entscheidung zum Erfolg führt.


[image: ]Eine Frau entscheidet sich, einen Millionär zu heiraten, weil sie glaubt, sie könne ihr Lebensglück auf materiellen Wohlstand aufbauen. Tatsächlich entpuppt sich der Erwählte als ausgesprochen liebevoller und interessanter Lebenspartner.


[image: ]Ein Mann beschließt, sein Studium kurz vor dem Examen abzubrechen bzw. seinen Beruf als Richter aufzugeben, weil er die einmalige Chance hat, eine einjährige Weltreise zu unternehmen. Gegen Ende dieser Reise trifft er auf einen gleichaltrigen Reisenden, der Gefallen an ihm findet und ihn einlädt, in seinem geplanten Startup mitzuarbeiten. Dieses entwickelt sich hervorragend und die beiden Betreiber werden in wenigen Jahren zu Milliardären. Die Entscheidung zur Aufgabe des Studiums bzw. des Richterberufs kann nachträglich nicht als rational bewertet werden.


[image: ]Wenn Sie 6 Richtige im Lotto haben, wird Ihre Entscheidung, einen Tippschein abzugeben, nicht dadurch rational.


Mit dem letzten Beispiel kann man gut aufzeigen, dass Rationalität ein schillernder und schwierig zu fassender Begriff ist. Mit der schlichten Werterwartungstheorie kann man die Irrationalität des Lottospielens sicher belegen, weil der Preis für die eingekauften minimalen Chancen tatsächlich unverhältnismäßig hoch ist. Aber damit wird übersehen, welch positiven Aspekte (Freude am Mitmachen, Hoffnung, Spannung bei der Ziehung der Zahlen usw.) man zu einem recht geringen Betrag einkauft.


Wie wir soeben festgestellt haben, ist die Rationalität des verfolgten Ziels keine Voraussetzung, um die Entscheidung selbst als rational zu bewerten. Das Ziel hängt – wie die obigen Beispiele zeigen – vom Wertesystem des Entscheiders ab, bringt also ein subjektives Element in die Frage nach der Rationalität der Entscheidung. Allerdings kann man eine Entscheidung wohl dann nicht mehr als rational bezeichnen, wenn sie ohne jegliches Ziel getroffen wurde, wenn der Entscheider sich nicht einmal der Mühe unterzogen hat, sein Ziel zu identifizieren, mithin ins Blaue hinein entscheidet.96)


Achtung! Die obige Definition rationaler Entscheidung setzt also gleichsam voraus, dass überhaupt ein Ziel verfolgt wird.


Welche Ziele verfolgen juristische Entscheider? Da die Frage zu abstrakt ist, müssen wir zur Verdeutlichung verengen: Richter beispielsweise eint sicherlich das Ziel, ein dogmatisch sauberes und vor allem gerechtes Urteil zu fällen. Auch das ist noch relativ vage. Deshalb greifen wir einen Strafrichter heraus, der in einem konkreten Fall ein Strafmaß auswerfen muss. An welchem Strafziel orientiert er sich vorrangig? Schnell erkennen wir, dass der die Spezialprävention in den Vordergrund rückende Richter zu einem milden Strafmaß gelangen könnte, derjenige, dem die Generalprävention und der Schutz der Gesellschaft vor diesem Täter besonders wichtig sind, ein hohes Strafmaß bevorzugen dürfte. Zwei unterschiedliche – aber eben durchaus rational gefunden – Ergebnisse bei gleichem Sachverhalt.97)


Kommen wir nun zu den


2.6.2 Prinzipien rationalen Entscheidens


Sie werden an anderer Stelle als "axiomatische Grundlagen der Erwartungsnutzentheorie" beschrieben.98)



2.6.2.1 Dominanz


Oben haben wir bereits ein Rationalitätskriterium beschrieben, das sich aus der Nutzentheorie ableiten lässt: das Prinzip der Dominanz. Dieses Prinzip besagt, dass man rational handelt, wenn man von mehreren Optionen diejenige ergreift, die den höchsten Nutzen bringt. Bringt die Option A mehr Nutzen als Option B, dominiert A. Das Prinzip der Dominanz schließt die Zukunftsorientierung einer Entscheidung mit ein, d.h. Vergangenes darf bei Entscheidungen keine Rolle mehr spielen.


Wie vielfältig und weitreichend Menschen gegen diesen Grundsatz verstoßen, werden wir später sehen, wenn wir den "Trugschluss der verlorenen Kosten"99) besprechen.



2.6.2.2 Das Prinzip der Invarianz (Unveränderlichkeit)


ist das zweite Prinzip, das sich unmittelbar aus der Nutzentheorie ableiten lässt. Dieses Prinzip besagt, dass es rational ist, wenn ich immer dieselben Optionen präferiere, und zwar ganz unabhängig davon, wie sie mir dargestellt werden. Oder m.a.W.: Es ist nicht rational, eine Entscheidung A zu treffen, aber dann, wenn mir das gleiche Problem bei identischen Bedingungen später lediglich anders beschrieben wird, mich für B zu entscheiden.


So selbstverständlich, wie das klingt, ist es leider nicht, wie wir noch bei der Besprechung des Framing100) sehen werden.


Ein Beispiel vorab: In einem Supermarkt wurden identische Fleischportionen angeboten. Die eine Charge hatte man mit der fetten Aufschrift "99% fettfrei" etikettiert, die andere mit dem Etikett "1% fetthaltig". Die Portionen der ersten Charge wurden als gesünder eingestuft. Selbst als man das Experiment wiederholte, dabei aber die Aufschrift "98% fettfrei" wählte, entschieden sich die meisten Befragten für diese erste Variante.101)



2.6.2.3 Das Prinzip vollständiger Ordnung (Transitivität)


Das Wesentliche dieses Prinzips102) liegt darin, dass die Präferenzen des Entscheiders transitiv103) geordnet sind. Das bedeutet: Wenn er die Option A für besser hält als die Option B (dargestellt durch: A ≽ B) und die Option B der Option C vorzieht (B ≽ C), dann sollte er auch A gegenüber C wählen (A ≽ C). Entschiede er sich bei der Wahl zwischen A und C für die Option C (C ≽ A), so hätte er das Ordnungsprinzip verletzt, seine Entscheidung wäre nicht rational.


Beispiel: A mag Apfelsinen lieber als Äpfel und Äpfel schmecken ihm besser als Bananen. Wenn nun A zwischen einer Apfelsine und einer Banane wählen darf und sich zum Verzehr einer Banane entscheidet, stimmt etwas nicht. Man will es kaum glauben, aber auch diesbezügliche Verletzungen der Rationalität kommen im wirklichen Leben vor.104)



2.6.2.4 Das Prinzip der Unabhängigkeit


Dieses Prinzip, das in der Literatur auch Prinzip der Stetigkeit105) oder Prinzip der Regularität106) genannt wird, bedeutet folgendes:


Werden alle Optionen gleichmäßig um eine weitere Konsequenz angereichert oder reduziert (a) oder tritt eine weitere Option hinzu (b), sollte sich bei rationaler Entscheidung nichts an der Auswahl ändern.


Beispiel zu (a): A aus dem obigen Beispiel sollte sich bei seiner Präferenzordnung (Apfelsine ≽ Apfel / Apfel ≽ Banane) auch dann für die Apfelsine entscheiden, wenn er zwischen einer Apfelsine plus Trauben einerseits und einer Banane plus (gleich vielen) Trauben andererseits entscheiden darf. Gleichermaßen sollte er eine halbe Apfelsine einer halben Banane vorziehen. Alles andere wäre – prima facie – nicht rational.


Beispiel zu (b): A bevorzugt Apfelsinen gegenüber Äpfeln, würde also – legt man ihr die beiden Obststücke vor – immer zur Apfelsine greifen. Birnen hingegen mag sie nicht sonderlich. Nun bekommt sie die Wahl zwischen einer Apfelsine, einem Apfel und einer Birne. Bei ihrer Präferenzordnung (s.o.) sollte die zusätzliche Option Birne nicht dazu führen, dass sie jetzt den Apfel wählt.


Unter anderem das Kontrastprinzip107) und der mit ihm in Zusammenhang stehende Decoy-Effekt sorgen dafür, dass wir auch dagegen verstoßen.


Decoy ist das englische Wort für Köder oder Lockvogel. Der von Joel Huber et al.108) bereits 1982 beschriebene Decoy-Effekt ist ein im Marketing häufig angewandter Trick, um Kunden zu einem bestimmten Kaufverhalten zu veranlassen. Nehmen wir an, Sie stellen Bier her und haben zwei Sorten im Angebot:109) Das Spitzenbier "Superb" (Qualität 70 von 100 Punkten, Preis 2,60 € / Liter) und das einfache "Normal" (Qualität 50 von 100 Punkten, Preis 1,80 € / Liter). Von Superb verkaufen Sie 43%, von Normal 57%. Sie wollen den Verkauf von Superb erhöhen.


Wie gehen Sie vor? Wenn Sie den Decoy-Effekt ausnutzen wollen, stellen Sie noch ein drittes Bier in den Markt, nennen wir es "Premium". Sorgen Sie dafür, dass es ebenfalls 70 von 100 Punkte erreicht und bieten Sie es für 3,00 € / Liter zum Verkauf an. Der Verkaufsanteil von Superb wird sich gegenüber Normal rapide erhöhen.


Wollen Sie hingegen den Verkauf von Normal anheizen, sollten Sie einen anderen Köder einsetzen, der dem Bier Normal in mindestens einem Parameter unterlegen ist.


Ein vergleichbares Beispiel mit Laptops bringt Gerg:110)





	

	Laptop A

	Laptop B





	Preis:

	400 $

	300 $





	Speicherplatz:

	300 GB

	200 GB







Wenn Sie die Kunden zum Kauf des teureren Laptops bewegen wollen, fügen Sie folgendes Laptop-Angebot hinzu: 450$ bei 250 GB; wenn er das günstigere kaufen soll, müsste das dritte Angebot lauten: 350$ bei 150 GB.


Mit einer dritten Option können Sie auch die Entscheidung zwischen zwei Alternativen erleichtern. Joel Huber hatte seine Studenten bspw. vor die Alternative gestellt, in ein in der Nähe gelegenes 3-Sterne-Lokal essen zu gehen oder in ein entfernter gelegenes 5-Sterne-Lokal. Die Studenten konnten sich nicht recht entscheiden. Als er aber eine dritte Option, ein noch weiter entferntes 4-Sterne-Lokal in die Palette aufnahm, entschieden sich die Teilnehmer sehr rasch und sicher für das 5-Sterne-Lokal.


Diese Kenntnisse können wir uns als Juristen etwa bei Vergleichsverhandlungen zunutze machen. Ein Beispiel bringt Geipel:111)


In zahlreichen Haftungsfällen (mit potentiellen Zukunftsschäden) bevorzugen die Parteien einen Abfindungsvergleich. Dann gibt es vor allem drei Varianten.


(a) Man wartet die Zukunft einfach ab und beantragt ein Feststellungsurteil (Nachteil: evtl. neue Rechtsstreitigkeiten).


(b) Man fordert die Gesamtsumme X, wobei X den höchstmöglichen, noch vertretbaren Betrag, der in der Zukunft eintreten könnte, plus 25% darstellt.


(c) Man bietet einen Vergleich an, wonach die Versicherung die Summe X bezahlt und verbindlich erklärt, dass sie für die Zukunftsschäden aufkommen wird.


Möglichkeit (c) ist für die Versicherung klar minderwertig, weshalb sie vermutlich (b) – evtl. etwas reduziert – akzeptieren kann. Geschickten Anwälte wird es gelingen, diese drei Möglichkeiten in Hauptantrag, Hilfsantrag und 2. Hilfsantrag zu verpacken, damit bereits die Vorlage für Vergleichsverhandlungen zu generieren.


2.6.3 Exkurs: Kontrastprinzip


Letztlich ist der Decoy-Effekt ein Anwendungsfall des sogenannten Kontrastprinzips. Dieses Prinzip besagt, dass Menschen einen Reiz anders bewerten, je nachdem, ob und welchen anderen Reiz sie zuvor wahrgenommen haben. Einige Beispiele machen dieses Prinzip deutlicher als jede Definition:


[image: ]Wenn wir auf die Autobahn auffahren, werden wir uns erst an die höheren Geschwindigkeiten gewöhnen. Umgekehrt, wenn wir sie verlassen, kommt uns die zulässige Höchstgeschwindigkeit wie Schneckentempo vor.



[image: ]Wenn wir die linke Hand einige Sekunden in einen Eimer mit eiskaltem Wasser halten, die rechte hingegen in einen Eimer mit fast unerträglich heißem Wasser, werden wir, nachdem wir anschließend beide Hände in eine Schüssel halten, die mit Wasser in Raumtemperatur gefüllt ist, mit der linken Hand spüren, dass das Wasser warm ist, und mit der rechten Hand, dass es kalt ist.


[image: ]Wenn wir eine Hantel hochheben und deren Gewicht schätzen sollen, dann mit derselben Hand das Gewicht eines Briefes angeben sollen, werden wir das Gewicht des Briefes in unserer Schätzung kleiner ausfallen, als wenn wir zuvor einen Bleistift in der Hand gehalten hätten, dessen Gewicht wir hätten angeben sollen.112)


Und im optischen Bereich kennen wir das von der EbbinghausIllusion und anderen Täuschungen.


[image: ]


Ist der mittlere Kreis von großen Kreisen umgeben, wirkt er kleiner, als wenn er von kleinen Kreisen eingerahmt wird. Und das jeweils kleinere Quadrat wirkt links heller als rechts, weil es links mit Schwarz kontrastiert und rechts mit einem sehr viel helleren Grau.


Das Kontrastprinzip erwähne ich hier deshalb, weil es auch im juristischen Kontext häufig vorkommt (und beachtet werden müsste). Bei Zeugenaussagen etwa führt es zu einer intensiveren oder schwächeren Wahrnehmung einer Information, je nachdem, ob zuvor eine schwache oder starke Information wahrgenommen wurde.113) Auch werden wir die grausame Tat des A anders bewerten, wenn wir sie eingebettet in die viel grausameren Taten des B geschildert bekommen, als wenn sie uns im Zusammenhang mit den leichten Taten des C zu Ohren kommt.


Und in der persuasiven Kommunikation kann man das Kontrastprinzip als Kunstgriff einsetzen. So jedenfalls sieht es Schopenhauer in 13. Kunstgriff seiner eristischen Dialektik:114)


"Um zu machen, daß er einen Satz annimmt, müssen wir das Gegenteil dazu geben und ihm die Wahl lassen, und dies Gegenteil recht grell aussprechen, so daß er, um nicht paradox zu sein, in unsern Satz eingehn muß, der ganz probabel dagegen aussieht. Z. B.: er soll zugeben, daß Einer Alles tun muß, was ihm sein Vater sagt; so fragen wir: »Soll man in allen Dingen den Eltern ungehorsam oder gehorsam sein?« – Oder ist von irgendeiner Sache gesagt »Oft«; so fragen wir, ob unter »oft« wenige Fälle oder viel verstanden sind: er wird sagen »viele«. Es ist wie wenn man Grau neben Schwarz legt, so kann es weiß heißen; und legt man es neben Weiß, so kann es schwarz heißen."



2.7 Urteile als Grundlage der Entscheidung


Wenn wir entscheiden, tun wir dies auf der Grundlage von Urteilen (dazu oben 2.2.1). Insofern ist es angemessen, auf die Frage einzugehen, wie wir zu unseren Urteilen gelangen und welche Umstände mitwirken, die uns zu richtigen oder falschen Urteilen gelangen lassen.


Die Bildung von Urteilen ist einer fast unüberschaubaren Vielfalt von Einflüssen unterworfen, auf die hier nicht alle eingegangen werden kann. Der jeweilige Kontext, in dem uns Informationen dargeboten werden, und die Situation, in der wir uns befinden, spielen eine ebenso bedeutende Rolle wie unser jeweiliger Zustand, etwa im Hinblick auf unsere aktuelle (physische und emotionale) Verfasstheit, unser Vorwissen und unsere Wahrnehmungsfähigkeiten (um nur einige zu nennen). Auch wenn wir uns das noch nie ins Bewusstsein gerückt haben, entscheiden wir dieselbe Frage doch heute so und morgen ganz anders, je nachdem, in welcher Situation wir uns befinden (und welche unserer Gedächtnisinhalte durch diese Situation in den Vordergrund treten).


Im Folgenden werden nur einige Einflussfaktoren exemplarisch dargestellt.


2.7.1 Stichprobenziehen


Die meisten Fakten, die wir zur Bildung eines validen Urteils benötigen, stehen uns nicht zur Verfügung. Als Beispiel sei nur das schmale Frequenzband genannt, auf dem wir sehen (380 bis 780 Nanometer ≙ 789 THz bis 384 THz) und hören (20 Hz bis 20 KHz). Wenn wir die Länge einer Turnhalle als gesamtes Spektrum der bekannten Wellenlängen nehmen, entspricht der von Menschen wahrnehmbare Teil nur einigen Zentimetern.115)


Aber auch angesichts der Komplexität der Welt im Übrigen können wir uns keinen vollständigen Überblick verschaffen.116) Der Mensch konnte das noch nie, und er tut merkwürdigerweise und mit großem Erfolg alles dazu, damit die Welt immer unüberschaubarer wird.
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