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Barry Schwartz: The Paradox of Choice

Ich werde lIhnen einige Dinge aus meinem Buch erzahlen, die sich mit anderem decken, das Sie bereits
gehdrt haben, und ich werde versuchen, Verbindungen herzustellen, falls Ihnen diese nicht aufgefallen
sind.

Aber ich méchte mit dem beginnen, was ich das ,offizielles Dogma“ nenne. Das offizielle Dogma von
was? Der offizielle Glaubenssatz von allen westlichen Industriegesellschaften. Das offizielle Dogma
lautet folgendermaBen: Wenn unser Ziel das Maximieren des Wohlergehens unserer Biirger ist,
geht dies vor allem durch die Maximierung der Freiheit des Einzelnen. Der Grund hierfir ist, dass
Freiheit an und fir sich gut, wertvoll, sinnvoll und wesentlich fir das Menschsein ist. Wenn Menschen
Freiheit haben, dann handelt jeder von uns eigenstandig, um die Dinge zu tun, die unser Gemeinwohl
maximieren und niemand muss flr uns entscheiden.

Der Weg, Freiheit zu maximieren, ist, Wahiméglichkeiten zu maximieren. Je mehr WahIimd&glichkeit-
en Menschen haben, desto mehr Freiheit haben Sie. Und je mehr Freiheit sie haben, desto mehr
Gemeinwohl haben sie.

Dies ist, denke ich, so tief in uns verwurzelt, dass es keinem in dem Sinn kommen wiirde, es zu hinter-
fragen. Und es ist auch tief in unserem Leben verwurzelt. Ich gebe Ihnen einige Beispiele, was uns
moderner Fortschritt erméglicht:

Dies (Abb. 1) ist mein Supermarkt. Kein groBer. Nur kurz etwas zu Salatdress-

285 Varieties of Cookies ings. Es gibt 175 Dressings in meinem Supermarkt, wenn Sie die zehn ver-
751ced Teas 230 Soups schiedenen nativen Olivendle nicht mitz&hlen und die zwdlf Balsamico-Essig-
sorten, die Sie kaufen kédnnten, um eine groBe Anzahl an eigenen Salat-Dress-
175 Salad Dressings ings herzustellen, in dem unwahrscheinlichen Fall, dass sie keines der 175

SUECWIENENE  Dressings in dem Laden mégen. So funktioniert also der Supermarkt.
Dann gehen Sie zu einem Super-Elektronikladen,

Aob. 1 um ein Stereosystem zusammenzustellen -- Laut- SRE Tt i
sprecher, CD-Player, Kassetten-Rekorder, Radio, Verstarker. Und in diesem 75Iced Teas 230 Soups
einen Super-Elektronikladen gibt es so viele Stereoanlagen (Abb. 2): 6.5 Million Stereo Systems!!
Wir kénnen 6,5 Millionen verschiedene Stereoanlagen zusammenstellen 175 Salad Dressings
aus den Komponenten, die in diesem Geschéft angeboten werden. Sie 275 Cereals 40 Toothpastes

mussen zugeben, dass das eine groBe Auswahl ist.
In anderen Bereichen ... die Welt der Kommunikation. Es gab eine Zeit, als A2

ich ein Junge war, da bekam man jeden Telefondienst, den man wollte, solange er von Ma Bell kam.
Man mietete das Telefon, man kaufte es nicht. Als eine Folge davon war Ubrigens, dass das Telefon nie
kaputt war. Diese Tage sind vorbei. Wir haben jetzt fast eine unendliche Auswahl an Telefonen, beson-
ders in der Welt der Mobiltelefone. Dies (Abb. 3) sind die Mobiltelefone der
Zukunft. Mein Favorit ist der in der Mitte: MP3-Player, Nasenhaar-Trimmer
und Créme-Brllée-Flambierer. Und sollten Sie
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Abb. 3 Frage zu stellen: ,Haben Sie ein Telefon, das 4 g |
nicht zu viel macht?“ (Abb. 4). Kennen Sie die Antwort auf diese Frage? S T———
Die Antwort ist ,Nein." Es ist unméglich, ein Handy zu kaufen, das nicht Sloslolol losme i

zu viel tut. Abb. 4



Fir andere Lebensbereiche, die viel wichtiger als Einkaufen sind, gilt dieselbe Explosion an Auswahl-
moglichkeiten. Gesundheitswesen ... in den Vereinigten Staaten ist es nicht langer der Fall, dass man
zum Doktor geht und er einem sagt, was zu tun ist. Stattdessen geht man zum Doktor und der Doktor
sagt einem: ,Wir kénnten A machen oder B machen. A hat diese Vorteile und diese Risiken. B hat diese
Vorteile und diese Risiken. Was wollen Sie tun?“ Und Sie sagen: ,Doktor, was soll ich tun?* Der Arzt
sagt: ,A hat diese Vorteile und diese Risiken und B jene Vorteile und diese Risiken. Was wollen Sie tun?“
Und Sie sagen: ,Wenn Sie ich waren, Doktor, was wurden Sie tun?“ Und der Arzt sagt: ,Aber ich bin
nicht Sie.”

Das Ergebnis nennen wir ,Patientenautonomie®. Das klingt wie eine gute Sache, aber es verschiebt die
Last der Verantwortung fur das Treffen von Entscheidungen von jemandem, der etwas weif3, namlich
vom Arzt, auf jemanden, der nichts wei3 und héchstwahrscheinlich krank ist, und daher nicht in der
besten Verfassung, um zu entscheiden, namlich der Patient.

Es gibt ein enormes Marketing fur verschreibungspflichtige Medikamente fir Leute wie Sie und mich,
was, wenn man nachdenkt, keinen Sinn macht, weil wir Sie nicht kaufen kénnen. Warum wird bei uns
Werbung fir sie gemacht, wenn wir sie doch nicht kaufen kdnnen? Weil man erwartet, dass wir den Arzt
am néchsten Morgen anrufen und um eine Anderung der Verschreibung bitten.

Etwas so Tiefgreifendes wie unsere Identitat ist mittlerweile eine Frage
der Wahl geworden, wie diese Folie (Abb. 5) zeigen soll. Wir erben keine
Identitat, wir erfinden sie. Und wir erfinden uns so oft neu, wie wir méch-
ten; d.h jeden Tag, wenn Sie morgens aufwachen, missen Sie entschei-
den, was fir eine Art von Person Sie sein mdchten.

“We don’t believe in pressuring the

children. When the time is right. they’1l

In Bezug auf Ehe und Familie gab es friiher die Standarderwartung, die =~ choose ihe appropriste sender”

fast jeder hatte, dass man so schnell wie moglich heiratete und so Abb. 5

schnell wie méglich Kinder bekam. Die einzige wahre Wahl war ,wer“, nicht ,wann®, und nicht ,was Sie
danach taten.

Heutzutage ist alles weitgehend offen. Ich unterrichte wunderbar intelligente Studenten und ich gebe ih-
nen 20 % weniger Arbeit auf als friher. Der Grund dafur ist nicht, dass sie weniger schlau wéren oder
weniger sorgfaltig. Der Grund dafir ist, dass sie mit anderen Dingen beschéftigt sind. Sie fragen sich
selbst: ,Soll ich heiraten oder nicht? Jetzt? Oder spater? Soll ich erst Kinder haben oder erst Karriere
machen?“ All das sind vereinnahmende Fragen. Und sie werden diese Fragen beantworten, auch wenn
sie ihre Aufgaben nicht machen und keine gute Noten in meinem Kurs bekommen. Und sie sollten das in
der Tat tun; denn es sind wichtige Fragen, die beantwortet werden mussen.

Arbeit! Wir sind gesegnet, wie Carl verdeutlicht hat, mit einer Technologie, die uns ermdglicht, jede
Minute, jeden Tages, von jedem Platz auf dem Planeten zu arbeiten -- mit Ausnahme des Randolph Ho-
tels. Es gibt Ubrigens eine Ecke, von der ich aber keinem erzahlen werde, an der das WLAN funktioniert.
Ich sage nichts, da ich's nutzen will.

Diese unglaubliche Freiheit der Wahl in Bezug auf Arbeit bedeutet, dass wir Entscheidungen treffen
mussen, wieder und wieder und wieder, ob wir in dem jeweiligen Moment arbeiten sollten oder nicht. Wir
kénnen unseren Kindern beim FuBballspielen zuschauen, mit unserem Handy an der einen Hufte und
unserem Blackberry an der anderen Hufte und vermutlich unserem Laptop auf unserem Schof. Und
auch wenn alle Gerate abgeschaltet sind, fragen wir uns jede Minute, in der wir zusehen, wie unser Kind
das FuBballspiel ruiniert, auch: ,Sollte ich diesen Anruf annehmen? Die Email beantworten? Den Brief



Abb. 7

schreiben?“ Und auch wenn die Antwort auf die Frage ,Nein“ ist, wird Ihre Erfahrung vom Fussballspiels
Ihres Kindes anders sein (als wenn Sie mit Ihren Gedanken nur bei dem
Spiel waren).
Uberall, wo wir hinsehen - groBe und kleine Dinge, materielle Dinge und
Freizeitgestaltung - im Leben muss man sich standig entscheiden. Und
die Welt, in der wir friher lebten, sah so aus
(Abb. 6).
Damit will ich sagen, es gab einige e iy thiny s i sione
Wahlmdglichkeiten, aber nicht alles war eine Abb. 6
, Frage der Wahl. Und die Welt, in der wir jetzt leben, sieht so aus (Abb. 7).
S Und die Frage ist, sind das gute oder schlechte Nachrichten? Die Antwort ist ,Ja“.

Wir wissen alle, was gut daran ist, also werde ich dartber sprechen, was
schlecht daran ist: All diese Auswahlmoglichkeiten haben zwei Effekte, zwei negative Effekte auf
Menschen.

Ein Effekt, paradoxerweise, ist, dass, die Menge an Auswahimdglichkeiten lahmt anstatt zu befreien.
Mit so vielen Optionen, aus denen man wahlen kann, fallt es Menschen sehr schwer, sich Uberhaupt zu
entscheiden.

Ich werde lhnen ein weiteres drastisches Beispiel daflir geben, eine Studie Uber Investitionen in frei-
willige Altersvorsorge. Eine Kollegin von mir hatte Zugriff auf Investitions-Akten von Vanguard, der gigan-
tischen Fondgesellschaft von ungefahr einer Millionen Mitarbeitern und ca. 2.000 unterschiedlichen Ar-
beitsplatzen. Und was sie fand, war: Pro 10 Investmentfonds, die der Arbeitgeber anbot, nahm die Teil-
nahme um 2 Prozent ab. Sie bieten 50 Investmentfonds an -- 10 Prozent weniger Mitarbeiter nehmen
teil, als wenn Sie nur 5 anbieten wirde. Warum? Weil es 50 Investmentfonds sind, die zur Auswahl ste-
hen, dann ist es so schwer zu entscheiden, welchen man wéahlen soll, dass sie es auf morgen auf-
schieben ... und dann morgen und dann morgen und morgen und morgen ... und morgen kommt natr-
lich nie. Das heiBt nicht nur, dass Menschen Hundefutter essen missen, wenn Sie in den Ruhestand
gehen, weil sie nicht genug Geld zuriickgelegt haben, es bedeutet auch, dass das Fallen von Entschei-
dungen so schwer ist, dass sie groBe Investitionsangebote ihrer Arbeitgeber verpassen. Durch die Nicht-
Teilnahme geben sie bis zu 5.000 US$ pro Jahr auf von dem Arbeitsgeber, der gliicklich gewesen ware,
ihren Beitrag zu vermehren.

Lahmung ist eine Folge von zu vielen Wahiméglichkeiten. Und ich denke
es sorgt dafiir, dass die Welt so aussieht (Abb. 8).

Sie wollen die Entscheidung wirklich richtig treffen, wenn es fir alle
Ewigkeit ist, oder etwa nicht? Sie wollen nicht den falschen Investment-
Fond wéhlen oder gar das falsche Salatdressing.

Das ist der eine Effekt. Abb. 8

Der zweite Effekt ist, dass, selbst wenn wir die LAhmung tGberwinden und eine Entscheidung treffen, wir
weniger zufrieden mit dem Ergebnis der Auswahl enden, als wenn wir die Mdglichkeit gehabt héatten,
uns zwischen weniger Mdglichkeiten zu entscheiden.

Und es gibt mehrere Griinde fir dies.

Ein Grund ist folgender: Wenn man z.B. bei einer groBen Auswahl an unterschiedlichen Salatdressings
eines kauft, das nicht perfekt ist ... und welches Salatdressing ist schon perfekt? ..., dann kann man
sich leicht vorstellen, dass man eine andere, eine bessere Entscheidung hétte treffen kénnen. Diese
Vorstellung fuhrt dazu, dass man die eigene Entscheidung bereut. Dies wiederum wirkt sich negativ auf
die Zufriedenheit mit der Entscheidung aus, selbst wenn es eine gute Entscheidung war.



Je mehr Mdglichkeiten es gibt, desto einfacher ist es zu bereuen, was auch immer an der gefallten
Entscheidung enttduschend ist.

Zweitens, was Okonomen Opportunititskosten nennen. Dan Gilbert hat heute Morgen einen wichtigen
Punkt angesprochen, indem er sagte, wie sehr die Art, in der wir Dinge bewerten, von dem abhéangt,
womit wir es vergleichen. Wenn es sehr viele Alternativen zu bedenken

gibt, ist es einfach, sich attraktive Eigenschaften von Alternativen

vorzustellen, die Sie nicht gewahlt haben. Das macht Sie weniger ; T = .
zufrieden mit der Alternative, die Sie gewahlt haben. el

Hier ist ein Beispiel (Abb. 9). Fir die unter lhnen, die keine New Yorker —_—
sind, entschuldige ich mich. '

Aber hier ist, was man erwartet hatte. Hier ist ein Paar auf den Hamp- Abb. 9
tons. Sehr teure Immobilie, wunderschéner Strand, toller Tag. Sie haben alles fir sich allein. Was
koénnte besser sein? ,Verdammt®, denkt der Mann, ,es ist August. Jeder in meiner Manhattener Nach-
barschaft ist weg. Ich kénnte direkt vor meinem Haus parken!“ Und er
- verbringt zwei Wochen und é&rgert sich bei dem Gedanken, dass er

e < taglich die Méglichkeit verpasst, einen tollen Parkplatz zu bekommen.
S Opportunitatskosten senken die Zufriedenheit, die wir durch die Auswahl
» / ! ‘: erhalten, auch wenn das, was wir ausgesucht haben, fantastisch ist.

A

Und je mehr Auswahlmoglichkeiten es gibt, desto mehr attraktive Eigen-
schaften dieser Auswahl werden in den Opportunitatskosten bertck-
sichtigt. Hier ist ein weiteres Beispiel (Abb. 10).
Abb. 10
Dieser Cartoon macht einiges deutlich: Er macht eine Aussage dartber, im Jetzt zu leben und vielleicht
auch dartber, Dinge langsam zu tun. Aber ein wichtiger Punkt, den er macht ist: Immer wenn Sie sich fur
eine Sache entscheiden, entscheiden Sie sich, andere Dinge nicht zu tun. Und diese anderen Dinge
mdgen viele attraktive Eigenschaften haben; es wird, was Sie tun, weniger attraktiv machen.

Drittens: Eskalation der Erwartungen. Dies ist mir bewusst geworden, als ich eine neue Jeans kaufen
wollte. Ich trage fast immer Jeans. Und es gab eine Zeit, in der es nur eine Art von Jeans gab. Sie haben
sie gekauft und sie haben schlecht gepasst, sie waren unglaublich unbequem und wenn Sie sie lange
genug getragen und oft genug gewaschen hatten, haben sie angefangen, sich okay anzufiihlen. Also
ging ich los, um neue Jeans zu kaufen, nachdem ich meine alten Jeans viele Jahre getragen hatte, und
ich sagte: ,Ich hatte gerne ein paar Jeans, hier ist meine GréBe.“ Und der Verkaufer sagte: ,Wollen Sie
schlanke, leicht anliegende oder weite? Wollen Sie Kndpfe oder ReiBverschluss? Stein- oder sdurege-
waschen? Wollen Sie Jeans mit Léchern? Méchten Sie unten weit geschnitten, tailliert ...“ und so weiter.
Mein Kiefer war unten und, nachdem ich mich erholt hatte, sagte ich, ,Ich hatte gerne die Art, die friiher
die einzige Art war."

Er hatte keine Ahnung, was das war, also verbrachte ich eine Stunde damit, alle diese verdammten
Jeans anzuprobieren, und ich verlieB das Geschéft - und ich sage die Wahrheit - mit den am besten
sitzenden Jeans, die ich je hatte. Ich hatte eine bessere Jeans gekauft. All diese Auswahl ermdglichte es
mir, eine bessere Jeans zu haben.

Aber ich fuhlte mich schlechter. Warum? Ich habe ein ganzes Buch geschrieben, um zu versuchen, mir
dieses Gefuhl selbst zu erklaren. Der Grund dafir, dass ich mich schlechter fuhlte, war, dass mit all
diesen verfugbaren Moglichkeiten meine Erwartungen dafir, was ein gutes Paar Jeans ausmacht, in die
Hohe geschossen waren. Vorher hatte ich sehr niedrige Erwartungen, eigentlich gar keine, als es sie nur



in einer Sorte gab. Als sie in 100 Sorten kamen, verdammt, eine von ihnen héatte perfekt sein sollen! Was
ich bekam, war gut, aber es war nicht perfekt. Und so verglich ich, was ich bekommen hatte, mit dem,
was ich erwartet hatte, und was ich bekommen hatte, war enttduschend im Vergleich zu dem, was ich
erwartet hatte. Das Hinzufligen von Mdglichkeiten in das Leben der Menschen erhéht zwangsléufig die
Erwartungen, die Menschen daran haben, wie gut diese Mdéglichkeiten
sein werden. Und dies fuhrt zu weniger Zufriedenheit mit den Ergebnis-
sen, auch wenn die Ergebnisse gut sind.
Niemand in der Welt des Marketings weil3 das! Wenn man es dort
wusste, wissten Sie alle nicht, worum es hier geht (Abb. 11).

Die Wahrheit ist mehr wie das hier (Abb.

Abb. 11

Der Grund dafur, dass friher alles besser war, als alles schlechter war, ist,
dass es, als alles schlechter war, Menschen die Moglichkeit hatten, an-
genehme Uberraschungen zu erleben. Heutzutage, in der Welt, in der wir
leben - wir wohlhabenden, industrialisierten Burger mit der Erwartung,
Abb. 12 dass alles perfekt ist -, ist das Beste, auf das man je hoffen kann, dass die
Dinge so gut sind, wie man es von ihnen erwartet.
Sie werden nie angenehm Uberrascht, weil lhre Erwartungen, meine / e, 7 [ 4
Erwartungen, haushoch sind. Der Schliissel zum Gliick - das ist, wofr Lo B " o
Sie alle gekommen sind - der Schlissel zum Glick besteht in niedri- -
gen Erwartungen (Abb 13). w1

Ich mOchte sagen -- ein kurzer autobiographischer Moment —, dass ich “You'll do.”
mit einer wunderbaren Frau verheiratet bin. Ich hatte es nicht besser Abb. 13
treffen kdnnen.

Letzter Grund: Eine Folge des Kaufens einer schlecht sitzenden Jeans, wenn es nur eine Art zu kaufen
gibt, ist, dass Sie, wenn Sie unzufrieden sind und sich fragen, wer verantwortlich ist, die Antwort fest-
steht: Die Welt ist verantwortlich. Was hatten Sie tun kénnen?

Wenn Hunderte von verschiedenen Arten von Jeans verflgbar sind, und Sie kaufen eine, die ent-
tduschend ist, und Sie fragen, warum, wer ist verantwortlich, dann ist es ebenso klar, dass die Antwort
auf die Frage ist: Sie selbst. Sie hatten es besser machen kénnen. Mit 100 unterschiedlichen Arten von
Jeans im Schaufenster gibt es keine Entschuldigung fur eine falsche Entscheidung. So ist es, wenn
Menschen Entscheidungen treffen, und auch wenn die Ergebnisse der Entscheidungen gut sind, fihlen
Sie sich enttduscht darlber, Sie beschuldigen sich selbst.

Klinische Depressionen sind in der industriellen Welt in der letzten Generation explodiert. Ich glaube, ein
signifikanter, nicht der einzige, aber ein signifikanter Beitrag zu dieser Explosion der Depressionen und
auch der Selbstmorde ist, dass Menschen Erfahrungen machen, die enttduschend sind, weil Ihre Stan-
dards so hoch sind. Wenn Sie sich diese Erfahrungen selbst erklaren missen, denken sie, es wére ihre
Schuld.

So ist das Ergebnis, dass es uns objektivim Ganzen besser geht, dass wir uns aber schlechter fiihlen.
Lassen Sie mich an das offizielle Dogma erinnern, das eine, das wir alle fur richtig halten. Es ist komplett
falsch. Es ist unbestritten, dass etwas Auswahlimaoglichkeit besser ist als keine, aber es folgt nicht dar-
aus, dass mehr Auswahlmoglichkeit besser ist als etwas Auswahlimdglichkeit. Es gibt ein bestimmtes
MaB. Ich bin mir ziemlich sicher, dass wir diesen Punkt lange Uberschritten haben, an dem die Menge an
Auswahlmdglichkeiten unser Gemeinwohl verbessert.



Grundsétzlich - und ich bin fast fertig - grundsatzlich sollten wir iber folgenden Punkt nachdenken:
Das, was all diese Auswahl in den industrialisierten Gesellschaften ermoglicht, ist der materielle Reich-
tum. Es gibt viele Gegenden auf dieser Welt - und wir haben hier von vielen gehért -, deren Problem
nicht die zu groBe Auswahl ist. Ihr Problem ist, dass Sie zu wenig Auswahl haben. Die Dinge, Uber die
ich hier spreche, sind ein besonderes Problem der modernen, reichen, westlichen Gesellschaften. Und
was so frustrierend und argerlich ist: Steve Levitt hat Ihnen gestern erzahlt, dass diese teuren und
schwer zu befestigenden Kindersitze nicht hilfreich sind, dass es eine Geldverschwendung ist. Ich erzah-
le Ihnen, dass diese teuren, komplizierten Entscheidungen nicht nur nicht helfen. Sie schaden sogar. Sie
sorgen daflir, dass wir schlechter dastehen.

Wenn einiges, was den Menschen in unserer Gesellschaft zu viel Auswahl ermdglicht, in Gesellschaften
verschoben wirde, in denen Menschen zu wenig Auswahl haben, verbessert sich nicht nur das Leben
der Menschen, sondern unseres wurde auch verbessert. Einkommensumverteilung wurde dafir sorgen,
dass es allen besser geht, nicht nur den Armen, weil all diese groBe Auswahl uns ungliicklich macht.

Zum Abschluss: Schauen Sie sich bitte diesen Cartoon (Abb. 14) an. Als gebildeter Mensch werden Sie
sagen:,Ach! Was weiB dieser Fisch?! Nichts ist moglich in diesem Goldfischglas!“ Verarmte Phantasie,
eine kurzsichtige Sicht der Welt, und so habe auch ich den Cartoon auf den ersten Blick gesehen. Je
mehr ich aber dartiber nachdachte, desto mehr bin ich zu der Ansicht

gekommen, dass dieser Fisch etwas weif3. Denn die Wahrheit ist,

dass, wenn Sie das Goldfischglas zerbrechen, so dass alles mdglich Kf —
ist, Sie keine Freiheit haben. Sie haben La&hmung. Wenn Sie das &R\LA

Goldfischglas zerbrechen, so dass alles mdglich ist, senken Sie die : > <z
Zufriedenheit. Sie steigern die Lahmung und senken die Zufrieden- S ’%-"I

heit. Jeder braucht ein Goldfischglas. Dieses hier ist sicherlich zu be- = e =i
grenzt - moglicherweise auch fur den Fisch, definitiv fir uns. Aber i sy iy maii g SOV
das Fehlen eines metaphorischen Goldfischglases ist ein Rezept fur be—no limits.”
Unzufriedenheit, und, wie mir scheint, flr ein ungliickliches Dasein. Abb. 14

Vielen Dank.



