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    Vorwort


    Seit der Antike, also seit mindestens 2500 Jahren – aber vermutlich noch viel länger –, haben sich Menschen immer wieder die Frage nach dem guten Leben gestellt: Wie soll ich leben? Was macht ein gutes Leben aus? Welche Rolle spielt das Schicksal? Welche Rolle spielt das Geld? Ist das gute Leben eine Sache der Einstellung, der persönlichen Haltung, oder geht es vielmehr um das handfeste Erreichen von Lebenszielen? Ist es besser, nach Glück zu streben oder Unglück zu umschiffen?


    Jede Generation stellt sich diese Fragen neu. Die Antworten sind im Grunde stets enttäuschend. Warum? Weil man immer auf der Suche nach dem einen Prinzip ist, dem einen Grundsatz, der einen Regel. Doch diesen Heiligen Gral des guten Lebens gibt es nicht.


    Auf verschiedenen Gebieten fand in den letzten Jahrzehnten eine stille Revolution des Denkens statt. In den Wissenschaften, in der Politik, in der Wirtschaft, in der Medizin und in vielen anderen Bereichen hat man erkannt: Die Welt ist viel zu kompliziert, als dass wir sie mit einer großen Idee oder einer Handvoll Prinzipien erfassen könnten. Wir brauchen einen Werkzeugkasten von unterschiedlichen Denkmethoden, um die Welt zu verstehen. Und genau so einen Werkzeugkasten benötigen wir auch für das praktische Leben.


    In den letzten 200 Jahren haben wir eine Welt geschaffen, die wir intuitiv nicht mehr verstehen. Und so stolpern Unternehmer, Investoren, Manager, Ärzte, Journalisten, Künstler, Wissenschaftler, Politiker und Menschen wie Sie und ich unvermeidlich durchs Leben, wenn wir nicht auf einen Vorrat solider gedanklicher Werkzeuge und Modelle zurückgreifen können.


    Sie können diese Sammlung an Denkmethoden und Haltungen auch als »Betriebssystem für das Leben« bezeichnen. Mir jedoch gefällt der altertümliche Vergleich mit einem Werkzeugkasten besser. Der Punkt ist: Mentale Werkzeuge sind wichtiger als Faktenwissen. Sie sind wichtiger als Geld, wichtiger als Beziehungen und wichtiger als Intelligenz.


    Vor einigen Jahren begann ich, meine eigene Sammlung mentaler Werkzeuge für ein gutes Leben zusammenzustellen. Dabei konnte ich auf einen Fundus von teilweise vergessenen Denkmodellen aus der klassischen Antike zugreifen – und auf die neuesten Erkenntnisse aus der psychologischen Forschung. Wenn Sie so wollen, handelt es sich bei diesem Buch um »klassische Lebensphilosophie für das 21. Jahrhundert«.


    Viele Jahre lang habe ich diese Werkzeuge tagtäglich benutzt, um die kleinen und großen Herausforderungen, die das Leben mir stellte, zu bewältigen. Nachdem sich mein Leben in dieser Zeit in fast jeder Hinsicht verbessert hat (dass ich heute weniger dichtes Haar habe und mehr Lachfalten, hat mein Glück nicht beeinträchtigt), kann ich sie Ihnen mit gutem Gewissen ans Herz legen: 52 Denkwerkzeuge, die Ihnen ein gutes Leben zwar nicht garantieren, es aber doch deutlich wahrscheinlicher machen.
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    1 Mentale Buchhaltung


    Wie Sie einen Verlust zu einem Gewinn machen


    Ich hätte es wissen müssen. Kurz vor der Autobahnausfahrt in Bern lauert ein grauer Radarkasten. Er steht dort schon seit Jahren. Keine Ahnung, was in meinem Kopf vorging. Der Blitz riss mich aus meinen Gedanken, und ein flüchtiger Blick auf den Tacho bestätigte: mindestens 20 km/h zu schnell und kein anderes Auto weit und breit, das als Sündenbock infrage kam.


    Am nächsten Tag in Zürich beobachtete ich aus der Distanz, wie ein Polizist einen Strafzettel unter den Scheibenwischer meines Wagens klemmte. Jawohl, ich hatte gesetzwidrig geparkt. Weil das Parkhaus voll und ich in Eile war, weil in der Zürcher Innenstadt legale Parkplätze etwa so zahlreich sind wie Liegestühle in der Antarktis. Einen Augenblick lang überlegte ich, hinzurennen. Ich malte mir aus, wie ich vor dem Polizisten stehen würde, hechelnd und mit zerzaustem Haar, ihm mein Dilemma erläuternd. Ich ließ es bleiben, denn über die Jahre habe ich gelernt, dass man sich damit nur lächerlich macht. Man fühlt sich klein und schläft danach schlecht.


    Früher haben mich Strafzettel aufgebracht, heute quittiere ich sie mit einem Lächeln. Ich ziehe den Betrag einfach von meinem Spendenkonto ab. Dort habe ich ein Jahresbudget von 10 000 Franken für gute Zwecke reserviert – inklusive Strafzetteln. Diesen einfachen Trick nennt man in der Psychologie Mental Accounting (»mentale Buchhaltung«). Eigentlich handelt es sich um einen klassischen Denkfehler: Menschen behandeln Geld anders, je nachdem, aus welcher Quelle es stammt. Wenn Sie zum Beispiel einen Hunderter auf der Straße finden, gehen Sie lockerer damit um, geben ihn schneller und frivoler aus als erarbeitetes Geld. Das Strafzettel-Beispiel zeigt, wie man sich einen solchen Denkfehler zunutze machen kann. Man trickst sich selbst willentlich aus – der eigenen Seelenruhe zuliebe.


    Stellen Sie sich vor, Sie sind in einem armen Land unterwegs, und Ihre Brieftasche verschwindet. Kurz darauf finden Sie sie wieder mit allem drin, außer dem Bargeld. Interpretieren Sie diesen Vorfall als Raub – oder als Spende an Menschen, denen es vermutlich schlechter geht als Ihnen? Die Tatsache, dass Ihnen Geld geklaut wurde, können Sie durch Gedanken nicht verändern. Aber die Bedeutung des Geschehens, die Interpretation des Vorfalls, darüber haben Sie Macht.


    Das gute Leben hat viel mit der konstruktiven Interpretation von Tatsachen zu tun. Auf die Preise in Läden oder Restaurants schlage ich mental immer 50 Prozent drauf. Das ist der Betrag, den mich ein Paar Schuhe oder eine Seezunge à la meunière effektiv kostet – vor Abzug meiner Einkommenssteuer. Angenommen, ein Glas Wein kostet 10 Euro, dann muss ich 15 Euro verdienen, um mir den Wein leisten zu können. Das ist für mich gute mentale Buchhaltung, um meine Ausgaben im Griff zu behalten.


    Hotels bezahle ich mit Vorliebe im Voraus. So muss ich mir ein romantisches Wochenende in Paris nicht zum Schluss durch die Rechnung verderben lassen. Wie die Peak-End-Regel des Nobelpreisträgers Daniel Kahneman besagt, erinnert man sich bei Urlauben an den Höhepunkt, und das Ende, der Rest wird vergessen. Wir werden diesen Effekt in Kapitel 20 näher betrachten. Wenn also das Ende einer Reise aus einer horrenden Rechnung besteht, die einem von einem hochnäsigen französischen Rezeptionisten wie ein Marschbefehl präsentiert wird, samt kryptischen Zuschlägen, die er vermutlich absichtlich hinzugebucht hat, weil man nicht völlig akzentfrei Französisch spricht, nimmt die Erinnerung Schaden. Psychologen kennen deshalb die Taktik des Precommitment: Bezahle zuerst, konsumiere danach – eine Spielform der mentalen Buchhaltung, die einen Geldausgaben besser verschmerzen lässt.


    Steuern bezahle ich mit der gleichen Nonchalance. Ich kann das Steuersystem ja nicht eigenhändig umkrempeln. Also vergleiche ich die Leistungen meiner schönen Heimatstadt Bern mit jenen von Kuwait, Riad, der gedrängten Betonwüste von Monaco oder der Mondoberfläche – lauter Orte ohne Einkommenssteuer. Resultat: Ich bleibe lieber in Bern. Kommt hinzu, dass Menschen, die aus Steuergründen an hässliche Orte ziehen, einen engherzigen und verbissenen Eindruck machen – eine schlechte Basis für ein gutes Leben. Interessanterweise habe ich mit solchen Menschen bislang immer nur schlechte Geschäfte getätigt.


    Dass Geld nicht glücklich macht, ist ein Allgemeinplatz, aber ich rate Ihnen tatsächlich, wegen ein paar Euro mehr oder weniger keine schweren Gedanken zu wälzen. Ob ein Bier zwei Euro teurer ist als üblich oder zwei Euro billiger, lässt mich mittlerweile angenehm kalt. Statt des Geldes spare ich mir die Aufregung, denn: In jeder einzelnen Minute schwankt der Wert meines Aktienportfolios weit mehr als um zwei Euro. Wenn der DAX um ein Tausendstelprozent sinkt, dann rege ich mich ja auch nicht auf. Tun Sie dasselbe: Legen Sie eine solche Zahl fest, einen bescheidenen Betrag, der Ihnen vollkommen gleichgültig ist – Geld, das Sie nicht als Geld betrachten, sondern als weißes Rauschen. Sie verlieren nichts mit einer solchen Haltung und schon gar nicht Ihr inneres Gleichgewicht.


    Es gab eine Zeit – ich war damals um die 40 Jahre alt –, als ich nach einer langen Phase des Atheismus noch ein letztes Mal mit aller Verbissenheit nach Gott suchte. Mehrere Wochen lang nahmen mich die lieben Benediktinermönche des Klosters Einsiedeln als Gast auf. Ich erinnere mich gern an diese Zeit abseits der weltlichen Geschäftigkeit – kein Fernsehen, kein Internet und kaum Handy-Signale, die es durch die dicken Klostermauern schafften. Am meisten genoss ich das Silentium während der Mahlzeiten – es gilt vollkommenes Redeverbot. Nun, Gott habe ich damit zwar nicht gefunden, dafür einen mentalen Buchhaltungstrick – diesmal nicht in Bezug auf Geld, sondern auf Zeit. Im Refektorium (so nennt man den Speisesaal eines Klosters) liegt das Besteck in einem kleinen schwarzen Sarg von circa 20 Zentimetern Länge. Zu Beginn des Essens klappt man seinen Sargdeckel auf und entnimmt die säuberlich drapierte Gabel, den Löffel und das Messer. Die Message: Du bist im Grunde schon tot; alles, was nun folgt, ist dir geschenkt. Mental Accounting at its best. So lernte ich, meine Zeit zu schätzen – und sie nicht durch Aufregung zu vergeuden.


    Sie hassen das Anstehen an der Kasse, die Wartezeit beim Zahnarzt, den Stau auf der Autobahn? Im Nu ist Ihr Blutdruck auf 150, und Sie schütten Stresshormone aus. Statt sich aufzuregen, sollten Sie Folgendes überlegen: Ohne diese unnötige Aufregung, die Ihnen mit der Zeit Leib und Seele zerfrisst, werden Sie ein ganzes Jahr länger leben. In diesem geschenkten Jahr hat die ganze Wartezeit Ihres Lebens Platz – und noch viel mehr. Fazit: Sie können den Verlust von Zeit und Geld nicht rückgängig machen, aber neu interpretieren. Legen Sie sich eine Kiste mit mentalen Buchführungstricks für alle Lebenslagen zu, und Sie werden sehen: Je geübter Sie darin sind, Denkfehler zu vermeiden, desto mehr Spaß macht es, hin und wieder bewusst einen zu begehen – zu Ihrem Wohl.
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    2 Die hohe Fertigkeit des Korrigierens


    Warum es kein perfektes Setup gibt


    Sie sitzen im Flieger von Frankfurt nach New York. Wie oft, glauben Sie, ist die Maschine auf Kurs? 90 Prozent der Zeit? 80 Prozent der Zeit? 70 Prozent der Zeit? Korrekte Antwort: nie. Wenn Sie am Fenster sitzen und Ihren Blick über die Flügelkante schweifen lassen, können Sie die Unruhe der Querruder beobachten – sie sind dazu da, den Kurs unaufhörlich zu korrigieren. Tausendmal pro Sekunde errechnet der Autopilot die Abweichung vom Ist- zum Soll-Zustand und schickt seine Korrekturbefehle an die Leitwerke.


    Ich habe oft das Vergnügen, kleine Flugzeuge ohne Autopilot zu fliegen, und so fällt es meinen Händen zu, diese winzigen Berichtigungen auszuführen. Lasse ich den Steuerknüppel auch nur eine Sekunde ruhen, drifte ich ab. Das kennen Sie vom Autofahren: Selbst auf einer schnurgeraden Autobahn können Sie Ihre Hände nicht vom Lenkrad nehmen, ohne von der Spur abzukommen und einen Unfall zu riskieren.


    Wie ein Flugzeug oder ein Auto funktioniert auch unser Leben. Zwar hätten wir es lieber, es verliefe anders – planbar, vorhersehbar, ungestört. Dann müssten wir uns nur auf das Setup konzentrieren, auf den optimalen Anfangszustand. Zu Beginn alles schön perfekt aufstellen – unsere Ausbildung, die Karriere, unser Liebes- und Familienleben –, und wir kämen wie geplant am Ziel an. Doch Sie wissen es: So läuft es leider nicht. Unser Leben ist ständigen Turbulenzen unterworfen, wir kämpfen mit allen möglichen Seitenwinden und unvorhergesehenen Wetterkapriolen. Trotzdem agieren wir wie naive Schönwetterpiloten: Wir überschätzen die Rolle des Setups und unterschätzen systematisch die Rolle des Korrigierens.


    Als Hobbypilot habe ich gelernt: Es ist nicht so sehr der Start, auf den es ankommt, sondern die Kunst des Korrigierens bereits nach dem Abheben. Die Natur weiß das seit Milliarden von Jahren. Bei der Zellteilung kommt es immer wieder zu Kopierfehlern des Genmaterials. In allen Zellen finden sich Moleküle, die diese Kopierfehler nachträglich korrigieren. Ohne diese sogenannte DNA-Reparatur würden wir bereits Stunden nach der Zeugung an Krebs sterben. Demselben Prinzip folgt unser Immunsystem. Es kennt keinen Masterplan, weil die Bedrohungen unprognostizierbar sind. Die bösen Viren und Bakterien mutieren unaufhörlich, also kann die Abwehr nur über ständiges Korrigieren funktionieren.


    Wenn Sie also das nächste Mal hören, dass eine offenbar perfekte Ehe zweier perfekt zueinander passender Partner in die Brüche gegangen ist, dann sollten Sie nicht allzu überrascht sein. Ein klarer Fall von Setup-Überschätzung. Eigentlich sollten wir es alle wissen, die schon mehr als fünf Minuten in einer Partnerschaft gelebt haben: Ohne ständiges Feinjustieren und Reparieren geht es nicht. Jede Partnerschaft will unaufhörlich gepflegt werden. Das häufigste Missverständnis, das mir begegnet: Das gute Leben sei ein Zustand. Falsch. Das gute Leben gelingt nur durch ständiges Nachjustieren.


    Warum korrigieren und revidieren wir so ungern? Weil wir jede kleine Reparatur als Planungsfehler interpretieren. Offenbar, so sagen wir uns, ging unser Plan nicht auf. Wir sind peinlich betroffen und fühlen uns als Versager. Die Wahrheit ist: Ein Plan geht so gut wie nie ganz auf, und wenn er sich ausnahmsweise mal ohne Korrekturen verwirklicht, handelt es sich um reinen Zufall. Der amerikanische General und spätere Präsident Dwight Eisenhower sagte: »Pläne sind nichts. Planen ist alles.« Es kommt nicht auf einen fixen Plan an, sondern auf das wiederholte Weiterplanen – und das kann nie zu Ende sein. Spätestens in jenem Augenblick, in dem die eigenen Truppen auf die gegnerischen stoßen, wusste Eisenhower, ist jeder Plan obsolet.


    Staatsverfassungen sind die Grundgesetze, auf denen alle anderen Gesetze eines Staates aufbauen. Entsprechend zeitlos sollten sie sein. Doch nicht einmal Verfassungen kommen ohne Korrekturen aus. Die Verfassung der Vereinigten Staaten von 1787 wurde bisher 27-mal revidiert. Die Bundesverfassung der Schweizerischen Eidgenossenschaft musste sich seit dem ersten Entwurf von 1848 zwei Totalrevisionen und Dutzenden von Teilrevisionen unterziehen. Das Deutsche Grundgesetz von 1949 wurde bis heute 60-mal angepasst. Das ist keine Schmach, sondern höchst vernünftig. Überhaupt ist die Fähigkeit zur Korrektur das Fundament jeder funktionierenden Demokratie. Es geht nicht darum, den richtigen Mann oder die richtige Frau zu wählen (also um das »richtige Setup«), sondern darum, den falschen Mann oder die falsche Frau ohne Blutvergießen wieder abzusetzen. Die Demokratie hat den Korrekturmechanismus eingebaut – als einzige aller Staatsformen.


    In anderen Bereichen sind wir leider weniger korrekturbereit. Ein Großteil des Schulsystems etwa ist auf Setup ausgerichtet: Faktenwissen und Diplome suggerieren, dass es im Leben hauptsächlich um den bestmöglichen Schulabschluss geht und um die bestmöglichen Startbedingungen ins Berufsleben. Doch der Zusammenhang zwischen Diplomen und beruflichem Erfolg wird immer schwächer. Gleichzeitig wird die Fähigkeit der Kurskorrektur wichtiger – die in der Schule aber kaum gelehrt wird.


    In der Persönlichkeitsentwicklung ist dasselbe zu beobachten. Sie kennen bestimmt mindestens einen Menschen, den Sie als reife, weise Persönlichkeit bezeichnen würden. Was glauben Sie: War es das Setup – die perfekte Herkunft, das vorbildliche Elternhaus, die erstklassige Erziehung –, das diese Person so weise hat werden lassen? Oder war es vielmehr der Akt des Korrigierens – die ständige Arbeit an den eigenen Schwierigkeiten und Unzulänglichkeiten, die sie im Lauf ihres Lebens ausgemerzt hat?


    Fazit: Wir müssen das Stigma ablegen, das mit dem Korrigieren verbunden ist. Wer frühzeitig korrigiert, hat einen Vorteil vor jenen, die lange am perfekten Setup basteln und vergebens darauf hoffen, dass ihr Plan aufgeht. Es gibt nicht die ideale Ausbildung. Es gibt nicht das einzig mögliche Lebensziel. Es gibt nicht die perfekte Unternehmensstrategie, nicht das optimale Aktien-Portfolio und nicht den einzig richtigen Job. Das sind alles Mythen. Richtig ist: Man beginnt mit einem Setup und justiert es dann fortwährend. Je komplizierter die Welt ist, desto unwichtiger wird Ihr Ausgangspunkt. Stecken Sie Ihre Ressourcen deshalb nicht in das perfekte Setup – weder im Beruf noch im Privaten. Üben Sie stattdessen die Kunst des Korrigierens, indem Sie laufend revidieren, was sich nicht bewährt – zügig und ohne schlechtes Gewissen. Es ist kein Zufall, dass ich diese Zeilen in der Word-Version 14.7.1 schreibe. Die Version 1.0 gibt es längst nicht mehr zu kaufen.
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    3 Das Gelübde


    Inflexibilität als Strategie


    Im Jahr 1519 erreichte der spanische Eroberer Hernán Cortés von Kuba kommend die Küste Mexikos. Kurzerhand erklärte er Mexiko zu einer spanischen Kolonie und sich selbst zum Gouverneur derselben. Daraufhin ließ er seine Schiffe versenken und nahm sich und seiner Truppe die Möglichkeit zur Rückkehr.


    Aus ökonomischer Sicht ergibt Cortés’ Entscheidung keinen Sinn. Warum eine Rückkehr von vornherein ausschließen? Warum auf Alternativen verzichten? Einer der wichtigsten Grundsätze des Wirtschaftens lautet doch: Je mehr Optionen zur Verfügung stehen, desto besser. Warum also gab Cortés seine Wahlfreiheit preis?


    Zwei- bis dreimal im Jahr treffe ich den CEO eines Weltkonzerns zu den obligaten Wirtschaftsdinners. Seit Jahren fällt mir auf, dass er immer auf die Nachspeise verzichtet. Bis vor Kurzem fand ich sein Verhalten unlogisch und lustfeindlich. Warum die süße Option aus Prinzip ausschließen? Warum nicht von Fall zu Fall entscheiden? Warum die Entscheidung nicht vom Körpergewicht, von der Üppigkeit der Hauptspeise oder von der Verlockungskraft des Desserts abhängig machen? Grundsätzlich auf die Nachspeise zu verzichten mag eine weniger dramatische Entscheidung sein, als sich den Rückweg in die Heimat zu verbauen. Unnötig erscheinen sie auf den ersten Blick beide.


    Einer der weltweit wichtigsten Management-Denker ist Clayton Christensen, als Harvard-Professor bekannt für seinen Weltbestseller The Innovator’s Dilemma. Der überzeugte Mormone führt sein Leben mit Gelübden – ein alter Begriff für ein nicht zu brechendes Versprechen. Wenn Gelübde für Sie zu verstaubt klingt, nennen Sie es »absolutes Commitment«. Ich jedoch bin ein Fan des alten Begriffs, weil »Commitment« inflationär und oft heuchlerisch verwendet wird (»We are commited to improving the state of the world«), und weil nur ein einzelner Mensch, nicht eine Organisation, ein Gelübde ablegen kann.


    In seinen jungen Jahren beobachtete Clayton Christensen viele Manager, die den ersten Teil ihres Lebens ausschließlich ihrer Karriere opferten, um sich dann in der zweiten Lebenshälfte – mittlerweile finanziell unabhängig – ganz ihrer Familie widmen zu können. Blöd nur, dass diese Familien dann oft entweder zerbrochen oder schon längst ausgeflogen waren. Also legte Christensen ein Gelübde ab und versprach Gott, an den Wochenenden nicht zu arbeiten und an Werktagen zum gemeinsamen Abendessen zu Hause zu sein. Was bedeutete, dass er manchmal um drei Uhr morgens zur Arbeit fuhr.


    Als ich dies zum ersten Mal hörte, fand ich Clayton Christensens Verhalten irrational, verbohrt und unökonomisch. Warum derart unflexibel sein? Warum nicht von Fall zu Fall entscheiden? Manchmal muss man halt am Wochenende arbeiten, dafür kann man Montag und Dienstag kompensieren. Flexibilität ist doch ein Asset, besonders in einer Zeit, in der alles im Fluss ist.


    Heute sehe ich es anders. Flexibilität bei wichtigen Themen ist kein Vorteil, sondern eine Falle. Cortés, dem dessertfeindlichen CEO und Clayton Christensen – allen dreien ist gemeinsam, dass sie durch radikale Inflexibilität langfristige Ziele erreichen, die sie durch flexibles Verhalten nicht erreichen könnten. Warum ist das so? Zwei Gründe. Erstens: Wer von Situation zu Situation stets neu entscheiden muss, büßt Willenskraft ein. Decision Fatigue (zu Deutsch »Entscheidungsmüdigkeit«) ist der wissenschaftliche Begriff dafür. Ein von vielen Entscheidungen müdes Hirn wird sich für die bequemste Variante entscheiden – und das ist nicht selten die schlechteste. Darum sind Gelübde so sinnvoll. Haben Sie ein Gelübde abgelegt, müssen Sie nicht jedes Mal Vor- und Nachteile abwägen. Ihre Entscheidung steht bereits und kostet Sie keine Denkenergie.


    Der zweite Grund, weshalb Inflexibilität so wertvoll ist, hat mit Reputation zu tun. Durch konsistente Unnachgiebigkeit in gewissen Themen signalisieren Sie, wo Sie stehen und wo es nichts zu verhandeln gibt. Sie wirken souverän und machen sich bis zu einem gewissen Grad unangreifbar. Die gegenseitige Abschreckung im Kalten Krieg basierte auf dieser Wirkung. Die USA und die UdSSR wussten, dass der jeweilige Gegner einen nuklearen Erstschlag sofort vergelten würde. Da gab es nichts zu überlegen, kein situatives Abwägen. Die Entscheidung für oder wider den roten Knopf war von vornherein getroffen. Ihn als Erster zu drücken war schlicht keine Option.


    Was für Staaten gilt, gilt auch für Sie. Wenn Sie konsistent nach Ihren Gelübden leben – wie immer diese aussehen mögen –, wird man Sie mit der Zeit in Ruhe lassen. Der legendäre Investor Warren Buffett zum Beispiel verzichtet prinzipiell auf die Option des Nachverhandelns. Wer seine Firma an Buffett verkaufen will, hat genau einen Schuss. Er oder sie kann genau ein Angebot abgeben. Entweder kauft Buffett die Firma zum vorgeschlagenen Preis, oder er lehnt ab. Falls die Firma für Buffett zu teuer ist, muss man es gar nicht mit einem tieferen Preis noch mal versuchen. Ein Nein ist und bleibt ein Nein, das weiß jeder. Buffett hat sich so den Ruf der Inflexibilität eingehandelt – und damit sichergestellt, dass er von Anfang an den besten Deal angeboten bekommt und keine Zeit mit Krämereien verschwendet.


    Commitments, Gelübde, bedingungslose Prinzipien – klingt einfach, ist es aber nicht. Angenommen, Sie fahren einen Lastwagen voller Dynamit auf einer schnurgeraden, einspurigen Straße. Auf dieser einen Spur kommt Ihnen ein Lastwagen entgegen, der ebenfalls mit Dynamit beladen ist. Wer weicht zuerst aus? Wenn Sie den anderen Fahrer überzeugen können, dass Sie das stärkere Commitment eingegangen sind, niemals auszuweichen, werden Sie gewinnen. Das heißt, der andere wird zuerst ausweichen (falls er rational handelt). Wenn Sie dem anderen Fahrer zum Beispiel beweisen können, dass Sie Ihr Lenkrad mit einem Schloss blockiert und den Schlüssel aus dem Fenster geworfen haben, signalisieren Sie ein extrem starkes Commitment. Genauso stark, glaubhaft und radikal müssen Ihre Gelübde sein, damit sie Signalwirkung entfalten.


    Fazit: Verabschieden Sie sich vom Kult der Flexibilität. Flexibilität macht unglücklich, müde und lenkt Sie unmerklich von Ihren Zielen ab. Ketten Sie sich an Ihre Gelübde. Kompromisslos. Es ist einfacher, Gelübde zu 100 Prozent einzuhalten als nur zu 99 Prozent.
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    4 Black-Box-Denken


    Die Realität interessiert sich nicht für Ihre Gefühle, oder warum jeder Absturz Ihr Leben besser macht


    Die britische De Havilland Comet 1 war das erste in Serie gebaute Düsenverkehrsflugzeug der Welt. 1953 und 1954 kam es bei der Comet 1 zu einer Reihe von mysteriösen Unfällen; die Maschinen zerbrachen in der Luft. Ein Flugzeug stürzte kurz nach dem Start vom Flughafen Kalkutta ab. Danach brach eine Maschine beim Überflug der Insel Elba entzwei. Wenige Wochen später stürzte eine Comet 1 ins Meer vor Neapel. In allen drei Fällen gab es keine Überlebenden. Die Flotte wurde unter Flugverbot gestellt. Doch niemand fand die Ursache, also wurde das Flugverbot wieder aufgehoben. Doch gerade zwei Wochen nach der Wiederinbetriebnahme stürzte eine Maschine (wieder) vor Neapel ab. Das war das endgültige Aus für die Comet 1.


    Schließlich fand man den Fehler in den quadratischen Fenstern der Comet 1. Deren Ecken bildeten den Ausgangspunkt winziger Risse, die sich über den Rumpf zogen und schließlich zum Zerschellen des Flugzeugs führten. Darum schauen Flugpassagiere heute ausschließlich durch abgerundete Scheiben. Noch wichtiger aber war eine andere Konsequenz: Der Unfallermittler David Warren schlug vor, einen kaum zu zerstörenden Flugschreiber (später Black Box genannt) in jedes Linienflugzeug zu installieren – eine Idee, die schließlich umgesetzt wurde. Die Black Box zeichnet Tausende von Daten pro Sekunde auf – sowie die Gespräche der Piloten im Cockpit – und erlaubt so eine präzise Analyse von Absturzursachen.


    Kaum eine Branche nimmt Fehler so ernst wie die Luftfahrtindustrie. Kapitän Sullenberger schrieb nach seiner spektakulären Landung im Hudson River: »Alles Wissen in der Luftfahrt, jede Regel, jede Prozedur, existiert, weil irgendjemand irgendwo abgestürzt ist.« Jeder Absturz macht jeden zukünftigen Flug sicherer. Dieses Prinzip – man könnte von Black-Box-Denken sprechen – ist ein exquisites mentales Werkzeug, das sich auf andere Lebensbereiche übertragen lässt. Der Begriff Black-Box-Denken stammt von Matthew Syed, der ein ganzes Buch diesem Denkwerkzeug gewidmet hat.


    Menschen sind das genaue Gegenteil der Luftfahrtindustrie. Stellen Sie sich zum Beispiel vor, Sie hätten vor einigen Jahren Aktien für 100 Euro pro Stück gekauft. Nun steht der Kurs bei miserablen 10 Euro. Was geht Ihnen durch den Kopf? Natürlich hoffen Sie, ja beten darum, dass die Aktie sich rasch erholt. Oder Sie verfluchen das Management der Aktiengesellschaft. Oder Sie greifen zur Flasche, um die Wut abzufedern. Nur die wenigsten Menschen akzeptieren die Realität und analysieren ihren eigenen Flugschreiber. Dabei wären genau diese zwei Dinge nötig: a) radikale Akzeptanz und b) Black-Box-Denken. Der Reihe nach:


    »Eine Aktie weiß nicht, dass man sie besitzt«, schreibt Warren Buffett. »Sie haben all diese Gefühle über die Aktie. Sie erinnern sich, was Sie dafür bezahlt haben. Sie erinnern sich, wer Ihnen diesen Aktientipp gegeben hat – all diese kleinen Dinge. Und die Aktie kümmert sich einen Dreck darum.« Was Buffett über Aktien sagt, gilt für fast alles. Das Minus auf Ihrem Bankkonto – nun, es sitzt einfach da, vollkommen unabhängig davon, wie Sie sich fühlen. Ihre erboste E-Mail an den Chef – sie ist abgeschickt, einerlei, mit wie vielen Gläsern Wein Sie den kleinen Wutausbruch rechtfertigen. Und auch dem Krebs, der in Ihnen wuchert, ist Ihr Wunschdenken vollkommen egal.


    Der Psychologe Paul Dolan von der London School of Economics beschreibt, wie Menschen, die an Gewicht zunehmen, nach und nach ihren Fokus verschieben, hin zu Dingen, wo das Gewicht eine weniger wichtige Rolle spielt – zum Beispiel auf ihren Job. Warum? Weil es einfacher ist, den Fokus zu verlegen, als abzunehmen. Doch Tatsachen interessieren sich keinen Deut für Ihren Fokus, Ihre Interessen oder Ihre Motive. Der Welt ist es egal, was Sie über sie denken und welche Gefühle Sie dabei entwickeln. Vereiteln Sie solche Vernebelungstaktiken Ihres Hirns.


    »Dem Selbstbetrug den Boden zu entziehen ist eine unbedingte Vorbedingung sicheren und dauernden Glücks«, schreibt Bertrand Russell. Das ist zwar übertrieben, denn sicheres und dauerndes Glück gibt es nicht. Wo Russell aber recht hat: Selbstbetrug steht nicht im Einklang mit dem guten Leben. Die Realität zu akzeptieren, wenn man sie mag, ist einfach. Man muss sie aber auch akzeptieren, wenn man sie nicht mag – besonders, wenn man sie nicht mag. Ein Beispiel liefert Russell gleich mit: »Der ewig erfolglose Dramatiker sollte gelassen die Möglichkeit erwägen, dass seine Stücke nichts taugen.« Vielleicht schreiben Sie keine Theaterstücke, aber bestimmt werden Ihnen Beispiele aus Ihrem Leben einfallen. Kann es sein, dass Sie einfach kein Talent für Fremdsprachen haben? Dass Sie nicht als Manager taugen oder von Natur aus keinen athletischen Körper haben? Sie sollten es in Betracht ziehen – und dann die entsprechenden Konsequenzen.


    Radikale Akzeptanz von Defiziten, Niederlagen und Abstürzen – wie geht das? Wenn wir auf uns allein gestellt sind, haben wir Mühe damit. Wir sehen andere Menschen oft viel klarer als uns selbst. Darum sind wir so oft enttäuscht von anderen, aber sehr selten von uns selbst. Die besten Voraussetzungen haben Sie, wenn Sie auf einen Lebenspartner oder einen Freund zählen können, der Ihnen ungeschminkt die Wahrheit präsentiert. Selbst dann wird Ihr Hirn noch versuchen, unpassende Tatsachen schönzufärben. Mit der Zeit jedoch lernen Sie, das Urteil des anderen ernst zu nehmen.


    Nebst dieser radikalen Akzeptanz brauchen Sie, wie gesagt, eine Black Box. Bauen Sie sich Ihre eigene. In dem Augenblick, in dem Sie eine wichtige Entscheidung treffen, schreiben Sie auf, was Ihnen durch den Kopf geht – die Annahmen, die Gedankengänge, die Schlüsse. Sollte sich Ihre Lebensentscheidung als Fehlschluss erweisen, schauen Sie in Ihrem Flugschreiber nach (er braucht nicht absturzsicher zu sein, ein Notizbuch reicht), und analysieren Sie genau, welche Überlegungen zum Fehler geführt haben. So einfach. Mit jedem Fuckup, dessen Ursache Sie verstehen, wird Ihr Leben besser werden. Wenn Sie nicht erklären können, worin Ihr Fehler bestand, haben Sie die Welt oder sich selbst nicht verstanden. Anders ausgedrückt: Wenn Sie Ihren Absturz nicht erklären können, werden Sie wieder abstürzen. Hartnäckigkeit in der Analyse zahlt sich aus.


    Nebenbei bemerkt: Black-Box-Denken funktioniert nicht nur privat, sondern auch im Business. Es sollte in allen Unternehmungen zum Standard gehören.


    Radikale Akzeptanz und Black-Box-Denken allein genügen noch nicht. Sie müssen nun die gefundenen Fehlerursachen für die Zukunft ausschließen. Warren Buffets Geschäftspartner Charlie Munger bemerkt dazu: »Wenn Sie ein Problem nicht anpacken und stattdessen warten, bis es unlösbar wird, sind Sie so verdammt idiotisch, dass Sie das Problem gewissermaßen verdient haben.« Warten Sie nicht, bis die Konsequenzen voll eingeschlagen haben. »Wenn Sie die Realität nicht anpacken, wird die Realität Sie anpacken«, warnt der Autor Alex Haley.


    Fazit: Akzeptieren Sie die Realität – akzeptieren Sie sie radikal. Gerade jene Aspekte, die Sie nicht mögen. Tun Sie es, auch wenn es im Moment hart sein mag. Sie werden später dafür belohnt. Das Leben ist keine einfache Sache. Selbst innerhalb eines guten Lebens werden Sie ein gerüttelt Maß an Misserfolg verkraften müssen. Es ist okay, hin und wieder abzustürzen. Wichtig ist, dass Sie die Absturzursachen in Erfahrung bringen – und diese dann ausmerzen. Probleme sind nicht wie große Bordeaux-Weine – sie werden nicht besser, indem man sie lange lagert.
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    5 Antiproduktivität


    Warum Zeitsparer oft Zeiträuber sind


    Das Automobil. Keine Frage, gegenüber dem Fußmarsch oder der Pferdekutsche war es ein Quantensprung in Sachen Effizienz. Statt mit 6 km/h durch die Gegend zu spazieren oder mit 15 km/h über Stock und Stein zu ruckeln, schafft man heute locker 160 km/h auf der (deutschen) Autobahn. Und das ganz ohne Anstrengung. Selbst wenn Sie nicht immer freie Fahrt haben: Wie hoch, glauben Sie, ist die effektiv erzielte Durchschnittsgeschwindigkeit Ihres Autos? Schreiben Sie die Schätzung an den Rand dieser Buchseite, bevor Sie weiterlesen.


    Wie sind Sie bei der Berechnung vorgegangen? Sie haben die jährlich gefahrenen Kilometer durch die geschätzten jährlichen Betriebsstunden Ihres Autos geteilt. Das ist übrigens die Berechnung, die jeder Bordcomputer liefert. Bei meinem Rover Discovery sind das rund 50 km/h. Doch diese Berechnung ist falsch. Man muss nämlich auch in Betracht ziehen: a) Die Arbeitszeit, die man aufwendet, um das Auto zu bezahlen. b) Die Arbeitszeit, die man aufwendet, um die Versicherung, den Unterhalt, das Benzin und die Strafzettel zu finanzieren. c) Die Fahrzeit, um a) und b) abzuarbeiten, inklusive Staus. Genau das hat der katholische Priester Ivan Illich für Autos in den USA errechnet. Das Ergebnis? Ein amerikanisches Auto erreicht eine Durchschnittsgeschwindigkeit von gerade mal 6 km/h – also Fußgängergeschwindigkeit. Das war in den siebziger Jahren, als die USA 40 Prozent weniger Einwohner verzeichneten als heute, aber schon ein gleich großes Autobahnnetz. Heute wird die Durchschnittsgeschwindigkeit mit Sicherheit deutlich unter 6 km/h liegen.


    Illich nannte diesen Effekt Counterproductivity (zu Deutsch etwa: »Antiproduktivität« oder »gegenläufige Produktivität«). Der Begriff bezeichnet die Tatsache, dass viele Technologien auf den ersten Blick Zeit und Geld sparen, diese Ersparnis sich dann aber in Luft auflöst, sobald man eine Vollkostenrechnung anstellt. Wie auch immer Sie persönlich am liebsten unterwegs sind: Antiproduktivität ist eine Entscheidungsfalle, die Sie besser weitläufig umfahren.


    Beispiel E-Mail. Isoliert betrachtet eine geniale Sache. Wie schnell ist eine E-Mail getippt und abgeschickt – und dazu noch gratis! Der Schein trügt. Jede E-Mail-Adresse zieht Spam an, der herausgefiltert werden muss. Noch schlimmer: Sie zieht Nachrichten an, die größtenteils irrelevant sind, aber trotzdem gelesen werden müssen, um zu entscheiden, ob Handlungsbedarf besteht. Ein immenser Zeitaufwand. Korrekterweise muss man einen Teil der Kosten für den Computer und das Smartphone hinzurechnen, außerdem die Zeit für die Software-Updates. Eine Überschlagsrechnung ergibt Kosten von einem Euro pro relevante E-Mail – etwa gleich viel, wie ein altmodischer Brief kostet.


    Beispiel Präsentationen: Ein Vortrag – vor versammelter Geschäftsleitung oder vor Kunden – bestand früher aus einer Abfolge schlüssig vorgebrachter Argumente. Handnotizen genügten, angereichert höchstens mit ein paar Strichen auf einem Overheadprojektor. 1990 kam PowerPoint auf den Markt. Auf einen Schlag steckten Millionen von Managern bzw. deren Assistenten Millionen von Stunden in diese Präsentationen, fügten knallige Farben, bizarre Schriften und ach so witzige Umblättereffekte hinzu. Nettogewinn: null. Weil plötzlich jedermann PowerPoint nutzte, war die Überraschung schnell verpufft. Ein typischer Wettrüsten-Effekt (Kapitel 46). Hinzukommen aber noch die Kosten der Counterproductivity, also die Millionen Stunden vergeudeter Arbeit für das Erlernen der Software, der unaufhörlichen Upgrades und schließlich das Ausgestalten und Aufmotzen der Folien. PowerPoint gilt gemeinhin als Produktivitätssoftware. Richtigerweise sollte sie Antiproduktivitätssoftware heißen.


    Für uns mag der negative Effekt der Antiproduktivität oft unerwartet sein – Biologen sind davon nicht überrascht. Die Natur kennt den Effekt seit Jahrmillionen. Der männliche Pfau, durch eine Art ästhetisches Wettrüsten mit der Konkurrenz mit immer schönerem und längerem Gefieder ausgestattet, bekommt die Antiproduktivität spätestens dann zu spüren, wenn er einem Fuchs begegnet. Je länger und prächtiger sein Gefieder, desto mehr Chancen hat er zwar bei den Weibchen – desto sichtbarer wird er allerdings auch für seine Räuber. Über Jahrmillionen hat sich deshalb ein Gleichgewicht zwischen sexueller Attraktivität und überlebenssichernder Unauffälligkeit eingestellt. Jeder zusätzliche Zentimeter an Gefieder wirkt antiproduktiv. Dasselbe gilt übrigens für Hirschgeweihe oder die gesangliche Potenz von Singvögeln.


    Seien Sie also auf der Hut vor der Antiproduktivität. Sie ist erst auf den zweiten Blick sichtbar. Ich habe mir angewöhnt, nur einen Laptop zu verwenden (kein Netzwerk zu Hause), die Apps auf meinem Smartphone auf ein absolutes Minimum zu beschränken und möglichst selten ein funktionierendes altes gegen ein neues Gadget einzutauschen. Jede weitere Technologie lasse ich aus – kein Fernsehen, kein Radio, keine Spielkonsolen, keine Smartwatch, keine Alexa. Das Smart Home ist für mich eine Horrorvorstellung. Lieber knipse ich die Lampen im Haus manuell an und aus statt über eine App, die ich installieren, vernetzen und laufend updaten muss. Kommt hinzu, dass mein alter Lichtschalter nicht gehackt werden kann – eine weiterer Antiproduktivitätsfaktor, der sich so eliminieren lässt.


    Können Sie sich an die Zeit erinnern, als die Digitalkameras auf den Markt kamen? Ein Befreiungsschlag! So fühlte es sich damals an. Schluss mit den teuren Filmen, Schluss mit der Wartezeit beim Entwickeln, Schluss mit Fotos, die uns unvorteilhaft aussehen ließen – man konnte jetzt einfach ein Dutzend weitere machen. Das sah nach einer gewaltigen Vereinfachung aus, entpuppt sich aber rückblickend als ein klarer Fall von Antiproduktivität. Heute sitzen Sie auf einem Berg von 99 Prozent überflüssigen Fotos und Videos, die auszusortieren Sie die Zeit nicht haben, die Sie aber überallhin mitschleppen in den lokalen Backups und in den Clouds, sichtbar und ausbeutbar für die großen Internetkonzerne. Hinzu kommt der Zeitaufwand für die Bildbearbeitung, ohne die es nicht mehr geht, die komplizierte Software, die nach periodischen Updates ruft, und die aufwendige Migration derselben, wenn Sie sich einen neuen Computer kaufen.


    Fazit: Technik – meist vielversprechend angekündigt – wirkt sich häufig antiproduktiv auf die Lebensqualität aus. Eine Grundregel des guten Lebens lautet: Was nicht wirklich etwas bringt, kann man sich sparen. Das gilt ganz besonders für Technologie. Knipsen Sie lieber erst Ihr Hirn an, bevor Sie zum nächsten Gadget greifen.
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    6 Die negative Kunst des guten Lebens


    Tun Sie nichts Falsches, dann passiert das Richtige


    »Es gibt alte Piloten, und es gibt wagemutige Piloten, aber es gibt keine alten wagemutigen Piloten.« Diesen Spruch rufe ich mir als Hobbypilot immer mal wieder in Erinnerung. Die Vorstellung, dereinst zu den alten Piloten zu gehören, gefällt mir ganz gut – deutlich besser als die Alternative.


    Wenn ich ins Cockpit meiner alten einmotorigen Maschine (Jahrgang 1975) steige, nehme ich mir keinen möglichst spektakulären Flug vor. Ich versuche bloß, nicht abzustürzen. Welche Ursachen zu einem Absturz führen können, ist genau bekannt: Fliegen bei Unwetter, Fliegen ohne Checklisten, Fliegen in übermüdetem Zustand, Fliegen ohne genügend Treibstoffreserve.


    Nicht gerade ums Überleben, aber immerhin um viel Geld geht es beim Investieren. Investoren sprechen oft von »Upside« und »Downside«. Unter Upside fasst man alle möglichen positiven Ergebnisse eines Investments zusammen (etwa eine überdurchschnittliche Rendite), unter Downside alle denkbaren negativen Ergebnisse (etwa ein Bankrott). Diese Begriffe lassen sich wiederum aufs Fliegen übertragen: Vor und während eines Fluges lege ich ein Übermaß an Aufmerksamkeit auf die Downside. Ich versuche sie unter allen Umständen zu verhindern. Hingegen kümmere ich mich kaum um die Upside. Wie majestätisch der Schnee grad auf den Alpen liegt, welche Art von Wolkengebilden es zu bewundern gibt, wie mein Sandwich in luftiger Höhe schmecken wird – das werde ich dann schon sehen. Solange die Downside ausgeschaltet ist, wird sich die Upside von ganz allein einstellen.


    Dasselbe Prinzip empfiehlt der Investor Charles Ellis allen Freizeit-Tennisspielern: Im Gegensatz zu den Tennisprofis, die fast jeden Ball wie gewünscht platzieren können, machen Hobbyspieler ständig Fehler: Sie spielen ins Netz, zu lang, zu hoch, in den falschen Quadranten. Profitennis ist ein ganz anders Spiel als Hobbytennis: Profis gewinnen Punkte, Amateure verlieren Punkte. Wenn Sie also gegen einen Amateur spielen, konzentrieren Sie sich einfach darauf, keine Fehler zu machen; spielen Sie konservativ, und halten Sie den Ball möglichst lang im Spiel. Weil er nicht ebenfalls absichtlich konservativ spielt, wird Ihr Gegner mehr Fehler machen als Sie. Im Hobbytennis werden Matches nicht gewonnen, sondern verloren.


    Sich auf die Downside zu konzentrieren statt auf die Upside ist ein wertvolles gedankliches Werkzeug. Die Griechen, Römer und mittelalterlichen Denker hatten einen Namen für dieses Vorgehen: negative Theologie – der negative Weg, der Weg des Verzichts, des Weglassens, des Reduzierens. Konkret: Man kann nicht sagen, was Gott ist; man kann nur sagen, was Gott nicht ist. Auf unser Thema angewandt: Man kann nicht sagen, was ein gutes Leben garantiert. Man kann nur sagen, was ein gutes Leben verhindert – und das mit Sicherheit.


    In der Tat: Seit 2500 Jahren versuchen Philosophen, Theologen, Ärzte, Soziologen, Ökonomen, Psychologen, Hirnforscher und Werbeprofis herauszufinden, was den Menschen glücklich macht. Die Ausbeute an Erkenntnissen ist mickrig. Soziale Kontakte seien wichtig, heißt es. Lebenssinn helfe. Sex kann nicht schaden, moralisches Handeln auch nicht. Nun ja, so viel hätten wir uns auch denken können, oder? Die Ergebnisse könnten nicht weniger präzise sein. Was die konkreten Glücksfaktoren – oder eben das Glücks-Upside – betrifft, tappen wir weiterhin im Dunkeln.


    Wenn wir hingegen die Frage stellen, was unser Glück massiv beeinträchtigt oder ein gutes Leben gefährdet, so kennen wir die Faktoren haargenau: Alkoholismus, Drogen, chronischer Stress, Lärm, lange Arbeitswege, ein verhasster Job, Arbeitslosigkeit, eine zerrüttete Ehe, idiotisch hohe eigene Erwartungen, Armut, Schulden und finanzielle Abhängigkeit, Einsamkeit, Kontakt mit lamentierenden Menschen, Abhängigkeit von äußerer Wertschätzung, ständiges Vergleichen mit anderen, Opferhaltung, Selbsthass, chronischer Schlafmangel, Depression, Nervosität, Zorn und Neid. Dazu braucht es nicht einmal die Wissenschaft. Diese Faktoren können Sie selbst beobachten – bei sich, bei Freunden, in der Nachbarschaft. Die Downside ist stets konkreter als die Upside. Die Downside ist wie Granit – hart, fassbar, konkret. Die Upside hingegen ist wie Luft.


    Versuchen Sie deshalb, die Downside in Ihrem Leben systematisch auszuschalten – dann haben Sie eine reelle Chance, ein gutes Leben hinzubekommen. Natürlich, das Schicksal kann immer zuschlagen: Ein Meteorit zertrümmert Ihr Haus, ein Krieg bricht aus, Ihr Kind erkrankt, Ihre Firma geht pleite. Aber Schicksal ist eine Kategorie, die Sie definitionsgemäß nicht beeinflussen können, also denken Sie nicht daran.


    In der obigen Aufzählung werden Sie einige Kategorien vermissen: Krankheit, physische Gebrechen, Scheidung. Unzählige Studien haben gezeigt, dass der Effekt dieser Schläge schneller verpufft, als wir denken. Querschnittsgelähmte konzentrieren sich in den ersten Monaten nach ihrem Unfall ausschließlich auf ihr Gebrechen. Das ist nachvollziehbar. Entsprechend unglücklich fühlen sie sich. Doch schon nach wenigen Monaten normalisiert sich ihre Stimmung. Schon bald treten die normalen Themen des Alltags in den gedanklichen Vordergrund, und das Gebrechen rückt in den Hintergrund. Bei Scheidungen verhält es sich genauso. Nach wenigen Jahren ist das Tal der Tränen überwunden. An Alkoholismus, Drogen, chronischen Stress, Lärm, lange Arbeitswege und so weiter – also all die Dinge auf der ersten Liste – gewöhnt sich der Mensch hingegen nicht. Diese Faktoren können wir niemals einfach abhaken, sie sind immer präsent und verunmöglichen ein gutes Leben.


    Langfristig erfolgreiche Investoren wie Warren Buffett und Charlie Munger arbeiten mit Denkhaltungen, mentalen Tricks und geistigen Werkzeugen, die hervorragend auf das Leben zu übertragen sind. An allererster Stelle: Vermeidung der Downside. Bei ihren Investments achten Buffett und Munger vor allem darauf, was zu vermeiden ist – also was sie nicht tun –, bevor sie die Upside ins Auge fassen. Buffett: »Wir haben nicht gelernt, schwierige Probleme im Geschäftsleben zu lösen. Wir haben gelernt, sie zu vermeiden.« Dafür muss man nicht mal besonders intelligent sein. Buffetts Geschäftspartner Charlie Munger: »Es ist erstaunlich, welch langfristigen Erfolg Leute wie wir erzielen, indem wir nur versuchen, nicht dumm zu sein, statt zu versuchen, brillant zu sein.«


    Fazit: Ein Großteil des guten Lebens besteht darin, dem Blödsinn, den Torheiten und den Modeströmungen aus dem Weg zu gehen, statt nach ultimativer Glückseligkeit zu streben. Nicht was Sie hinzufügen, macht ein Leben reich, sondern was Sie aussparen. Oder wie der zumindest in Sachen Humor eben doch brillante Charlie Munger mal meinte: »Ich will vor allem wissen, wo ich sterben werde – damit ich diesen Ort nie besuche.«
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    7 Die Eizellen-Lotterie


    Warum Sie Ihren Erfolg nicht verdient haben


    Glück hat man, Erfolg muss man sich erarbeiten – so die landläufige Meinung. Ziehen Sie mal Bilanz und fragen Sie sich: Wie erfolgreich war mein Leben bislang? Bewerten Sie sich auf einer Skala von +10 (Superstar) bis –10 (totaler Versager). Schreiben Sie die Antwort an den Rand dieser Buchseite. Anschlussfrage: Welchen Anteil Ihres Erfolgs würden Sie sich persönlich zuschreiben, Ihren Bemühungen, Ihrer Arbeit, Ihrem Einsatz, kurzum Ihrer Eigenleistung? Und welcher Anteil beruht auf Zufall, auf Faktoren, für die Sie nichts können? Notieren Sie sich auch diese beiden Prozentzahlen. Ich schätze, dass Sie ungefähr 60 Prozent Eigenleistung und 40 Prozent Zufall angeben – das ist jedenfalls die Antwort, die ich von den meisten Leuten bekomme.


    Nun machen Sie ein kleines Gedankenexperiment, das ich bei Warren Buffett gefunden habe: »Stellen Sie sich eineiige Zwillinge im Bauch der Mutter vor, beide gleich intelligent und gleich vital. Plötzlich kommt eine Fee angeflogen und sagt: ›Einer von euch wird in den USA aufwachsen, der andere in Bangladesch. Derjenige, der in Bangladesch aufwächst, wird keine Steuern zahlen müssen.‹ Welchen Anteil Ihres zukünftigen Einkommens würden Sie hergeben, um derjenige Zwilling zu sein, der in den USA zur Welt kommt?« Buffett spricht in diesem Zusammenhang von der Ovarian Lottery, der »Eizellen-Lotterie«. Sie können selbstverständlich die USA durch Deutschland, die Schweiz oder ein anderes entwickeltes Land ersetzen. Wie würden Sie antworten?


    Die meisten Menschen, denen ich diese Frage stelle, geben um die 80 Prozent an. Das ist bei mir nicht anders. Wir sind also bereit, einen extrem hohen Anteil unseres Einkommens zu »verschenken«, um in unserem Wunschland aufwachsen zu dürfen. Wenn uns eine erstklassige Herkunft derart viel Geld wert ist, dann verdeutlicht das, welchen Einfluss sie auf unseren Erfolg hat.


    Die Eizellen-Lotterie endet nicht mit Ihrem Herkunftsland. Sie sind nicht nur in einem bestimmten Land geboren, sondern in ein Gebiet mit einer bestimmten Postleitzahl und in eine ganz bestimmte Familie hinein. Für all das können Sie nichts. Man hat Sie mit Werten ausgestattet, mit Haltungen und Prinzipien, die Ihnen heute förderlich oder hinderlich sind und für die Sie ebenfalls nichts können. Sie sind in ein Schulsystem hineingeschlittert mit Lehrern, die Sie nicht aussuchen konnten. Sie haben Krankheiten durchlitten, wurden von Schicksalsschlägen getroffen (oder davon verschont), ohne dass Sie dafür verantwortlich waren. Sie sind in eine Reihe von Rollen geschlüpft und haben gewählt – nach welchen Kriterien? Vielleicht haben Sie ein Buch gelesen, das Ihr Leben veränderte – doch wie sind Sie überhaupt erst darauf gestoßen? Sie haben jemanden getroffen, der Ihnen Türen öffnete, ohne die Sie heute nicht dort wären, wo Sie sind. Wem haben Sie diese Bekanntschaft zu verdanken?


    Selbst wenn Sie mit Ihrem Schicksal hadern sollten, müssen Sie zugeben, dass Sie riesiges Glück haben. Sechs Prozent aller Menschen, die je die Erde bevölkert haben, leben in diesem Moment. Anders ausgedrückt: Sechs Prozent aller Menschen, die im Lauf der letzten 300 000 Jahre geboren wurden, seitdem der Homo sapiens die Welt bevölkert, leben in der heutigen Zeit. Sie hätten genauso gut in einer anderen Zeit zur Welt kommen können – die Wahrscheinlichkeit dafür beträgt 94 Prozent. Stellen Sie sich als Sklave im Römischen Reich vor, als Geisha zur Zeit der Ming-Dynastie, als Wasserträger im alten Ägypten: Wie viele Ihrer angeborenen Fähigkeiten wären in jenen Milieus wirklich etwas wert? »Wenn ich vor Jahrtausenden zur Welt gekommen wäre, wäre ich der perfekte Snack für irgendein Tier gewesen, denn ich kann weder schnell rennen noch auf Bäume klettern«, räumt Warren Buffett ein – immerhin einer der reichsten Menschen der Welt.


    Meine Frau und ich haben Zwillinge – zweieiige. Der 40 Sekunden ältere hat blonde Haare und blaue Augen, der zweitgeborene schwarze Haare und dunkle Augen. Obwohl wir alles daransetzen, beide Jungs gleich zu erziehen, sind ihre Charaktere grundverschieden. Der eine ist stets gut gelaunt und geht offenen Herzens auf andere zu. Der andere kann nicht so viel mit Menschen anfangen; dafür ist er höchst geschickt mit seinen kleinen Händen. Und das von Geburt an. Der Zufall hat die Gene meiner Frau mit meinen gemischt und zwei neue Menschen hervorgebracht. Ebenso sind Ihre Gene eine Zufallsmischung aus jenen Ihrer Eltern, die wiederum Zufallsmischungen der Gene Ihrer Großeltern sind und so weiter. Zur Zeit Ludwigs XIV., des Sonnenkönigs, lebten ungefähr 4000 Menschen, deren biologischer Nachfahre und Zufallsgemisch Sie heute sind. Denken Sie daran, wenn Sie das nächste Mal Versailles besuchen.


    Was Sie sind, verdanken Sie Ihren Genen – und der Umwelt, in der Ihr genetischer Bauplan umgesetzt wird. Auch Ihre Intelligenz ist überwiegend genetisch verankert. Ebenso die Tatsache, ob Sie introvertiert oder extravertiert sind, aufgeschlossen oder ängstlich, ob Sie zuverlässig sind oder nachlässig. Wenn Sie glauben, dass Ihr Erfolg auf knallharter Arbeit basiert, auf überspannten Nachtschichten und pausenlosem Vorwärtsdrängen, dann liegen Sie zwar nicht falsch. Nur schulden Sie die Willenskraft, auf die Sie so stolz sind, ebenfalls dem Zusammenspiel Ihrer Gene und Ihrer Umwelt.


    Also nochmals, angesichts dieser Tatsache: Zu wie viel Prozent würden Sie Ihren Erfolg Ihrer Eigenleistung zuschreiben? Richtig, die logische Antwort heißt: null Prozent. Ihr Erfolg beruht im Grunde auf Dingen, für die Sie nichts, rein gar nichts können. Sie haben Ihren Erfolg nicht wirklich »verdient«.


    Zwei Folgerungen. Erstens: Bleiben Sie bescheiden – gerade wenn Sie erfolgreich sind. Je größer Ihr Erfolg, desto weniger sollten Sie ihn an die große Glocke hängen. Bescheidenheit ist aus der Mode gekommen. Wie gern stellen wir unsere sagenhaften Anstrengungen zur Schau und ins Netz! Halten Sie sich zurück. Ich spreche nicht von falscher Bescheidenheit, sondern von aufrichtiger. Denn wer sich auf die Brust klopft – auch im Stillen –, fällt auf eine Illusion herein. Stolz bringt nicht nur nichts. Stolz ist auch faktisch falsch. Das Ausmerzen von Stolz ist ein grundlegender Baustein des guten Lebens – mehr dazu in Kapitel 51. Rufen Sie sich täglich in Erinnerung, dass alles, was Sie sind, was Sie haben und können, ein Ergebnis blinden Zufalls ist. Dankbarkeit ist für die vom Glück Auserwählten – also für Sie und mich – das einzig angemessene Lebensgefühl. Ein schöner Nebeneffekt: Dankbare Menschen sind nachweislich glücklichere Menschen.


    Zweitens: Treten Sie freiwillig und großmütig einen Teil Ihres (nicht verdienten) Erfolgs jenen ab, die mit den falschen Genen in die falschen Familien und in den Gegenden mit den falschen Postleitzahlen geboren sind. Das ist nicht nur nobel, sondern eine Sache der Vernunft. Spenden und Steuern sind keine finanzielle Angelegenheit. Sie sind in erster Linie eine moralische Angelegenheit.
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    8 Die Selbsterforschungsillusion


    Nehmen Sie Gefühle ernst – aber nicht Ihre eigenen


    Was sehen Sie in diesem Moment? Welche Objekte können Sie ausmachen? Versuchen Sie sie möglichst genau zu beschreiben. Nehmen Sie sich eine Minute Zeit, bevor Sie weiterlesen.


    Anschlussfrage: Wie fühlen Sie sich in diesem Moment? Welche Emotionen registrieren Sie? Versuchen Sie, sie möglichst genau zu beschreiben. Nehmen Sie sich eine Minute Zeit, bevor Sie weiterlesen.


    Im ersten Fall sind Ihre Antworten sicher recht präzise: Sie sehen eine Buchseite vor sich, schwarze Buchstaben auf weißem Grund. Vielleicht haben Sie aufgesehen und Ihren Blick durchs Zimmer schweifen lassen: Möbel, Zimmerpflanzen, Bilder an der Wand. Egal, was Sie gesehen haben; es war einfach zu beschreiben.


    Nun schauen Sie sich Ihre Antworten auf die zweite Frage an, die auf Ihre Gefühle abzielt. Ich vermute, sie ergeben ein ziemlich nebulöses Bild. Vielleicht sind Sie im Moment gerade schlecht gelaunt, doch was genau empfinden Sie? Sind Sie wütend, enttäuscht, verdrossen, missmutig, verbittert – und wenn ja, weshalb? Falls Sie im Gegenteil gut gelaunt sind, woran genau liegt das? Bewegt Sie im Moment vielleicht keine besondere Emotion, oder kamen erst welche auf, als Sie danach befragt wurden?


    Ärgern Sie sich nicht, falls Sie Mühe haben, Ihre Gefühle zu beschreiben. Es liegt nicht an Ihren sprachlichen Fähigkeiten. Im Deutschen gibt es rund 150 Adjektive, die verschiedene Emotionen bezeichnen. Im Englischen sind es sogar doppelt so viele. Wir haben mehr Wörter für Emotionen als für Farben – und doch schaffen wir es nicht, sie klar zu bezeichnen. »Die Selbstbeobachtung unserer momentanen Empfindung … ist fehlerhaft, unzuverlässig und irreführend – nicht nur zufällig falsch, sondern massiv und stetig falsch. Ich glaube nicht, dass es nur in mir drin dunkel ist, sondern in allen Menschen«, kommentiert Stanford-Professor Eric Schwitzgebel diese Unfähigkeit.


    Nun, wir könnten gut mit dieser Unfähigkeit leben, wenn nicht die ganze Welt fordern würde: Folge deinen Gefühlen! Folge deinem Herzen! Folge deinem Innersten! Mein Rat: Versuchen Sie es gar nicht erst. Machen Sie Ihre Gefühle nicht zu Ihrem Kompass. Ihr Innerstes, wenn man es denn mit einem Kompass vergleichen will, besteht aus einem Dutzend Magnetnadeln, die alle in verschiedene Richtungen zeigen und unaufhörlich schwanken und sich drehen. Würden Sie mit einem solchen Kompass einen Ozean befahren? Eben. Dann verwenden Sie ihn auch nicht zur Navigation durch Ihr Leben.


    Das gute Leben finden Sie nicht durch Selbsterforschung. Introspection Illusion (»Selbsterforschungsillusion«) nennt die Psychologie den Irrglauben, dass wir durch reine gedankliche Einkehr unsere wahren Neigungen ergründen könnten, unsere Lebensziele, unseren Lebenssinn, den goldenen Kern unserer Glückseligkeit. Fakt ist: Folgen Sie Ihren Gefühlen in den tiefen Wald, als den viele Dichter unsere Gefühlswelt beschrieben, dann verirren Sie sich garantiert – und landen in einem Sumpf aus Stimmungen, Gedankenfetzen und Gefühlsregungen.


    Wenn Sie schon einmal Job-Interviews geführt haben, sind Sie mit dem Problem vertraut: Sie unterhalten sich mit einem Kandidaten eine halbe Stunde lang und fällen dann auf dieser Grundlage Ihr Urteil. Die Forschung zeigt, dass solche Job-Interviews nichts taugen, dass man besser den Track Record des Kandidaten analysiert. Ist ja logisch, denn was ist wohl aussagekräftiger: 30 flüchtige Minuten oder die Bilanz von 30 Jahren? Die Selbsterforschung ist nichts anderes als ein Job-Interview mit sich selbst – höchst unzuverlässig. Was Sie stattdessen betrachten sollten, ist Ihre Vergangenheit. Welche Themen ziehen sich faktisch durch Ihr Leben? Schauen Sie auf die Evidenz, nicht auf das, was Sie nachträglich hineininterpretieren.


    Warum aber ist Selbsterforschung so unzuverlässig? Zwei Gründe. Erstens transportieren Sie nicht mehr Kopien Ihrer Gene in die nächste Generation, je öfter und tiefer Sie in sich hineinhorchen. Aus evolutionärer Perspektive ist es viel wichtiger, die Gefühle der anderen lesen zu können als die eigenen. Das ist beruhigend zu wissen, denn hierin sind wir nachweislich besser. Konkret bedeutet es: Fragen Sie einen Freund oder Ihren Lebenspartner, was in Ihrem Innern vorgeht. Sie oder er wird Sie objektiver beurteilen können als Sie sich selbst.


    Der zweite Grund, warum die Selbsterforschung so unzuverlässig ist: Wer liebt es nicht, die einzige Autorität im Raum zu sein? Egal, was wir im Innersten zu fühlen glauben – niemand widerspricht uns. Das ist zwar angenehm, aber eben nicht hilfreich, denn der Korrekturmechanismus fehlt.


    Da unsere Gefühle so unzuverlässig sind, sollten wir sie generell weniger ernst nehmen – besonders die negativen. Die griechischen Philosophen nannten diese Fähigkeit zur Ausblendung negativer Gefühle Ataraxie, ein Begriff, der Gemütsruhe, Seelenfrieden, Unerschütterlichkeit, Gleichmut beziehungsweise Gelassenheit umschreibt. Wer die Ataraxie beherrscht, behält die Fassung, wenn das Schicksal zuschlägt. Noch eine Stufe höher steht die Apathie, also das komplette Ausschalten von Gefühlen (was die antiken Griechen ebenfalls versucht haben). Beide – Ataraxie und Apathie – sind sehr schwierig zu erreichende Ideale. Aber keine Angst, darum geht es hier gar nicht. Vielmehr glaube ich, dass wir ein neues, ein distanziertes, skeptisches, spielerisches Verhältnis zu unserem Innersten pflegen sollten.


    Ich zum Beispiel behandle meine Gefühle so, als gehörten sie mir nicht. Sie kommen von irgendwoher, besuchen mich und ziehen wieder davon. Falls Sie ein Bild wünschen: Ich sehe mich oft wie eine offene, luftige Markthalle, die von Vögeln aller Art durchflogen wird. Manchmal durchflattern sie die Halle nur, manchmal verweilen sie ein bisschen länger, und manchmal lassen sie sogar etwas »fallen«. Aber sie ziehen schließlich alle wieder weiter. Da gibt es Vögel, die ich mehr, andere, die ich weniger mag. Seit ich mir dieses Bild von der Markthalle zurechtgelegt habe, »besitzen« mich die Gefühle nicht mehr; ich fühle mich nicht mal als ihr Besitzer. Einige sind mir als Besucher zwar nicht unbedingt willkommen, aber auch nicht allzu störend – wie die Vögel in der Markthalle. Ich ignoriere sie oder betrachte sie aus der Distanz. Und der Vogel-Vergleich trägt sogar noch weiter: Wenn Sie den Emotionen Vogelarten zuordnen, können Sie noch spielerischer damit umgehen. Neid, das ist in meiner Vorstellung ein kleiner, grüner, tschilpender Sperling. Nervosität ist ein hämmernder Specht, Wut ein rasender Falke, Angst eine flatternde Drossel. Und so weiter – Sie verstehen, was ich meine.


    Sie kennen es wohl aus eigener Erfahrung: Wer negative Gefühle mit Willenskraft wegdrücken will, wird sie damit nur verstärken. Wer hingegen einen lockeren, unernsten Umgang mit ihnen findet, wird zwar nicht den totalen Seelenfrieden erreichen (den erreicht niemand), aber immerhin einen gewissen Gleichmut. 


    Zugegeben: Manche Emotionen – insbesondere Selbstmitleid, Kummer und Neid – sind so toxisch, dass ihnen mit spielerischem Umgang allein nicht beizukommen ist. Sie erfordern zusätzliche gedankliche Gegenstrategien, auf die wir in den Kapiteln 24, 29 und 32 eingehen werden. Grundsätzlich aber gilt: Vertrauen Sie Ihren Gefühlen nicht. Sie können präziser sagen, was in einem Big Mac steckt, als was Sie beim Verspeisen eines Big Macs empfinden. Nehmen Sie die Gefühle der anderen durchaus ernst, nicht aber Ihre eigenen. Lassen Sie sie flattern – sie kommen und gehen ohnehin, wie sie wollen.
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    9 Die Authentizitätsfalle


    Warum Sie einen Außenminister brauchen


    Mögen Sie authentische Menschen? Klar doch. Bei authentischen Menschen wissen Sie immer, woran Sie sind, was sie denken und fühlen, was sie beschäftigt und was sie im Schilde führen. Diese ungekünstelten Leute machen aus ihrem Innersten kein Geheimnis. Das macht den persönlichen Kontakt so eng, so angenehm und so effizient. Kein Wunder, ist doch Authentizität en vogue. Kaum ein Coaching-Seminar ohne einen Trainingsblock zum Thema. Kaum ein Leadership-Buch ohne ein Kapitel zur »authentischen Führung«. Kaum ein Erfolgs-Blog ohne Tipps, wie man möglichst »raw« und authentisch ist. Ebenso, wie es sich nicht lohnt, in einen gefälschten Picasso zu investieren, lohnt es sich nicht, in »unechte« Menschen zu investieren – weder Zeit noch Geld.


    Doch wie authentisch hätten Sie’s denn gern? Hierzu ein Gedankenexperiment. Angenommen, Sie sind mit der hyperauthentischen Lisa zu einem Lunch verabredet. Nach 20 Minuten Verspätung erscheint sie endlich, ihr Haar zerzaust, als hätte eine Katze darin gewühlt. Sie murmelt eine Entschuldigung und posaunt dann, fürs ganze Restaurant hörbar, dass sie »gar nicht in der Stimmung« für einen Lunch sei, »und schon gar nicht hier, in diesem Trendlokal von vorvorgestern«. Die Leute an den Nebentischen lassen ihre Gabel sinken. Nach einem Moment der Stille lobt Lisa in den höchsten Tönen Ihr Outfit, moniert aber gleichzeitig, dass Ihre Uhr ja »gar nicht gehe«, zumindest nicht in dieser Ausführung. Dabei beugt sich Lisa über den Tisch, schnappt sich Ihr Glas Wein, das Sie schon mal geordert hatten, und trinkt es in einem Zug leer: »Sorry, ich war grad soooo durstig!« Nach der Vorspeise lässt sie ihren Kopf auf den Tisch fallen und schläft ein – während Sie das Kreuzfeuer fremder Blicke aushalten. Fünf Minuten später, als Spaghetti serviert werden, wacht sie auf, streckt sich mit einem animalischen Gähnen und grinst: »Weißt du, ohne meinen Powernap bin ich einfach nicht ich selbst.« Mit bloßen Fingern zieht sie einen Spaghetto nach dem anderen durch die Soße und lässt ihn der Länge nach in den Mund fallen, weil es »so unendlich viel mehr Spaß macht«. Dann schildert sie, weil sie’s »einfach loswerden muss«, was sie heute Nacht alles geträumt hat, den kompletten Unsinn – während Sie schon mal die Rechnung verlangen. Das ungefähr, liebe Leserin, lieber Leser, wäre Authentizität pur.


    Im seinem Buch Mirror, Mirror erzählt der britische Philosoph Simon Blackburn die Geschichte von Charles Darwins Beerdigung in der Westminster Abbey. William, der älteste Sohn des großen Biologen (und wichtigster Trauergast), saß in der ersten Reihe der Kathedrale, als er plötzlich einen Windzug auf seiner Glatze spürte. Also zog er seine schwarzen Handschuhe aus und legte sie auf den kahlen Schädel – wo sie unter den Augen der Weltöffentlichkeit während der ganzen Zeremonie liegen blieben.


    William Darwin mag nicht ganz so schlimm gewesen sein wie das fiktive Lunch-Date Lisa, aber eines wird offensichtlich: Allzu viel Authentizität sollte es dann doch nicht sein. Noch erwarten wir ein gewisses Maß an Anstand, an Manieren, an Selbstkontrolle – das heißt an zivilisierter Verbiegung. Zumindest im Face-to-Face-Kontakt. Online sind wir derweil schon längst auf Lisa-Niveau angelangt. Wer vor dem Einschlafen nicht seine innersten Gefühle per Selfie-Video mit anderen teilt, gilt als verstockt und verlogen. Doch im Grunde sind selbst die authentischsten Zurschaustellungen im Web reine Inszenierungen – und das wissen die User auch.


    Empfehlung: Machen Sie den Authentizitätshype nicht mit. Aus verschiedenen Gründen. Erstens spricht schon die einfache Tatsache dagegen, dass wir gar nicht wirklich wissen, wer wir sind. Wie wir im vorherigen Kapitel gesehen haben, ist unser Innerstes alles andere als ein verlässlicher Kompass, sondern vielmehr ein Wirrwarr von widersprüchlichen Regungen. Wir verstehen uns selbst nicht. Was genau bitte schön soll durch Authentizität enthüllt werden? Authentizität hat ihren berechtigten Platz innerhalb einer Lebenspartnerschaft oder einer sehr engen Freundschaft, aber nicht gegenüber flüchtig Bekannten und schon gar nicht gegenüber der Öffentlichkeit.


    Zweitens machen Sie sich lächerlich. Nennen Sie eine Persönlichkeit – einen Staatsmann, einen General, eine Philosophin, einen Wirtschaftskapitän, eine Wissenschaftlerin –, die Sie im höchsten Maß respektieren und die von Zeit zu Zeit öffentlich ihr Herz ausschüttet. Sie werden keine finden. Menschen werden respektiert, weil sie halten, was sie versprechen, nicht weil sie uns an ihrem inneren Monolog teilhaben lassen.


    Drittens: Zellen sind die Bausteine des Lebens. Jede Zelle ist von einer Zellmembran umgeben. Ihre Funktion ist es, schädliche Eindringlinge abzuwehren und genau zu regulieren, welche Moleküle diese Grenze passieren dürfen. Auf der Stufe des Organismus ist dieselbe Organisation zu beobachten – aus denselben Gründen. Tiere haben eine Haut, Pflanzen eine Rinde. Ein Organismus ohne Außengrenze würde sofort sterben. Authentizität ist nichts anderes als das Aufgeben dieser Barriere auf psychologischer Ebene. Damit fordern Sie die anderen geradezu auf, Sie zum Erreichen ihrer Ziele zu benutzen. Sie machen sich nicht nur lächerlich, sondern auch leicht angreifbar.


    Der Star des Zweiten Weltkriegs und spätere US-Präsident General Eisenhower schuf sich bewusst eine Persönlichkeit für die Außenwelt. Der Kolumnist der New York Times David Brooks spricht von einem »zweiten Selbst«, das sich Eisenhower zugelegt habe und das im Widerspruch zum heute gängigen Glauben stehe, es gäbe nur ein einziges, »echtes« Selbst. Diese zweite Persönlichkeit ist keine gekünstelte Pose, sondern eine professionelle, konsistente, zuverlässige Haltung nach außen. Zweifel, Frustrationen und Enttäuschungen bleiben ausgespart – sie sind für das Tagebuch, den Lebenspartner oder das Kissen reserviert. Ich empfehle Ihnen, sich wie Eisenhower ebenfalls eine solche zweite Persönlichkeit zuzulegen. Reduzieren Sie Ihre Authentizität darauf, zu halten, was Sie versprechen, und nach Ihren Prinzipien zu handeln. Alles andere geht niemanden etwas an.


    Falls Ihnen das Denkmodell einer zweiten Persönlichkeit nicht passt, versuchen Sie es so: Jeder Staat hat eine Außenpolitik und einen Außenminister. Betrachten Sie sich selbst als Staat. Schreiben Sie die Grundsätze Ihrer Außenpolitik explizit auf. Die Rolle des Außenministers müssen Sie selbst übernehmen – quasi in Personalunion. Man erwartet von einem Außenminister nicht, dass er sein Herz ausschüttet, seine Schwächen zur Schau stellt oder vor Selbstzweifeln zerfließt. Man erwartet hingegen, dass er liefert, was er verspricht, sich an die Abmachungen hält, professionell auftritt, keinen Klatsch verbreitet, sich nicht beklagt und ein Minimum an Manieren an den Tag legt. Überprüfen Sie von Zeit zu Zeit, wie gut Sie den Job als Ihr eigener Außenminister machen und ob Sie sich wiederwählen würden.


    Egal ob »zweite Persönlichkeit« oder »Außenminister«: Sie werden feststellen, dass diese Barriere, diese Haut, diese Rinde Sie nicht nur vor giftigen Einflüssen abschirmt. Sie stabilisiert Sie auch innerlich. Wie jede Abgrenzung schafft auch diese Außenstruktur ein großes Maß an innerer Klarheit. Selbst wenn die Öffentlichkeit, Ihre Mitarbeiter oder angebliche Freunde hin und wieder »mehr Authentizität« von Ihnen fordern sollten – tappen Sie nicht in die Falle. Ein Hund ist authentisch. Sie aber sind ein Mensch.
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    10 Das Fünf-Sekunden-Nein


    Kleine Gefallen sind große Fallen


    Sie werden um einen kleinen Gefallen gebeten. Wie oft kommt es vor, dass Sie spontan zusagen? Wie oft lehnen Sie ab? Wie oft haben Sie sich nachträglich geärgert, zugesagt zu haben? Und wie oft haben Sie später Ihr Nein bereut?


    Als ich vor einigen Jahren meine persönliche Statistik in dieser Sache machte, stellte ich fest, dass ich viel zu häufig auf kleine Bitten einging – Bitten um einen Vortrag, einen Textbeitrag, ein kurzes Interview. Oftmals war der Zeitaufwand dann beträchtlich höher und der Nutzen für alle Beteiligten bedeutend geringer, als ich mir das im ersten Augenblick ausgemalt hatte. Ich wollte den anderen doch nur einen Gefallen tun, was dazu führte, dass ich mir keinen Gefallen tat.


    Woher kommt diese »disease to please«, diese »Seuche, gefallen zu wollen«? In den fünfziger Jahren versuchten Biologen herauszufinden, warum familiär nicht verwandte Tiere miteinander kooperieren. Warum teilen zum Beispiel Schimpansen Fleisch mit anderen? Warum macht sich ein Pavian die Mühe, das Fell eines Artgenossen zu pflegen? Bei verwandten Tieren ist die Antwort klar: Sie besitzen jede Menge gemeinsame Gene. Kooperation dient dazu, diesen gemeinsamen Genpool zu erhalten, um jeden Preis – selbst wenn das einzelne Individuum dafür Einbußen in Kauf nimmt oder gar stirbt. Warum aber nehmen Nichtverwandte dieses Risiko in Kauf? Anders gefragt: Warum verhalten sich nichtverwandte Tiere manchmal altruistisch? Warum frisst der Schimpanse das Fleisch nicht selbst, statt es mit einem Fremden zu teilen? Warum legt sich der Pavian nicht einfach auf die faule Haut, statt wertvolle Kalorien zu verbrauchen, indem er einem Nichtverwandten stundenlang Insekten aus dem Fell zupft? Keine triviale Frage.


    Die Antwort lieferte die Mathematik, genauer die Spieltheorie. Der Amerikaner Robert Axelrod ließ verschiedene Computerprogramme gegeneinander antreten. Jedes Computerprogramm folgte einer bestimmten Strategie, mit einem Gegenüber umzugehen, zum Beispiel mit ihm zu kooperieren, es zu betrügen, sich egoistisch zu verhalten oder immer nachzugeben und so weiter. Auf lange Sicht setzte sich eine Strategie als die erfolgreichste durch, die man Tit for Tat nennt. Auf Deutsch: »Wie du mir, so ich dir.« Sie ist ganz einfach und besagt: Im ersten Schritt sei kooperativ, in allen folgenden Schritten kopiere das Verhalten deines Gegenübers. Konkret bedeutet das zum Beispiel: Wenn – nach meiner ersten Vorschussleistung – mein Gegenüber ebenfalls kooperiert, dann kooperiere ich im nächsten Schritt wieder. Wenn mein Gegenüber hingegen nicht kooperiert, mich also ausnutzt, dann kooperiere ich auch nicht mehr. Wenn das Gegenüber dann später wieder kooperiert, werde ich mich im darauffolgenden Schritt auch wieder kooperativ verhalten.


    Und tatsächlich, in der Tierwelt findet man genau dieses Verhalten. Man nennt es dort Reciprocal Altruism oder »Reziprozität«. Der Schimpanse teilt seine Beute mit einem anderen, weil er annehmen kann, dass dieser das nächste Mal seine Beute mit ihm teilen wird. Das ist gut zu wissen für den Fall, dass der Schimpanse selbst mal mit leeren Händen von der Jagd zurückkehren sollte.


    Reziprozität funktioniert nur bei Tieren mit einem guten Erinnerungsvermögen. Nur wenn der Schimpanse sich erinnert, ob ein anderer letztes Mal Fleisch mit ihm geteilt hat, kann er diese erfolgreiche Strategie verfolgen. Dieses Erinnerungsvermögen haben nur wenige hochentwickelte Tierarten – hauptsächlich Affen. Natürlich »denken« Schimpansen nicht bewusst strategisch. Vielmehr hat sich dieses Verhalten in der Evolution durchgesetzt. Affengruppen, die eine andere als die Tit-for-Tat-Strategie verfolgten, sind aus dem Genpool verschwunden. Da wir Menschen lediglich eine hochentwickelte Tierart sind, ist auch bei uns dieser Impuls für Reziprozität vorhanden.


    Die Tit-for-Tat-Strategie hält die Weltwirtschaft am Laufen. Wir kooperieren jeden Tag mit Dutzenden von Nichtverwandten, teilweise über die halbe Erdkugel hinweg – mit durchschlagendem Erfolg für unseren Wohlstand.


    Aber Achtung – in der Reziprozität lauern auch Gefahren. Wenn Ihnen jemand etwas Gutes tut, fühlen Sie sich verpflichtet, sich bei ihm oder ihr zu revanchieren – indem Sie eben zum Beispiel eine Bitte erfüllen. So werden Sie manipulierbar. Weit größer ist jedoch eine zweite Gefahr. Jede Tit-for-Tat-Strategie beginnt mit einem Leistungs- und einem Vertrauensvorschuss, mit einem ersten, spontanen Ja. Es ist oft genau dieses erste, spontane Ja, über das wir uns nachträglich ärgern. Ist uns das spontane Ja erst mal rausgerutscht, neigen wir dazu, es zu rationalisieren. Wir denken an die guten Gründe, die zusammen mit der Bitte vorgebracht wurden, aber nicht an die Zeit, die es brauchen wird, um die Bitte zu erfüllen. Wir bewerten Gründe höher als Zeit – ein Denkfehler, denn Gründe gibt es unendlich viele, und mit der Zeit verhält es sich genau umgekehrt.


    Seit mir klar geworden ist, dass dieses spontane Ja ein tief sitzender biologischer Reflex ist, habe ich mir als Gegentaktik Charlie Mungers Fünf-Sekunden-Nein angeeignet: »Es ist schwierig, etwas Hervorragendes zu finden. Wenn Sie also in 90 Prozent der Fälle Nein sagen, werden Sie kaum etwas in der Welt verpassen.« Werde ich um einen Gefallen gebeten, schenke ich dem Ansinnen genau fünf Sekunden, danach entscheide ich, und zwar meistens mit einem Nein. Lieber schlage ich systematisch zu viele Bitten aus und nehme das Risiko in Kauf, nicht von allen geliebt zu werden, als umgekehrt. Tun Sie es auch. Die wenigsten Bittsteller werden Sie deshalb gleich als Unmenschen einstufen. Im Gegenteil, man wird Sie insgeheim für Ihre Konsequenz bewundern.


    Vor zweitausend Jahren schrieb der römische Philosoph Seneca: »All jene, die dich zu sich rufen, zerren dich von dir selbst weg.« Und er hat damit vorweggenommen, was Warren Buffett so ausdrückt: »Der Unterschied zwischen erfolgreichen Menschen und sehr erfolgreichen Menschen besteht darin, dass sehr erfolgreiche Menschen zu fast allem Nein sagen.« Eignen Sie sich deshalb das Fünf-Sekunden-Nein an. Es ist eine der besten Daumenregeln für ein gutes Leben.
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    11 Die Fokussierungsillusion


    Warum Sie in der Karibik nicht glücklicher wären


    Angenommen, Sie wohnen in Deutschland, und es ist Winter. Schmutziger Schnee liegt auf den Straßen. Sie sind gerade damit beschäftigt, die Windschutzscheibe Ihres Wagens freizukratzen. Der Wind bläst die weggeschabten Eispartikel in Ihr Gesicht, Matsch füllt Ihre Schuhe. Ihre Fingerspitzen fühlen sich an, als wären sie voller Nadeln. Mit einem Ruck gelingt es Ihnen, die gefrorene Tür Ihres Wagens zu öffnen. Sie setzen sich auf den Ledersitz, der sich wie ein Eisblock anfühlt, und legen Ihre Hände aufs tiefgefrorene Lenkrad. Weiß steht der gefrorene Atem vor Ihrem Mund. Frage: Wie viel glücklicher wären Sie, wenn Sie in Miami Beach wohnten – mit Sonne, 26 Grad, sanftem Meereswind? Geben Sie einen Wert zwischen 0 (um keinen Deut glücklicher) und 10 (unendlich viel glücklicher) an.


    Die meisten Menschen, denen ich diese Frage stelle, antworten mit einem Wert zwischen 4 und 6.


    Sie haben nun ausgeparkt und nehmen den Weg zur Arbeit. Kurz darauf: Stau auf der Autobahn. Mit einer halben Stunde Verspätung erreichen Sie Ihren Arbeitsplatz. Dann die E-Mail-Flut und der übliche Ärger mit Ihrem Vorgesetzten. Nach der Arbeit erledigen Sie Ihren Wocheneinkauf. Zu Hause kochen Sie dann Ihr Lieblingsgericht (es schmeckt herrlich), machen es sich auf dem Sofa bequem, schauen einen spannenden Film und legen sich schlafen.


    Dito in Florida: Sie fahren los, Stau auf der Autobahn, dann die E-Mails und der übliche Ärger mit Ihrem Vorgesetzten, Wocheneinkauf, leckeres Essen, spannender Film. Jetzt noch mal die Frage: Wie viel glücklicher wären Sie, wenn Sie in Miami Beach wohnten? Die meisten Menschen geben jetzt noch einen Wert zwischen 0 und 2 an.


    Zehn Jahre lang lebte ich in Miami Beach. Vorher und nachher lebte ich in der Schweiz – mitsamt Schneematsch und gelegentlich vereister Windschutzscheibe. Wie viel glücklicher war ich in Miami Beach? Antwort: null.


    Das ist die Focusing Illusion (»Fokussierungsillusion«). »Nichts im Leben ist so wichtig, wie Sie denken, während Sie darüber nachdenken«, beschreibt der Nobelpreisträger Daniel Kahneman diesen Effekt. Je stärker wir uns auf einen bestimmten Aspekt unseres Lebens konzentrieren, desto bedeutender schätzen wir den Einfluss dieses Aspekts auf unser ganzes Leben ein. Zu Beginn konzentrierten wir uns bei der Beschreibung ausschließlich auf das Wetter – Eis in Deutschland, Sonne in Miami Beach. Dieser eine Aspekt dominierte, als wir die Lebenszufriedenheit in Deutschland gegenüber jener in Miami einschätzten.


    Danach skizzierten wir einen ganzen Tagesablauf – von der morgendlichen Fahrt zur Arbeit bis zum gemütlichen Abend auf dem Sofa. Das Wetter machte nur noch einen Teilaspekt dieses Tages aus. Betrachten wir noch längere Zeiträume – eine Woche, einen Monat, ein Jahr, ein ganzes Leben –, dann ist das Klima plötzlich ein vernachlässigbarer Aspekt der Lebenszufriedenheit.


    Die Beherrschung der Fokussierungsillusion gehört in den Werkzeugkasten für ein gutes Leben. Viele dumme Entscheidungen können Sie damit ausschalten. Wenn Sie Dinge (zum Beispiel Autos, Karrieren, Feriendestinationen) miteinander vergleichen, tendieren Sie dazu, einen Aspekt besonders intensiv zu vergleichen und die anderen hundert Aspekte zu vernachlässigen. Diesem einen Aspekt messen Sie durch die Fokussierungsillusion eine viel zu hohe Wichtigkeit bei. Sie glauben, dieser Aspekt sei entscheidender, als er wirklich ist.


    Was können Sie dagegen tun? Entweder Sie vergleichen alle hundert Aspekte miteinander – was aufwendig ist. Oder, etwas praktikabler, Sie versuchen die beiden Dinge, die Sie miteinander vergleichen möchten, als zwei Ganze zu sehen. Vergleichen Sie sie aus großer Distanz, damit Sie keinen Aspekt überschätzen. Einfacher gesagt als getan. Zur Illustration: Ein Kleinkind denkt nur gerade an das, was vor ihm liegt. Nehme ich einem meiner dreijährigen Söhne ein Spielzeug weg, schreit er, als ginge die Welt unter – obwohl er ein Dutzend andere Spielzeuge hat und er das eine, das ich ihm entrissen habe, kurz darauf sowieso hätte liegen lassen. Im Laufe unseres Lebens lernen wir aber, uns von der augenblicklichen Situation zu emanzipieren. Wenn ich an einem heißen Sommerabend Lust auf ein Bier habe, den Kühlschrank öffne und feststellen muss, dass keines mehr da ist, fange ich nicht an zu schreien. Ich kann den Fokus vom Bier wegnehmen, und so wird die trostlose Leere des Kühlschranks meine Glückseligkeit nur in geringem Ausmaß trüben. Der Abend ist deswegen nicht ruiniert.


    Doch leider ist unsere diesbezügliche Entwicklung auf halber Strecke stehen geblieben. Es fällt uns unheimlich schwer, die momentane Situation aus der Ultraweitwinkelperspektive zu betrachten. Sonst würden wir uns nicht über Belanglosigkeiten aufregen.


    Wie oft fragen Sie sich, wie viel besser Ihr Leben wohl wäre mit einer anderen Karriere, an einem anderen Wohnort, in einem anderen Haus, mit einer anderen Frisur. Nun, ein bisschen anders wäre es bestimmt. Doch Sie wissen nun, dass der Effekt eines Wechsels bedeutend geringer wäre, als Sie denken. Betrachten Sie Ihr Leben aus der größtmöglichen Distanz. Sie werden erkennen, wie die Dinge, die Ihnen im Moment so wichtig erscheinen, auf kleine Punkte zusammenschrumpfen – Punkte, die das Gesamtbild kaum beeinträchtigen. Ein gutes Leben gelingt nur, wenn Sie ab und zu durchs Weitwinkelobjektiv gucken.


    Als ich bei meinem letzten Paris-Besuch im Shangri-La-Hotel gleich neben den Jardins du Trocadéro eincheckte, stand neben mir ein Mann, der die Rezeptionsdame anschnauzte, weil sie ihm offenbar kein Zimmer mit Sicht auf den Eiffelturm anbieten konnte. »Sie versauen mir meinen ganzen Paris-Aufenthalt!«, wetterte er (auf Englisch). Ich schüttelte den Kopf. Ob man den Eiffelturm vom Hotelbett aus sieht oder nicht, spielt nun wirklich keine Rolle. Viel wichtiger ist es doch, wie gut und tief man schläft. Sicht auf den Eiffelturm ist ein viel zu kleiner Aspekt eines gelungenen Paris-Aufenthalts. Außerdem sieht man den Turm zur Genüge, sobald man aus dem Hotel tritt. Doch der krebsrot angelaufene Amerikaner schien vor Wut fast zu platzen. Seine Fokussierungsillusion machte aus einer Ameise einen Elefanten.


    Besonders anfällig für die Fokussierungsillusion sind wir, wenn es ums Geld geht. Wie viel glücklicher wären Sie als Multimilliardär? Warren Buffett, einer der reichsten Menschen, hat sein Leben einmal mit dem eines durchschnittlichen Bürgers verglichen. So verschieden fühlt es sich gar nicht an. Buffett verbringt ein Drittel seines Lebens schlafend auf einer normalen Matratze – wie Sie und ich. Buffett kauft seine Kleider von der Stange und nicht teurer als Sie oder ich. Sein Lieblingsgetränk ist Coca-Cola. Er isst nicht besser oder gesünder als ein Student. Er sitzt während der Arbeit an einem normalen Tisch, auf einem normalen Stuhl. Sein Arbeitszimmer befindet sich seit 1962 am gleichen Ort – in einem langweiligen Bürogebäude in Omaha, Nebraska. Wenn Sie das Leben Buffets Minute für Minute mit Ihrem Leben vergleichen, ist der Effekt seines Reichtums vernachlässigbar.


    Der einzige winzige Unterschied: Buffett besitzt einen Privatjet, während sich unsereiner in die Economy-Klasse zwängt. Doch wir wissen nun nach diesem Kapitel: Viel schlimmer als ein enger Flugzeugsitz – auf dem Sie höchstens 0,1 Prozent Ihrer gesamten Lebenszeit verbringen – ist ein enges Gedankenkorsett. Mit der Fokussierung auf Trivialitäten vergeuden Sie nur Ihr gutes Leben.
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    12 Wie Anschaffungen sich in Luft auflösen


    Warum Sie weniger kaufen und dafür mehr erleben sollten


    Wie viel Freude haben Sie an Ihrem Auto? Antworten Sie mit einem Wert zwischen 0 und 10. Falls Sie kein Auto besitzen, bewerten Sie Ihr Haus, Ihre Wohnung, Ihren Laptop, irgendetwas. Die Psychologen Norbert Schwarz, Daniel Kahneman und Jing Xu haben Autobesitzern diese Frage gestellt und anschließend die Antworten mit dem Wert der Automobile verglichen. Ergebnis: Je luxuriöser der Wagen, desto mehr Freude hat der Besitzer daran. Ein 7er BMW generiert etwa 50 Prozent mehr Freude als ein Ford Escort. So weit, so gut: Wenn jemand schon einen Haufen Geld in seinen Wagen investiert, bekommt er in Form von Freude wenigstens einen schönen Return on Investment.


    Nun aber eine leicht andere Frage: Wie glücklich waren Sie während Ihrer letzten Autofahrt? Diese Frage haben die Wissenschaftler auch gestellt. Wieder verglichen sie die Angaben der Autobesitzer mit dem Wert ihrer Autos. Das Ergebnis: kein Zusammenhang. Egal wie luxuriös oder wie schäbig der Wagen, die Happiness-Werte waren allesamt im Keller und alle gleich tief.


    Die erste Befragung ergab einen Zusammenhang zwischen dem Wert des Automobils und der empfundenen Freude – je luxuriöser, desto glücklicher. Die zweite Befragung ergab keinen Zusammenhang – ein Luxuswagen macht den Fahrer nicht glücklicher. Wie kann das sein? Ganz einfach: Bei der ersten Frage haben Sie ans Auto gedacht. Bei der zweiten waren Sie mit ganz anderen Gedanken beschäftigt – ein Telefongespräch während der Autofahrt, eine Situation bei der Arbeit, Stau oder idiotische Fahrer vor Ihnen. Kurzum: Ein Auto macht Freude, wenn man an das Auto denkt, nicht aber, wenn man es fährt. Das ist der Effekt der Fokussierungsillusion, die wir im vorherigen Kapitel besprochen haben.


    Und natürlich gilt dies nicht nur für Autos. Die Fokussierungsillusion beeinträchtigt Ihre Freude an allen Dingen, die Sie sich anschaffen. Während Sie an X denken, tendieren Sie dazu, den Effekt von X auf Ihr Leben maßlos zu überschätzen. Egal ob es sich um ein Ferienhaus handelt, einen gigantischen Plasma-TV-Bildschirm oder ein neues Paar Louboutin-Schuhe: Das fokussierte Denken daran macht Sie glücklich, aber während des täglichen Gebrauchs versinken diese Dinge in Ihrem Gedankenmeer – und damit geht auch der Happiness-Effekt unter. Hinzu kommt noch die Antiproduktivität (Kapitel 5): Das sind die heimlichen Nebenwirkungen und die versteckten Kosten in Form von Zeit und Geld, die Sie für den Unterhalt schöner Dinge aufwenden. In Kombination führen diese Effekte dazu, dass Sie bei Anschaffungen nicht selten drauflegen – Ihr Nettoergebnis ist ein Happiness-Verlust.


    Schwer zu glauben? Nehmen Sie dieses Beispiel: Sie haben eine prächtige Villa außerhalb der Stadt gekauft. In den ersten drei Monaten genießen Sie jedes Ihrer fünfzehn Zimmer, ergötzen sich an jedem kleinen Detail. Doch schon nach einem halben Jahr nehmen Sie Ihre prächtige Umgebung kaum noch wahr. Der Alltag hat Sie längst wieder eingeholt; Sie sind mit anderen, dringenderen Dingen beschäftigt. Gleichzeitig hat sich aber einiges verändert – fünfzehn Zimmer und ein Garten sind etwas anderes als Ihre frühere Vierzimmer-Mietwohnung mitten in der Stadt. Sie brauchen jetzt eine Putzfrau und einen Gärtner; einkaufen können Sie nicht mehr zu Fuß, und der Arbeitsweg kostet Sie nun zwei Stunden pro Tag statt 20 Minuten mit dem Fahrrad. Kurzum – Ihre schöne Villa hat Ihnen einen Nettoverlust an Happiness beschert. Ihre Glücksbilanz ist negativ.


    Das Beispiel ist erfunden, aber ich kenne auch konkrete Fälle. Ein Freund von mir besitzt eine Jacht – besaß eine, muss ich sagen, denn er hat sie soeben wieder verkauft. Immerhin hat die Jacht ihn offenbar weise gemacht. Die zwei glücklichsten Tage eines Jachtbesitzers, meinte er lakonisch, seien der Tag, an dem man die Jacht kauft, und jener, an dem man sie wieder verkauft.


    Sie sehen: Wer ein gutes Leben anstrebt, tut gut daran, sich beim Kaufen zurückzuhalten. Allerdings gibt es tatsächlich eine Klasse von »Gütern«, deren Genuss durch die Fokussierungsillusion nicht geschmälert wird: Erlebnisse. Wenn Sie etwas Schönes erleben, sind Sie mit all Ihren Gedanken und vollem Herzen dabei. Versuchen Sie deshalb, statt in physische Dinge vermehrt in Erlebnisse zu investieren. Dabei kommt Ihnen zugute, dass die meisten Erlebnisse wenig kosten und kaum Antiproduktivitätseffekte nach sich ziehen: die Lektüre eines guten Buches, ein Familienausflug, ein Kartenspiel mit Freunden – geschenkt. Natürlich gibt es auch Erlebnisse, für die Sie kräftig in die Tasche langen müssen – etwa eine Weltreise oder eine private Raumfahrt. Aber wenn Sie das Geld dafür haben, sind auch dies garantiert bessere Investitionen als eine Porsche-Sammlung.


    Nebenbei, aber wichtig: Auch Ihr Job ist ein Erlebnis. Er ist nicht einfach da, während Sie ihn erledigen – wie etwa ein Porsche einfach da ist und im gedanklichen Hintergrund verschwindet, während Sie ihn fahren. Ihr Job nimmt Ihre Gedanken in Beschlag; er verlangt ständig intensive Beschäftigung – was schön ist, wenn Sie ihn lieben. Hassen Sie Ihren Job hingegen, haben Sie ein ernstes Problem: Sie können nicht darauf hoffen, dass andere Gedanken Sie von Ihrem Scheißjob ablenken.


    Es war nicht zuletzt diese Überlegung, die mich zum Schriftsteller hat werden lassen. Ich liebe den Akt des Schreibens. Er ist für mich viel wichtiger als das Buch, das dabei herauskommt. Natürlich freue ich mich jedes Mal, wenn ich das erste Exemplar eines neuen Buchs in den Händen halte. Ich streiche zärtlich über das Cover, blättere, sauge den herrlichen Duft von frischem Papierleim ein. Doch bald verschwindet das Buch im Bücherregal, und ich denke kaum noch einmal daran – weil mir schon Gedanken für das nächste kommen.


    Es gibt nichts Blödsinnigeres, als einer Beschäftigung nachzugehen, die Ihnen zwar viel Geld, aber keine Freude beschert – ganz besonders, wenn Sie das viele Geld in Dinge statt Erlebnisse investieren. Warren Buffett drückt es so aus: »Für Leute zu arbeiten, die einem Bauchschmerzen verursachen, ist wie für Geld zu heiraten – eine miserable Idee unter allen Umständen, aber eine absolute Idiotie, wenn man schon reich ist.«


    Apropos Heiraten: Auch hier geht es letztlich um ein Erlebnis. Es ist sinnlos, aus purer Loyalität oder aus Mangel an Alternativen eine Beziehung aufrechtzuerhalten, die Ihnen keine Freude macht. Die Fokussierungsillusion wird Ihnen nicht zu Hilfe eilen. Natürlich, nicht jede Beziehung besteht ausschließlich aus Sonnentagen. Doch die Schattentage sollten nicht überwiegen. Ziehen Wolken auf, versuchen Sie den Turnaround (Kapitel 2). Wenn Sie ihn definitiv nicht schaffen, ziehen Sie die Reißleine. Eine Beziehung – besonders eine Lebenspartnerschaft – wird niemals in den gedanklichen Hintergrund rücken.


    Fazit: Wir überschätzen den Happiness-Effekt von Dingen und unterschätzen den Happiness-Effekt von Erlebnissen. Der Gedanke an Ihr Haus – selbst wenn Sie sich in diesem Haus aufhalten – verschwindet in der Kakofonie Ihrer anderen täglichen Gedanken. Bei Erlebnissen ist dies nicht der Fall. Und was, wenn Sie nun Ihre Louboutins schon gekauft haben? Dann müssen Sie wenigstens sicherstellen, dass Sie sich ganz bewusst daran freuen können. Am besten putzen und polieren Sie sie jeden Morgen und denken beim Einschlafen an nichts anderes als an die brandroten Sohlen. So kann die Fokussierungsillusion ausnahmsweise doch Ihr Glück befeuern.
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    13 Fuck-You-Money


    Die konservierte Freiheit


    Die Sonne brennt auf Ihren Rücken, und über dem Sand spiegelt die Luft wie Glas. Ihr Gaumen fühlt sich an wie Schmirgelpapier. Vor zwei Tagen haben Sie den letzten Tropfen Wasser getrunken. Seither kriechen Sie auf allen vieren – in Richtung einer Oase, die Sie am Horizont sehen. Wie viel würden Sie jetzt für einen Liter Wasser bezahlen?


    Nehmen wir an, Sie haben das Wasser bezahlt und bekommen. Nachdem Sie Ihren schlimmsten Durst gestillt haben: Wie viel würden Sie für den nächsten Liter bezahlen? Und danach: für den dritten Liter?


    Falls Sie nicht zufällig ein mit übermenschlicher Leidensfähigkeit ausgestatteter Fakir sind, würden Sie für den ersten Liter wohl Ihre gesamten Ersparnisse mitsamt Pensionskasse und Ferienhaus hergeben. Für den zweiten Liter vielleicht Ihre Rolex. Für den dritten Ihre Kopfhörer. Für den vierten noch Ihre Schuheinlagen. Ökonomen nennen dies den abnehmenden Grenznutzen. Jeder weitere Liter bringt Ihnen weniger, ab einem gewissen Punkt sogar keinen Nutzen mehr. So geht es mit fast allen Gütern – Wasser, Kleidern, Fernsehkanälen und vor allem auch mit Geld. Damit sind wir bei einer jahrtausendealten Frage: Macht Geld glücklich? Nehmen wir mal diese Testfrage: Ab welchem Jahreseinkommen, glauben Sie, hat ein zusätzlicher Euro keinen Einfluss mehr auf Ihr effektiv empfundenes Glück? Schreiben Sie Ihre Schätzung an den Rand dieser Buchseite, bevor Sie weiterlesen.


    Die Forschung liefert eine klare Antwort. Wenn Sie in Armut leben, spielt Geld eine große Rolle. Geldnot ist pure Misere. Verdienen Sie 50 000 Euro, spielt Geld eine mäßige Rolle. Jenseits von 100 000 Euro Jahreseinkommen pro Haushalt (in Zürich ein bisschen mehr, in Jena ein bisschen weniger) schrumpft der Effekt von zusätzlichem Einkommen auf null – und er bleibt bei null, selbst wenn Sie die Million erreichen. Allzu überraschend ist das nicht. Stellen Sie sich das Leben eines Milliardärs vor – vom Sonnenaufgang bis zum Sonnenuntergang, Moment für Moment. Auch er muss Zähne putzen. Auch er hat mal schlecht geschlafen oder fühlt sich miserabel. Auch er bekommt die ganz normalen Familien-Querelen ab. Auch er fürchtet sich vor dem Alter und dem Tod. Kommt hinzu: Er muss seinen ganzen Tross von persönlichen Mitarbeitern führen, die Medien abwimmeln, die Flut von Bettelbriefen verarbeiten. Macht der Olympia-Pool vor dem Haus das wirklich alles wett? In einer bekannten Studie aus dem Jahr 1978 haben Forscher die Lebenszufriedenheit von Lottogewinnern untersucht. Ergebnis: Schon wenige Monate nach dem Millionengewinn waren sie nicht mehr signifikant glücklicher als davor.


    Der Ökonom Richard Easterlin verglich die Lebenszufriedenheit von Amerikanern im Jahr 1946 mit der von 1970. Obwohl sich der Lebensstandard während dieser Zeitspanne fast verdoppelt hatte (fast jeder hatte nun ein Auto, einen Kühlschrank, eine Waschmaschine und warmes Wasser), war die Lebenszufriedenheit ziemlich stabil geblieben. Das Gleiche galt in den anderen 18 Ländern, deren Daten Easterlin verglichen hatte. Das heißt, gleich nach dem Krieg waren die Menschen mit ihrem Leben nicht weniger glücklich als 1970. Der ganze materielle Fortschritt schlug sich nicht in erhöhter Zufriedenheit nieder. Man nennt diesen Sachverhalt Easterlin-Paradox: Wenn die Grundbedürfnisse gestillt sind, führt zusätzlicher Wohlstand nicht zu zusätzlichem Glück.


    Warum streben wir dann trotzdem unaufhörlich nach den Millionen – entgegen aller wissenschaftlichen Erkenntnis? Der hauptsächliche Grund: Reichtum ist nicht absolut, sondern relativ.


    Angenommen, Sie und Ihr Arbeitskollege haben fette Aufträge für Ihren Arbeitgeber eingefahren. Was wäre Ihnen lieber: a) Sie allein bekommen einen Bonus von 10 000 Euro, oder b) Sie bekommen einen Bonus von 15 000 Euro, und Ihr Kollege bekommt einen Bonus von 20 000 Euro? Wenn Sie so ticken wie die meisten Menschen, werden Sie den Bonus von 10 000 Euro wählen – obwohl Sie mit dem anderen reicher würden.


    Angenommen, Sie haben ein schönes Stück Land gekauft und ein Haus gebaut. Das Haus darf sich sehen lassen – mindestens drei Zimmer zu viel für Ihre Bedürfnisse. Ein Jahr später kauft jemand die Nachbarparzelle und pflanzt eine Villa hin, die Ihr Haus wie eine Dienstbotenunterkunft aussehen lässt. Ergebnis: Ihr Blutdruck steigt, und Ihre Lebenszufriedenheit sinkt – obwohl Sie immer noch bestens wohnen.


    Geld ist relativ, und zwar nicht nur im Vergleich mit anderen, sondern auch im Vergleich zu Ihrer Vergangenheit. Wenn Sie in der ersten Hälfte Ihrer beruflichen Karriere 50 000 Euro pro Jahr verdienten und heute 100 000 Euro, sind Sie glücklicher, als wenn Sie in der ersten Hälfte Ihrer Karriere 100 000 Euro verdienten und heute nur noch 60 000 Euro. Obwohl Sie über die Summe gerechnet im zweiten Fall besser abschneiden.


    Kurzum, Geld oberhalb der Armutsgrenze ist vor allem eine Sache der Interpretation. Das wiederum ist eine gute Nachricht, denn damit haben Sie es in der Hand, ob Geld Sie glücklich macht oder nicht.


    Hier sind einige Daumenregeln für den Umgang mit Geld. Erstens: Im Englischen hat sich unter sprachlich freimütigen Menschen der Begriff Fuck-You-Money etabliert. Er bezeichnet die letzten zwei Wörter, die Sie Ihrem Chef an den Kopf werfen, bevor Sie sein Büro verlassen, und wahrscheinlich die letzten Wörter, die Sie je mit ihm wechseln werden. Konkret: Fuck-You-Money sind die Ersparnisse, die es Ihnen erlauben, Ihren Job jederzeit an den Nagel zu hängen, ohne in eine finanzielle Notsituation zu schlittern. Das kann zum Beispiel die Ersparnis von einem Jahressalär sein. Fuck-You-Money ist Freiheit. Und, wichtiger noch als die materielle Unabhängigkeit: Fuck-You-Money erlaubt es Ihnen, objektiv zu sehen und zu denken. Falls Sie Ihr Fuck-You-Money noch nicht zusammengespart haben, halten Sie Ihre Fixkosten tief. Je tiefer Ihre Kosten, desto schneller haben Sie es beisammen. Überhaupt ist es am schönsten, Geld zu haben und kaum welches zu brauchen.


    Zweitens: Reagieren Sie nicht auf geringe Schwankungen Ihres Einkommens oder Vermögens. Ob Ihr Aktien-Portfolio heute um ein Prozent gestiegen oder gesunken ist, sollte Sie nicht berühren. Überhaupt, denken Sie nicht so viel ans Geld. Geld vermehrt sich nicht schneller, je öfter Sie daran denken.


    Drittens: Vergleichen Sie sich nicht mit den Reichen. Das macht Sie unglücklich. Wenn schon, dann vergleichen Sie sich besser mit jenen, die weniger haben als Sie. Am besten aber vergleichen Sie sich mit gar niemandem.


    Und viertens: Selbst wenn Sie steinreich sind – leben Sie bescheiden. Reichtum ruft Neider auf den Plan. Nehmen Sie sich ein Beispiel an Warren Buffett, der noch immer in dem einfachen Haus lebt, das er 1958 gekauft hat. Eine Luxusjacht kaufen kann jeder, wenn er das Geld dazu hat – das ist keine Kunst. Eindrucksvoller ist es, keine Luxusjacht zu kaufen und bescheiden zu leben, wenn man Milliardär ist.


    Fazit: Sobald Sie die Armutsgrenze hinter sich gelassen und einen finanziellen Puffer erarbeitet haben, bestimmen andere Faktoren als Geld, ob Sie ein gutes Leben hinbekommen oder nicht. Arbeiten Sie an diesen Faktoren statt am Geldsammeln. Wahrer Erfolg ist, wie wir im allerletzten Kapitel sehen werden, etwas ganz anderes als finanzieller Erfolg.
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    14 Der Kompetenzkreis


    Warum Sie Ihre Grenzen kennen müssen


    Niemand versteht die Welt vollständig. Für ein einzelnes Menschenhirn ist sie viel zu kompliziert. Selbst als hochgebildeter Mensch verstehen Sie nur einen winzigen Bruchteil. Immerhin, das ist schon einiges – denn dieser winzige Fleck ist der Startplatz für Ihren Höhenflug, für Ihren Erfolg im Leben. Fehlt dieser Startplatz, wird es nie zu einem Take-off kommen.


    Der Investor Warren Buffett verwendet den wunderbaren Begriff Circle of Competence. Zu Deutsch: »Kompetenzkreis«. Was innerhalb des Kreises liegt, beherrscht man mit Meisterschaft. Was außerhalb liegt, versteht man nicht oder nur zum Teil. Buffets Lebensmotto: »Kennen Sie Ihren Kompetenzkreis, und bleiben Sie darin. Es ist nicht so furchtbar wichtig, wie groß dieser Kreis ist. Aber es ist furchtbar wichtig zu wissen, wo genau die Kreislinie verläuft.« Charlie Munger, Buffets Geschäftspartner, legt nach: »Sie müssen herausfinden, wo Ihre Talente liegen. Falls Sie Ihr Glück außerhalb Ihres Kompetenzkreises versuchen, werden Sie eine lausige Karriere haben. Ich kann es Ihnen fast garantieren.« Tom Watson, der Gründer von IBM, ist der leibhaftige Beweis für diese These. Er sagte von sich selbst: »Ich bin kein Genie. Ich bin punktuell intelligent – aber ich halte mich konsequent um diese Punkte herum auf.«


    Organisieren Sie Ihr berufliches Leben rigoros um diese Idee herum. Der radikale Fokus auf den eigenen Kompetenzkreis trägt nicht nur monetäre Früchte. Ebenso wichtig sind die emotionalen Früchte, konkret: das unbezahlbare Gefühl von Meisterschaft. Außerdem sparen Sie Zeit, weil Sie nicht jedes Mal neu entscheiden müssen, ob Sie etwas annehmen oder ablehnen möchten. Mit einem scharf abgezirkelten Kompetenzkreis werden unpassende, aber unwiderstehliche Anfragen plötzlich widerstehlich.


    Wichtig: Überschreiten Sie niemals Ihren Kompetenzkreis. Vor vielen Jahren bot mir ein steinreicher Unternehmer eine Million Euro, um eine Biografie über ihn zu schreiben. Ein höchst verlockendes Angebot. Ich lehnte ab. Biografien liegen außerhalb meines Circle of Competence. Um eine erstklassige Biografie schreiben zu können, sind endlose Gespräche und akribische Recherche nötig. Man braucht andere Fähigkeiten als für Romane und Sachbücher – Fähigkeiten, die ich nicht besitze. Ich hätte mich verzettelt, mich selbst frustriert und, viel wichtiger: Ich hätte bestenfalls ein mittelmäßiges Buch geschrieben.


    In seinem gar nicht mittelmäßigen Buch Risk Intelligence beschreibt Dylan Evans einen professionellen Backgammon-Spieler namens J. P. »J. P. machte einige bewusste Fehler, um zu sehen, wie sein Gegenüber die Situation auszunützen verstand. Wenn der andere darin Geschick bewies, brach J. P. das Spiel ab. So warf er nicht gutes Geld schlechtem hinterher. In anderen Worten, J. P. verstand, was viele andere Spieler nicht verstehen: Er wusste, wann er nicht spielen sollte.« Er wusste, welche Gegner ihn aus seinem Kompetenzkreis hinausdrängen würden, und ging ihnen deshalb aus dem Weg.


    Neben der Verlockung, Ihren Kompetenzkreis zu überschreiten, gibt es noch eine zweite, ebenso starke Versuchung: den Circle of Competence auszuweiten. Diese Versuchung ist besonders groß, wenn Sie in Ihrem bisherigen Kreis erfolgreich sind, sich darin pudelwohl fühlen. Tun Sie es trotzdem nicht. Fähigkeiten übertragen sich nicht von einem Gebiet aufs nächste. Anders ausgedrückt: Fähigkeiten sind domänenspezifisch. Ein meisterhafter Schachspieler ist nicht automatisch ein guter Stratege im Geschäftsleben. Ein Herzchirurg nicht automatisch ein guter Spitaldirektor. Ein Immobilien-Spekulant nicht automatisch ein guter Staatspräsident.


    Wie schafft man sich einen Kompetenzkreis? Mit ein paar Klicks auf Wikipedia ist es nicht getan. Nicht einmal ein klassisches Studium genügt. Was es braucht, ist Zeit, viel Zeit. »Rechnen Sie damit, dass alles Wertvolle viel Zeit benötigt«, lautet eine Regel, an die sich die amerikanische Designerin Debbie Millman (mit Erfolg) hält.


    Was es auch noch braucht: Obsession. Besessenheit ist eine Art von Sucht. Darum spricht man meist abschätzig darüber. Wir lesen von jungen Menschen, die süchtig nach Videospielen sind, süchtig nach Fernsehserien, süchtig nach Modellfliegen. Es ist an der Zeit, Obsession positiv zu besetzen. Besessenheit treibt Menschen an, Tausende und Abertausende Stunden in eine Sache zu investieren. Bill Gates hatte als junger Mann eine Obsession: Programmieren. Steve Jobs: Kalligrafie und Design. Warren Buffett legte als Zwölfjähriger sein erstes Taschengeld in Aktien an und ist seither süchtig nach Investments. Niemand würde heute sagen, dass Gates, Jobs oder Buffett ihre Jugendjahre vergeudet hätten. Im Gegenteil: Nur weil sie besessen waren, investierten sie die Tausende von Stunden, die nötig sind, um Meisterschaft zu erlangen. Obsession ist ein Motor, kein Motorschaden.


    Das Gegenteil von Besessenheit ist übrigens nicht Abneigung, sondern »Interesse« – eine höfliche Art zu sagen: »Es interessiert mich nicht wirklich.«


    Warum ist der Circle of Competence eine so mächtige Idee? Worin liegt das Geheimnis? Ganz einfach: Ein meisterhafter Programmierer ist nicht doppelt so gut wie ein guter, nicht dreimal, auch nicht zehnmal. Ein meisterhafter Programmierer löst das gleiche Problem in einem Tausendstel der Zeit, die ein »guter« Programmierer dafür benötigt. Dito mit Anwälten, Chirurgen, Designerinnen, Forscherinnen, Verkäufern. Innerhalb versus außerhalb des Kompetenzkreises – hier geht es um den Faktor tausend.


    Noch etwas: Die Idee, das Leben sei planbar, ist eine Illusion (Kapitel 2). Überall wütet der Zufall, manchmal wie ein Orkan. Nur an einem Ort weht ein milderes Lüftchen – dieser Ort ist Ihr Kompetenzkreis. Sie werden darin nicht gerade glatte See vorfinden, aber zumindest erlaubt Ihnen der Wellengang ein sicheres Navigieren. Prosaischer: Innerhalb Ihres Kompetenzkreises sind Sie einigermaßen gegen Illusionen und Denkfehler gefeit. Hier können Sie sogar das Risiko eingehen, mit Konventionen zu brechen, denn Sie haben die dafür nötige Weitsicht und können abschätzen, was passiert.


    Fazit: Hören Sie auf, sich über Ihre Defizite zu ärgern. Lassen Sie den Salsa-Unterricht sein, wenn Sie zwei linke Füße haben. Hören Sie auf, von einer Künstlerkarriere zu träumen, wenn Ihr Kind nicht unterscheiden kann, ob Sie ein Pferd oder eine Kuh gemalt haben. Und schlagen Sie sich die Restaurant-Idee aus dem Kopf, wenn Sie schon mit dem Besuch Ihrer Tante überfordert sind. Tatsache ist: Es ist vollkommen unwichtig, auf wie vielen Gebieten Sie durchschnittlich oder unterdurchschnittlich sind. Hauptsache, Sie sind in wenigstens einer Sache weitaus überdurchschnittlich – und zwar am besten weltweit. Sind Sie das, haben Sie gute Voraussetzungen für ein gutes Leben. Eine einzige Meisterschaft wiegt tausend Schwächen auf. Jede Stunde, die Sie innerhalb Ihres Kompetenzkreises investieren, ist tausendmal mehr wert als eine Stunde außerhalb.
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    15 Das Geheimnis der Beständigkeit


    Warum Langweiler mehr Erfolg haben als Abenteurer


    Aktienhändler mit offenen Hemdkragen und hochgekrempelten Ärmeln schreien in mehrere Telefonhörer gleichzeitig und gestikulieren, als ginge es um Leben und Tod. Die Luft knistert. Ab und zu knallt einer den Hörer auf den Tisch, als möchte er ihn zerbrechen. Dann wieder schreien sich die Trader gegenseitig an – über die Bloomberg-Bildschirme hinweg, auf denen Börsenkurse blinken wie Lichter auf einer Kirmes. Das sind die Bilder, die uns die Medien vom Finanzmarkt liefern, vom Börsenparkett oder dem Handelsraum einer Bank.


    Szenenwechsel. Ein langweiliges Büro auf der vierzehnten Etage in einem unauffälligen Hochhaus im schläfrigen Omaha, Nebraska, dem nebensächlichsten Bundesstaat der USA. Kein Bloomberg-Bildschirm, kein Computer-Terminal, keine E-Mails. Nur ein altmodischer Schreibtisch mit Telefon. Dort sitzt er, Tag für Tag, seit fast 50 Jahren: Warren Buffett, der erfolgreichste Investor aller Zeiten.


    Der Kontrast könnte größer nicht sein. Auf der einen Seite die hyperaktiven, schweißfeuchten, testosterongeladenen Börsenhändler. Auf der anderen Seite der stille, silberhaarige Onkel Warren. Wer einmal den Unterschied zwischen Spekulieren und Investieren begriffen hat, wird überall im Leben Parallelen entdecken – und damit ein gutes mentales Werkzeug in der Hand halten.


    Also, wo liegen die Unterschiede? Der Börsenhändler versucht, Gewinne durch frenetisches Kaufen und Verkaufen von Wertpapieren zu erwirtschaften. Was hinter den Wertpapieren steckt, ob es sich um eine Softwarefirma in Kalifornien oder eine Kupfermine in Peru handelt, ist nebensächlich. Hauptsache, die Preise der Wertpapiere bewegen sich kurzfristig in die gewünschte Richtung.


    Klassische Investoren hingegen kaufen Wertpapiere von nur einer Handvoll Unternehmen, die sie so gründlich kennen wie die eigene Hosentasche. Was der Markt denkt, ist ihnen egal. Ihr Engagement ist langfristig. Um Transaktionskosten zu vermeiden, kaufen und verkaufen sie möglichst selten. Buffett und sein Geschäftspartner Charlie Munger steuern nicht einmal aktiv Investitionsmöglichkeiten an. Sie warten, bis man sie ihnen anbietet. O-Ton Buffett: »Charlie und ich sitzen und warten, bis das Telefon klingelt.«


    Wer ist nun erfolgreicher – Spekulanten oder Investoren? Auf beiden Seiten finden sich Gewinner und Verlierer, aber die Giganten unter den Gewinnern gibt es nur auf der Seite der Investoren. Warum ist das so? Wegen eines zentralen Unterschieds: Investoren nutzen lange Zeiträume aus, Börsenhändler nicht.


    Unser Hirn liebt kurzfristige, sprungartige Entwicklungen. Wir reagieren übertrieben auf Höhepunkte und Tiefpunkte, auf rapide Veränderungen und schrille News – nehmen aber kontinuierliche Entwicklungen kaum wahr. Damit überschätzen wir systematisch Tun gegenüber Nichtstun, Emsigkeit gegenüber Nachdenken und Aktivismus gegenüber Abwarten.


    Welches sind die meistverkauften Bücher aller Zeiten? Nicht jene auf der aktuellen Bestsellerliste oder jene mit den höchsten Stapeln auf den Tischen der Buchhandlungen. Sondern jene, die seit vielen Jahrzehnten, teilweise Jahrhunderten fortwährend gedruckt werden – die Bibel, Maos »Rotes Büchlein«, der Koran, Das Kommunistische Manifest, Der Herr der Ringe, Der kleine Prinz. Man nennt sie »Longseller«, und kein Verlag kann ohne sie leben. Dasselbe gilt für Broadway-Shows, Touristenattraktionen, Songs und viele andere Produkte. Das erfolgreichste Auto aller Zeiten? Der Toyota Corolla, seit 1966 permanent als Neuwagen erhältlich – mittlerweile in der elften Generation. Es war nicht der Umsatz im ersten Jahr, der den Corolla zum Superseller machte, sondern die lange Zeitstrecke, über die er verkauft worden ist.


    In derartigen Langzeiterfolgen steckt oft noch eine unscheinbare Ingredienz, die wie Backpulver funktioniert: winzige Fortschritte, die sich aber über lange Zeiträume aufbauen. Nehmen Sie das Beispiel des Investierens: Wenn Sie 10 000 Euro mit fünf Prozent Rendite anlegen, sind Sie nach einem Jahr um 500 Euro reicher. Ein Klacks. Wenn Sie hingegen diese bescheidenen Gewinne immer wieder investieren, erzielen Sie ein Kapital von 16 000 Euro nach zehn Jahren; ansehnliche 26 000 Euro nach zwanzig Jahren und sagenhafte 115 000 Euro nach 50 Jahren. Das Kapital entwickelt sich nicht linear, sondern exponentiell. Weil unser Hirn kein Sensorium für Dauer hat, hat es auch kein Gefühl für exponentielle Entwicklungen.


    Das also ist das Geheimnis der Beständigkeit: Langzeiterfolge entwickeln sich wie Kuchen mit Backpulver. Langsame, langweilige, lang andauernde Prozesse führen zu den besten Resultaten. Das gilt auch für Ihr Leben.


    Noch nie gab es ein Jahrhundert, in dem Aktivität, Geschäftigkeit und Emsigkeit so gefeiert wurden wie in unserem. Die moderne Religion der »Disruption« fordert, dass wir unsere Karrieren, unsere Firmen, ja unser Leben permanent zerstören und neu erfinden. Nur so, lautet der Konsens, würden wir wettbewerbsfähig bleiben. Viele Menschen glauben zudem, ein gutes Leben müsse aus lauter Abenteuern, Reisen, Wohnortwechseln und Höhepunkten bestehen. Ich glaube, das Gegenteil ist der Fall. Je ruhiger ein Leben, desto produktiver. Der Mathematiker und Nobelpreisträger Bertrand Russell sah das, in einer wesentlich ruhigeren Zeit, ähnlich: »So war das Leben bedeutender Männer, von wenigen großen Momenten abgesehen, keine aufregende Sache. Sokrates hatte dann und wann seine Freude an einem Gastmahl … die Hauptzeit seines Lebens aber verbrachte er ruhig bei seiner Xanthippe, machte nachmittags seinen Verdauungsspaziergang und traf dabei vielleicht den einen oder anderen Freund. Kant soll sich nie weiter als zehn Meilen von Königsberg entfernt haben. Darwin lebte, nachdem er von seiner Weltreise zurückgekehrt war, bis zu seinem Tode ruhig zu Hause … Kurzum, man wird allgemein finden, dass ein ruhiges Leben für große Männer charakteristisch ist und dass ihre Lebensgenüsse von außen betrachtet nichts Aufregendes hatten.« Das gilt natürlich auch für die großen Frauengestalten der Geschichte. Eine positive Korrelation zwischen lautem Gebaren und guten Ideen, zwischen Rastlosigkeit und Einsicht, zwischen Aktivität und Ergebnis gibt es nicht.


    Was heißt das nun für Ihr gutes Leben? Weniger Geschäftigkeit, dafür mehr Beständigkeit. Wenn Sie einmal Ihren Kompetenzkreis (siehe vorheriges Kapitel) geschaffen haben, bleiben Sie darin, und zwar so lange wie möglich. Ebenso, wenn Sie einen guten Ehepartner gefunden haben, einen passenden Wohnsitz oder ein erfüllendes Hobby. Ausdauer, langfristiges Denken und Beständigkeit sind höchst wertvolle, aber unterschätzte Tugenden. Wir sollten sie wieder pflegen. »Sie müssen nicht brillant sein«, meint Charlie Munger – »nur im Durchschnitt ein bisschen klüger als die anderen, und das während einer langen, langen Zeitspanne.«
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    16 Die Tyrannei der Berufung


    Tun Sie, was Sie können, nicht, was Sie gerne könnten


    Antonius wurde im Jahr 251 als Sohn reicher Landbesitzer in Ägypten geboren. Als er 18 war, verstarben seine Eltern. In der Kirche hörte er den Satz aus dem Matthäus-Evangelium: »Wenn du vollkommen sein willst, geh, verkauf deinen Besitz und gib das Geld den Armen; so wirst du einen bleibenden Schatz im Himmel haben; dann komm und folge mir nach!« Konsequent verschenkte er seinen gesamten Besitz und wanderte an den Rand der Wüste, wo er viele Jahre als Einsiedler lebte. Mit der Zeit folgten ihm andere. Es wurden immer mehr – junge Männer, die ebenfalls Gottes Ruf folgten. So entstand das christliche Mönchstum, aus losen Zusammenschlüssen getrennt lebender Einsiedler. Darum nennt man Antonius heute auch den »Vater der Mönche«.


    Tausend Jahre später passierte dem Sohn eines reichen italienischen Tuchhändlers etwas Ähnliches. Franz von Assisi hatte bislang ein ausschweifendes Leben geführt, als er in einem Traum den Ruf Gottes vernahm. Er verschenkte sein Hab und Gut, tauschte seine Kleider mit denen eines Bettlers, lebte als Einsiedler und restaurierte Kirchen. Allmählich schlossen sich ihm andere an, es entstand der Orden der Franziskaner.


    Wenn wir heute das Wort »Berufung« hören, denken wir an Leute wie Antonius oder Franz von Assisi. Sie konnten nicht anders, als dem Ruf Gottes zu folgen. Ähnliche Berufungen kennen wir von Paulus, Augustinus, Blaise Pascal und anderen Bekehrten in und außerhalb der Bibel.


    Gleichzeitig hat »Berufung« aber auch einen sehr zeitgenössischen Klang. »Wie finde ich meine Berufung?«, lautet eine der häufigsten Fragen, die mir junge Menschen stellen. Ich muss dann jedes Mal leer schlucken, denn Berufung ist ein Relikt aus dem Christentum. Für jemanden, der nicht an Gott glaubt, klingt der Begriff ein bisschen wie eine Wahnvorstellung.


    Natürlich denken die Leute, die heute nach ihrer Berufung suchen, nicht mehr daran, sich vom weltlichen Leben abzuwenden. Im Gegenteil, ihnen geht es vielmehr um eine noch stärkere Hinwendung. Sie tragen die romantische Vorstellung in sich, im Innersten eines jeden Menschen sei die Knospe dessen angelegt, was sich dereinst zur Blüte ihres Lebens entfalten werde. Deshalb horchen sie angestrengt in sich hinein – in der Hoffnung, den Ruf einer lebenserfüllenden Tätigkeit zu vernehmen. Das ist gefährlich, denn die Idee der Berufung ist eine der großen Illusionen unserer Zeit.


    Der Amerikaner John Kennedy Toole sah sich zum Schriftsteller geboren. Als der 26-Jährige ein Manuskript an den Verlag Simon & Schuster schickte, war er fest davon überzeugt, einen Jahrhundertroman vollendet zu haben. Doch der Verlag lehnte ab. Auch andere Verlage waren nicht bereit, den Roman zu veröffentlichen. Toole fand sich in seiner tiefsten Überzeugung erschüttert und verfiel dem Alkohol. Sechs Jahre später, 1969, in Biloxi, Mississippi, steckte er einen Gartenschlauch an den Auspuff seines Autos, leitete die Abgase in den Innenraum und starb. Nach seinem Freitod fand seine Mutter doch noch einen Verlag für das Manuskript. 1980 kam Die Verschwörung der Idioten heraus und wurde von den Kritikern als Meisterwerk der amerikanischen Südstaatenliteratur gefeiert. Toole wurde posthum der Pulitzer-Preis für den besten Roman des Jahres verliehen. Das Buch verkaufte sich über 1,5 Millionen Mal.


    »Eines der Symptome für einen sich nähernden Nervenzusammenbruch ist der Glaube, die eigene Arbeit sei furchtbar wichtig«, schrieb der Mathematiker und Philosoph Bertrand Russell. Genau das ist die Gefahr der Berufung: dass man sich selbst und seine Arbeit zu wichtig nimmt. Wer sich – wie John Kennedy Toole – von der Erfüllung seiner angeblichen Berufung abhängig macht, wird kein gutes Leben haben. Hätte Toole die Schriftstellerei nicht als einzig mögliche Berufung gesehen, sondern als ein simples Handwerk, das er besonders gut beherrschte, wäre es wohl nicht zum Absturz gekommen. Das Handwerk kann dabei durchaus mit Liebe, gerne auch mit einem Schuss Obsession ausgeführt werden. Doch sollte der Fokus stets auf der Tätigkeit, der Arbeit, dem Input liegen – und nicht auf dem Gelingen, dem Ergebnis, dem Output. Also besser »Heute will ich mindestens drei Seiten schaffen« als »Morgen müsste ich eigentlich den Literaturnobelpreis bekommen«.


    Die romantische Vorstellung, dass Berufung glücklich macht, ist falsch. Wer verbissen seiner Berufung folgt, ist nicht glücklich, sondern bloß verbissen – und mit ziemlicher Wahrscheinlichkeit bald frustriert. Schlicht deshalb, weil die meisten Berufungen an unrealistische Erwartungen geknüpft sind. Wer sich aufmacht, einen Jahrhundertroman zu schreiben, einen Weltrekord aufzustellen, eine neue Religion zu gründen oder die Armut endgültig zu bekämpfen, hat vielleicht eine Chance von eins zu einer Billion, sein Ziel zu erreichen. Verstehen Sie mich nicht falsch: Es ist okay, große Ziele zu verfolgen – aber nur unter der Bedingung, dass man ein kühles, distanziertes Verhältnis dazu bewahrt. Wer mit blinder Leidenschaft seiner Berufung hinterherrennt, wird garantiert ein unglückliches Leben haben.


    Hinzu kommt der Selection Bias. Wir sehen nur die erfolgreichen Fälle von Berufung: Marie Curie, die sich schon mit 15 Jahren als Wissenschaftlerin sah und später tatsächlich zwei Nobelpreise absahnte. Oder Picasso, der schon als Zehnjähriger an der Schule für bildende Künste aufgenommen wurde und später die Malerei revolutionierte. Zu solchen schönen Geschichten gibt es jede Menge Biografien, Interviews und Dokumentarfilme. Was wir aber nicht sehen, ist die unendlich größere Menge der Gescheiterten: beispielsweise der frustrierte Wissenschaftler, dessen Forschungsberichte von genau zwei Menschen gelesen werden – von seiner Frau und seiner Mutter. Oder die verkannte Jahrhundertpianistin, die jetzt als Musiklehrerin in einem Kaff ihrer »Berufung« nachgeht, obwohl sie keinerlei Begabung für den Unterricht hat. Sie alle sind dem süßen Gesang der Berufung gefolgt – ins Abseits. Über diese Menschen berichtet nicht mal eine Lokalzeitung. Warum auch?


    Oft behaupten Menschen, Sie hätten keine andere Wahl, als X zu tun. Das passt zwar in die romantische Rhetorik, ist aber im Grunde Quatsch. Jäger und Sammler hatten keine Wahl. Ein Sklave in Ägypten hatte keine Wahl. Eine Bäuerin im Mittelalter hatte keine Wahl. Wer heute behauptet, seine innere Stimme würde ihm keine andere Wahl lassen, als sein Leben zum Beispiel der Gitarre zu widmen, der tickt nicht ganz richtig.


    Und selbst wenn es so etwas wie echte Berufung tatsächlich gäbe, wäre es keineswegs empfehlenswert, ihr bedingungslos zu folgen. Hacker, Betrüger, Terroristen glauben alle, ihre Berufung gefunden zu haben, und sind von ihrer Arbeit erfüllt. Hitler fühlte sich zweifellos berufen. Ebenso Napoleon, Stalin oder Osama bin Laden. Auch als moralischer Kompass taugt Berufung offensichtlich nicht.


    Was tun? Horchen Sie nicht auf innere Stimmen. Eine Berufung ist nichts anderes als ein Berufswunsch. Die Berufung im romantischen Sinn gibt es nicht, es gibt nur Talente und Vorlieben. Gehen Sie von Ihren tatsächlichen Fähigkeiten aus, nicht von Ihrer vermeintlichen Berufung. Glücklicherweise ist das, was wir mit Meisterschaft beherrschen, oft auch etwas, was wir gerne tun. Wichtig außerdem: Andere Menschen müssen Ihr Talent wertschätzen, denn irgendwie muss der Kühlschrank ja gefüllt werden. Um es mit dem englischen Philosophen John Gray zu sagen: »Wenige Menschen sind so unglücklich wie jene, die ein Talent besitzen, das niemanden interessiert.«
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    17 Das Gefängnis des guten Rufs


    Wie Sie von der äußeren zur inneren Bewertung finden


    Was wäre Ihnen lieber? Sie sind der intelligenteste Mensch, aber die Welt denkt, Sie seien der dümmste? Oder: Sie sind der dümmste Mensch, aber die Welt denkt, Sie seien der intelligenteste?


    Als Bob Dylan 2016 den Nobelpreis für Literatur bekam, hörte man wochenlang nichts von ihm. Kein Statement, kein Interview. Nicht einmal den Anruf der Schwedischen Akademie nahm er entgegen. Es hagelte Kritik von allen Seiten. Wie kann man nur so undankbar sein! So arrogant! So gleichgültig! Als Dylan sich dann endlich meldete, in einem Interview mit einer britischen Zeitung, sagt er trocken: »Ich schätze diese Ehre sehr.« Als hätte ihn ein PR-Berater zu diesem Satz gedrängt. Zur Preisverleihung kam er dann doch nicht beziehungsweise mit dreimonatiger Verspätung. Man darf, man muss davon ausgehen, dass ihn der weltweit renommierteste Preis tatsächlich nicht die Bohne interessiert.


    Der 1966 geborene Grigori Perelman gilt als der größte lebende Mathematiker. Im Jahr 2002 löste er eines der sieben mathematischen »Jahrtausend-Probleme«. Die restlichen sechs sind noch immer ungelöst. Er bekam die Fields-Medaille zugesprochen, gewissermaßen den Nobelpreis für Mathematik – und lehnte ab. Selbst das Preisgeld von einer Million Dollar schlug er aus, obwohl er das Geld durchaus brauchen könnte: Perelman lebt ohne Job bei seiner Mutter, in einer Plattenbau-Siedlung in Sankt Petersburg. Für ihn zählt nur die Mathematik. Was die Welt über ihn und seine Leistungen denkt, ist ihm herzlich egal.


    Zu Beginn meiner Schriftstellerei war es mir wichtig, zu wissen, was andere über meine Bücher denken. Ich freute mich über wohlwollende Buchbesprechungen und ärgerte mich über jedes kritische Wort. Ich nahm den Applaus als Gradmesser meines Erfolgs. Irgendwann, mit Mitte vierzig, hatte ich meinen Bob-Dylan-Moment. Ich verstand: Die öffentliche Wertschätzung hat mit der Qualität meiner Arbeit kaum etwas zu tun, sie macht meine Bücher weder besser noch schlechter. Diese Einsicht war wie die Befreiung aus einem selbst gebauten Gefängnis.


    Aber zurück zur Anfangsfrage. Warren Buffett stellt sie so: »Möchten Sie lieber der beste Liebhaber der Welt sein, während Sie als der miserabelste gelten? Oder möchten Sie lieber der miserabelste Liebhaber sein, aber vor aller Welt als der beste gelten?« Buffett illustriert damit eine der wichtigsten Erkenntnisse für ein gutes Leben: den Unterschied zwischen der Inner Scorecard und der Outer Scorecard, das heißt des inneren beziehungsweise äußeren Bewertungsschemas. Die Frage also, ob es für Sie wichtiger ist, wie Sie sich selbst bewerten, oder aber, wie die Außenwelt Sie bewertet. »Kinder lernen sehr, sehr früh, was den Eltern wichtig ist. Wenn Ihre Eltern Gewicht darauf legen, was die Welt über Sie denkt – unabhängig davon, was Sie wirklich tun –, dann werden Sie mit einem äußeren Bewertungsschema aufwachsen.« Und das, Sie ahnen es, kann ein gutes Leben quasi im Keim ersticken.


    Sich um ein möglichst gutes Image zu bemühen ist leider ein Trieb, der tief in uns steckt. Was, denken Sie, war für unsere jagenden und sammelnden Vorfahren entscheidender, die Inner Scorecard oder die Outer Scorecard? Natürlich Letztere. Ihr Leben hing entscheidend davon ab, was die anderen über sie dachten, ob sie mit ihnen kooperierten oder sie aus der Gruppe verstießen. Jene Vorfahren, denen ihre Outer Scorecard egal war, sind aus dem Genpool verschwunden.


    Vor etwa 10 000 Jahren entstanden die ersten Dörfer und Städte. Weil in diesen Siedlungen nicht mehr jeder jeden persönlich kannte, galt es jetzt den »Ruf« zu pflegen, der einem vorauseilte. Der Klatsch übernahm die Funktion der persönlichen Bekanntschaft. Und dieser Klatsch hat seither die Welt erobert. Achten Sie mal darauf, wenn Sie das nächste Mal Freunde treffen: Sie werden zu 90 Prozent über andere Menschen reden.


    Dass wir derart auf unsere Außenwirkung bedacht sind, hat also nachvollziehbare evolutionäre Gründe. Das bedeutet aber nicht, dass diese Orientierung auch heute noch sinnvoll ist. Ganz im Gegenteil: Die Meinung der anderen über Sie ist weit weniger wichtig, als Sie glauben. Ihre emotionale Reaktion auf Veränderungen Ihres Prestiges, Ihres Rufs und Ansehens ist viel zu stark »eingestellt«, oder anders gesagt: immer noch im Steinzeit-Modus. Ob man Sie in den Himmel lobt oder durch den Dreck zieht – der tatsächliche Effekt auf Ihr Leben ist weitaus kleiner, als Ihr Stolz oder Ihre Scham Sie dies glauben lassen. Deshalb: Befreien Sie sich davon. Aus mehreren Gründen. Erstens ersparen Sie sich die emotionale Achterbahnfahrt. Sie können Ihren Ruf ohnehin nicht auf Dauer managen. Gianni Agnelli, der frühere Boss von Fiat: »Im Alter hast du den Ruf, den du verdienst.« Will sagen: Man kann anderen kurzfristig etwas vorspielen, aber nicht ein Leben lang. Zweitens verzerrt die Konzentration auf Prestige und Reputation unsere Wahrnehmung dessen, was uns wirklich glücklich macht. Und drittens stresst sie uns, was dem guten Leben abträglich ist.


    Die Konzentration auf die innere Bewertung war nie dringender als heute. »Social Media«, sagt der Journalist David Brooks, »schaffen eine Kultur, die Menschen zu kleinen Brandmanagern macht, indem man über Facebook, Twitter, SMS und Instagram ein falsches fröhliches, aufgepepptes externes Ich präsentiert«. Brooks verwendet das hervorragende Wort Approval-seeking Machine (»eine nach Bestätigung suchende Maschine«), zu der man wird, wenn man nicht aufpasst. Facebook-Likes, Bewertungen, Anzahl der Follower usw. spinnen ein Netz von quantifizierten Sofortrückmeldungen zum eigenen Status – der ja nicht einmal der wahre Status ist. Wer in diesem Netz erst mal gefangen ist, wird Mühe haben, sich freizustrampeln und ein gutes Leben zu führen.


    Fazit: Die Welt wird über Sie schreiben, tweeten, posten, was sie will. Man wird hinter Ihrem Rücken tuscheln und klatschen. Man wird Sie mit Lob überhäufen und Sie in Shitstorms verwickeln. Das können Sie gar nicht steuern. Müssen Sie zum Glück aber auch nicht. Wenn Sie nicht gerade Politiker oder Promi sind und Ihr Geld mit Werbung verdienen, kümmern Sie sich nicht länger um Ihren Ruf. Lassen Sie das Liken und Geliked-Werden bleiben. Googeln Sie sich nicht, und heischen Sie nicht um Anerkennung. Leisten Sie stattdessen etwas, und leben Sie so, dass Sie noch in den Spiegel schauen können. Warren Buffett sagt: »Wenn ich etwas tue, das die anderen nicht mögen, aber ich fühle mich dabei gut, dann bin ich glücklich. Wenn andere mich loben, aber ich bin mit meiner Leistung nicht zufrieden, dann bin ich unglücklich.« Das ist die perfekte Inner Scorecard. Halten Sie sich auch daran, und quittieren Sie sowohl Lob wie Tadel von außen mit freundlich-gelassenem Desinteresse. Es gilt nur, was Sie über sich denken.
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    18 Die »Ende der Geschichte«-Illusion


    Sich selbst können Sie ändern – andere nicht


    Jedes Mal, wenn ich den Flughafen Zürich durchquere, fallen mir kleine Veränderungen auf. Hier steht plötzlich ein neuer Shop, dort drüben eine neue Kaffeebar, oben prangt eine gigantische Werbetafel, unten glänzen, aufgereiht wie Soldaten, neue Check-in-Kiosks. Ab und zu verfahre ich mich mit dem Auto in einem neuen Parkhaus, und manchmal suche ich verzweifelt nach Steckdosen im umgebauten Flügel eines Terminals. Ich durchquere das Labyrinth des Flughafens durchschnittlich einmal pro Monat – und das seit nun 30 Jahren. Jedes Mal gewöhnt sich mein Hirn an die leicht veränderte Infrastruktur, und so finde ich den Weg zum Gate auch beim nächsten Mal problemlos. Denke ich hingegen zurück an meinen ersten Besuch, als ich als kleiner Junge an der Hand meiner Mutter den Vater von einer Geschäftsreise erwartete – ich sah ihn die Flugzeugtreppe heruntersteigen, und wir winkten uns über das Rollfeld zu –, dann muss ich feststellen: Dieser Flughafen von damals hat mit dem heutigen praktisch nichts mehr zu tun. Damals war der Flughafen Zürich-Kloten eine einzige kühle Halle, wo jeder Abflug und jeder verspätete Passagier mit monotoner Lautsprecherstimme (auch auf Französisch) ausgerufen wurde; hinzu kam das periodische Geraschel der Buchstaben und Zahlen der Anzeigetafel. Heute ist der Zurich International Airport im Grunde ein pulsierendes Einkaufszentrum mit drei Pisten. Sicher kennen auch Sie Orte – Bahnhöfe, Städte, Universitäten –, die sich über lange Zeit komplett verändert haben, ohne dass Ihnen das bei Ihren vielen Besuchen wirklich aufgefallen wäre.


    Was aber ist mit Ihnen selbst? Wie stark haben Sie sich im Lauf der Zeit verändert? Versuchen Sie sich vorzustellen, wer Sie vor 20 Jahren waren. Denken Sie bitte nicht an die äußeren Dinge (Job, Wohnort, Aussehen), sondern an Ihre Persönlichkeit, Ihren Charakter, Ihr Temperament, Ihre Werte und Vorlieben. Stellen Sie Ihr heutiges Ich daneben, und beziffern Sie die Veränderung mit einem Wert zwischen 0 (keine Veränderung) bis 10 (totale Veränderung; ich bin ein komplett anderer Mensch geworden).


    Die meisten Menschen, denen ich diese Frage stelle, erkennen eine gewisse Veränderung Ihrer Persönlichkeit, Werte und Vorlieben über die letzten 20 Jahre. Die Angaben liegen üblicherweise zwischen 2 und 4. Kein radikaler Umbau wie beim Flughafen Zürich also, aber immerhin – man hat sich ein bisschen verändert.


    Jetzt die Anschlussfrage: Wie stark, glauben Sie, werden Sie sich über die nächsten 20 Jahre verändern? Die üblichen Antworten liegen nun viel tiefer – zwischen 0 und 1. Mit anderen Worten: Die meisten Menschen glauben nicht, dass sie sich in Zukunft im Innersten verändern werden, und wenn, dann nur in winzigem Ausmaß. Das unterscheidet uns offenbar von Flughäfen, Bahnhöfen und Städten. Komisch, oder? Kann es wirklich sein, dass unsere Persönlichkeitsentwicklung genau heute zum Stillstand gekommen ist? Natürlich nicht. Der Harvard-Psychologe Daniel Gilbert nennt dies die End of History Illusion (»Ende der Geschichte«-Illusion). Tatsache ist: Wir werden uns in Zukunft fast genauso stark verändern wie in der Vergangenheit. In welche Richtung, ist unklar, aber klar ist, dass Sie in Zukunft eine andere Persönlichkeit mit anderen Werten sein werden. Die Forschung zeigt dies eindeutig.


    Doch lassen wir die großen Begriffe wie »Persönlichkeit« und »Werte« mal beiseite. Nehmen wir Ihre ganz einfachen Vorlieben. Denken Sie 20 Jahre zurück. Welches war damals Ihr Lieblingsfilm? Welcher ist es heute? Welches waren Ihre Idole? Welche sind es heute? Welches waren Ihre wichtigsten Freunde? Welche sind es heute? Nehmen Sie sich eine Minute Zeit, um diese Fragen zu beantworten.


    Daniel Gilbert hatte eine geniale Idee, um die Veränderung solcher Vorlieben zu messen. Er stellte Leuten diese beiden Fragen: a) Welche war Ihre Lieblingsband vor 10 Jahren, und wie viel würden Sie heute für ein Konzert-Ticket dieser Band bezahlen? b) Welche ist heute Ihre Lieblingsband, und wie viel würden Sie in 10 Jahren für ein Konzertticket dieser Band bezahlen? Die Differenz ist erstaunlich hoch. Leute sind bereit, im Durchschnitt 61 Prozent mehr zu bezahlen, um die heutige Lieblingsband in 10 Jahren zu sehen, als die damalige Lieblingsband heute. Ein Beweis für die »Ende der Geschichte«-Illusion und die Instabilität unserer Vorlieben.


    Nun eine gute und eine schlechte Nachricht. Zuerst die gute: Sie können ein wenig Einfluss auf Ihre charakterliche Veränderung nehmen. Nicht viel – der größte Teil der Persönlichkeitsentwicklung läuft nach einem genetischen Programm ab –, aber immerhin; diese Chance sollten Sie nutzen. Am effizientesten steuern Sie die Entwicklung Ihres Charakters über Idole: »Sie sagen mir, welche Ihre Helden sind, und ich sage Ihnen, was für ein Mensch Sie sein werden«, schreibt Warren Buffett. Seien Sie darum vorsichtig bei der Wahl der Menschen, die Sie bewundern.


    Die schlechte Nachricht: Sie können andere Menschen nicht verändern – nein, nicht einmal Ihren Lebenspartner oder Ihre Kinder. Die Motivation für persönliche Veränderung muss von innen kommen. Weder Druck von außen noch rationale Argumente funktionieren.


    Darum lautet eine meiner wichtigsten Regeln für ein gutes Leben: »Vermeide Situationen, in denen du Menschen verändern musst.« Diese simple Strategie hat mir schon viel Unheil, Kosten und Enttäuschung erspart. Konkret: Ich stelle keine Menschen ein, deren Charakter ich verändern müsste – weil ich es gar nicht könnte. Ich tätige keine Geschäfte mit Leuten, deren Temperament mir nicht passt – egal wie hoch der vermeintliche Gewinn wäre. Und ich würde nie die Führung einer Organisation übernehmen, wenn ich den Mindset der Menschen dieser Organisation verändern müsste.


    Gewiefte Unternehmer handeln seit jeher danach. So hat sich die erfolgreiche Southwest Airlines seit der Gründung auf die Fahne geschrieben: »Hire for attitude, train for skill« (»Stelle nach Temperament ein, trainiere Fähigkeiten«). Temperamente kann man nicht verändern, zumindest nicht in vernünftiger Zeit, und schon gar nicht von außen. Fähigkeiten hingegen schon.


    Ich bin immer wieder überrascht zu sehen, wie viele Menschen diese einfache Regel missachten. Ein Bekannter, Partykönig und Gesellschaftslöwe, hat eine schöne, introvertierte Frau geheiratet und sich vorgenommen, diese stille Seele zu einer überschwänglichen Party-Maus zu machen – natürlich ohne Erfolg und mit dem Ergebnis einer schnellen und teuren Scheidung.


    Eine verwandte Lebensregel lautet: »Arbeite nur mit Menschen, die du magst und denen du vertraust.« Charlie Munger: »Oh, es ist so praktisch, wenn man nur mit vertrauenswürdigen Menschen zu tun hat und alle andern zum Teufel jagt … Weise Menschen halten sich von Leuten fern, die wie Rattengift sind, und von diesen gibt es viele.« Wie schmeißen Sie diese giftigen Leute aus Ihrem Leben? Eine Empfehlung: Jedes Jahr am 31. Dezember schreiben meine Frau und ich die Namen der Menschen, die uns nicht guttun und die wir nicht mehr in unserem Leben haben wollen, auf kleine Zettel. Die werfen wir dann feierlich ins Feuer, einen nach dem anderen. Ein wohltuendes und heilsames Ritual.
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    19 Der kleine Sinn des Lebens


    Welche Ziele Sie erreichen können – und welche nicht


    Als der amerikanische Autor Terry Pearce seinen Kollegen Gary anrief, kam folgende Ansage: »Hallo, das ist Gary, und das ist kein Anrufbeantworter, sondern ein Anrufbefrager. Die zwei Fragen lauten: ›Wer sind Sie?‹ und ›Was wollen Sie?‹.« Es folgte eine längere Pause, dann sprach die Stimme weiter: »Und falls Sie denken, dies seien triviale Fragen, denken Sie daran, dass 95 Prozent der Bevölkerung durchs Leben gehen, ohne auch nur eine dieser Fragen zu beantworten.«


    Wie würden Sie die Frage »Wer sind Sie?« beantworten? Die meisten Menschen geben ihren Namen und ihren Beruf an. Manchmal folgt eine knappe Angabe zur Familie (»Ich bin Mutter von zwei Kindern«) oder eine Charaktereigenschaft (»Ich mag Menschen«). Doch was taugt eine solche Antwort? Nichts. Allerdings darf man das der Person nicht verübeln, denn die Frage nach der eigenen Identität ist unmöglich in einem Satz zu beantworten. Auch nicht in einem Abschnitt. Nicht mal auf zehn Seiten. Egal wer Sie sind, es bedürfte schon eines Romans von Proust’scher Tiefe, um Ihrem Wesen und Leben gerecht zu werden.


    Weil unser Leben aus unendlich vielen Facetten besteht, ist jeder Einzeiler über uns notwendigerweise falsch. Dennoch reduzieren wir uns immer wieder darauf – nicht nur, wenn wir Gary anrufen, sondern interessanterweise auch uns selbst gegenüber, in unserem Selbstverständnis. Wir tragen ein Bild von uns umher, das dem einer Comicfigur gleicht: absurd vereinfacht, komplett widerspruchslos – und viel zu positiv. Wir werden in Kapitel 22 sehen, wie wir alle unsere Lebensgeschichten zusammenfabulieren, aber eines schon vorweg: Die Frage »Wer sind Sie?« lassen Sie besser unbeantwortet. Sie verschwenden damit nur Ihre Zeit.


    Damit zur zweiten Frage: »Was wollen Sie?« Im Gegensatz zur ersten ist diese durchaus beantwortbar. Und es ist wichtig, dass Sie sie beantworten. Es ist die Frage nach dem Lebensziel, manchmal auch »Sinn des Lebens« genannt. Nun ist dieses Wörtchen »Sinn« im Deutschen ziemlich konfus. Ich empfehle Ihnen eine Präzisierung: die zwischen dem »großen Sinn des Lebens« und dem »kleinen Sinn des Lebens«.


    Wer den »großen Sinn des Lebens« finden will, sucht Antworten auf Fragen wie: Warum sind wir auf der Welt? Warum existiert das Universum? Und überhaupt, was soll das Ganze? Bisher hat jede Kultur darauf mit einem Mythos geantwortet. Besonders schön ist die Geschichte, die Erde sei der Panzer einer gigantischen Schildkröte – ein Mythos, der sowohl in China als auch in Südamerika zu finden ist. Oder der christliche Mythos: Gott hat alles in sechs Tagen geschaffen, und am Tag des Jüngsten Gerichts wird er alles wieder einstampfen. Im Gegensatz zu den Mythenschreibern hat die Wissenschaft keine Antwort auf den »großen Sinn des Lebens« gefunden. Vom Leben weiß man nur, dass es sich ohne Ziel weiterentwickelt, solange genügend Material und Energie vorhanden sind. Ein übergeordnetes Ziel ist nicht erkennbar. Die Welt ist fundamental sinnlos. Auch hier gilt deshalb: Hören Sie auf, nach dem »großen Sinn des Lebens« zu suchen. Sie verschwenden damit nur Ihre Zeit.


    Wichtig hingegen ist die Frage nach dem »kleinen Sinn des Lebens«. Hier geht es um Ihre persönlichen Ziele, Ihre Ambitionen, Ihre Mission – also um Garys zweite Frage auf dem Anrufbeantworter. Es gibt kein gutes Leben ohne persönliche Ziele. Das hat schon der römische Philosoph Seneca vor 2000 Jahren gewusst: »Alles, was du tust, soll auf ein Ziel gerichtet sein. Halte dir dieses Ziel ständig vor Augen.« Es gibt keine Garantie, das Ziel zu erreichen – aber wer kein Ziel hat, wird garantiert nichts erreichen.


    Lebensziele sind eminent wichtig. Ein Beispiel: Forscher in den USA befragten 17- und 18-jährige Studenten, wie wichtig ihnen finanzieller Erfolg sei: 1 – nicht wichtig, 2 – ein bisschen wichtig, 3 – sehr wichtig oder 4 – unabdingbar. Viele Jahre später befragte man diese Personen nach ihrem tatsächlichen Einkommen und darüber, wie glücklich sie mit dem Leben im Allgemeinen seien. Erstes Ergebnis: Je höher die finanzielle Ambition in jungen Jahren, desto höher das in der Lebensmitte erzielte Einkommen. Daran zeigt sich: Ziele funktionieren! Das überrascht eigentlich nur Psychologen, denn lange Zeit glaubten diese, Menschen würden wie Pawlows Hunde nur auf externe Anreize reagieren.


    Zweites Ergebnis: Jene Personen, die sich in jungen Jahren zum Ziel gesetzt hatten, nach der Ausbildung ein hohes Einkommen zu erzielen, und die dieses Ziel später auch erreichten, waren mit ihrem Leben tendenziell sehr zufrieden. Jene, für die Geld auch sehr wichtig war, die aber ihre finanziellen Ziele verfehlten, litten an tiefer Lebensunzufriedenheit. Klar, denken Sie vielleicht, Geld macht halt glücklich. Aber daran liegt es nicht: Die Höhe des Einkommens hatte nämlich kaum einen Effekt auf die Lebenszufriedenheit von Menschen, für die Reichtum kein Lebensziel war. Es ist also nicht Geld, das glücklich oder unglücklich macht, sondern die Tatsache, ob man sein Ziel erreicht hat oder nicht. Das gilt analog auch für andere Lebensziele.


    Warum funktionieren Ziele? Weil Personen mit Zielen mehr Anstrengung investieren, um diese zu erreichen. Und weil Ziele Entscheidungen leichter machen. Das Leben besteht aus zahllosen Weggabelungen. Bei jeder Abzweigung kann man der spontanen Laune folgen – oder seine Ziele befragen. Kein Wunder, dass Studenten, die in der Studie finanziellen Erfolg als »unabdingbar« bezeichneten, gut bezahlte Berufe (Arzt, Anwalt, Consultant) wählten.


    Lebensziele sind also empfehlenswert. Es gibt allerdings zwei Probleme damit. »Ein Rezept für Unzufriedenheit im Leben sind Ziele, die schwierig zu erreichen sind«, kommentiert der Nobelpreisträger Daniel Kahneman. Geben Sie also acht darauf, wie realistisch Ihre Ziele sind. Wenn Sie untersetzt sind und davon träumen, Basketballstar zu werden, haben Sie sich soeben ein Ei gelegt. Dito, wenn Sie als Erster auf dem Mars landen wollen. Oder Staatspräsident werden möchten. Oder Milliardär. Solche Ziele lassen sich nicht ansteuern – 99 Prozent der Komponenten, die zu ihrer Erreichung erforderlich sind, liegen außerhalb Ihrer Kontrolle. Unrealistische Ziele sind Glückskiller. Empfehlung: Lassen Sie Ihre Ziele bewusst ein bisschen schwammig (zum Beispiel »vermögend« statt »Milliardär«). Wenn Sie sie erreichen, wunderbar. Wenn Sie sie nicht erreichen, können Sie Ihren Zustand noch immer so interpretieren, als hätten Sie die Ziele (zumindest teilweise) erreicht. Das müssen Sie nicht einmal bewusst tun. Ihr Hirn erledigt es automatisch.


    Fazit: Ziele funktionieren. Ziele sind wichtig. Doch die meisten Menschen denken nicht scharf genug über den »kleinen Sinn des Lebens« nach. Entweder haben sie keine Ziele, oder sie übernehmen Ziele, die gerade en vogue sind. Manchmal führt der Weg zu einem guten Leben aber über das Reißen zu hoher Latten und das Setzen erreichbarer Ziele. Es ist wichtiger, zu wissen, wohin wir gehen, als schnell irgendwo anzukommen.
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    20 Ihre zwei Ichs


    Warum Ihr Leben kein Fotoalbum ist


    Ich möchte Ihnen zwei Personen vorstellen, mit denen Sie bestens vertraut sind, die Sie aber noch nicht mit diesen Namen kennen: Ihr erlebendes Ich und Ihr erinnerndes Ich.


    Das erlebende Ich ist jener Teil Ihres Bewusstseins, der den jeweils aktuellen Augenblick erlebt. In Ihrem Fall liest es gerade die Wörter dieses Satzes. In einer Weile wird es erleben, wie Sie das Buch zusammenklappen, weglegen, vielleicht aufstehen und sich eine Tasse Kaffee machen. Ihr erlebendes Ich erlebt nicht nur, was Sie gerade tun, sondern auch, was Sie sich dabei denken und fühlen. Es nimmt körperliche Zustände wie Müdigkeit, Zahnschmerzen oder Anspannung wahr. Dies alles vermischt sich zu einem einzigen erlebten Moment.


    Wie lange dauert ein Moment? Psychologen gehen von etwa drei Sekunden aus. Das ist die Dauer, die wir als Gegenwart empfinden, kurzum, all die erlebten Dinge, die wir zu einem »Jetzt« zusammenfassen. Eine längere Zeitspanne wird bereits als Abfolge verschiedener Momente erlebt. Wenn man unsere Schlafzeit abzieht, erleben wir also circa 20 000 Momente pro Tag – bei einer durchschnittlichen Lebenserwartung rund eine halbe Milliarde Momente im gesamten Leben.


    Was geschieht mit all den Eindrücken, die während eines Augenblicks durch Ihr Hirn sausen? Fast alles geht unwiederbringlich verloren. Machen Sie die Probe aufs Exempel: Wie genau haben Sie den Moment vor 24 Stunden, zehn Minuten und drei Sekunden erlebt? Kann sein, dass Sie gerade niesen mussten. Aus dem Fenster schauten. Einen Krümel von Ihrer Hose schnippten. Was auch immer es war – Sie haben es nicht mehr präsent. Nicht mal der millionste Teil unserer Erfahrungen bleibt erhalten. Wir sind gigantische Erlebnis-Verschwendungsmaschinen.


    Das war Ihr erlebendes Ich. Die zweite Person, die ich Ihnen vorstellen möchte, ist Ihr erinnerndes Ich. Es ist jener Teil Ihres Bewusstseins, der die ganz wenigen Dinge, die Ihr erlebendes Ich nicht weggeworfen hat, sammelt, bewertet und einordnet. Falls Sie vor 24 Stunden, zehn Minuten und drei Sekunden gerade das beste Praliné Ihres Lebens in den Mund geschoben haben, kann es sein, dass Ihr erinnerndes Ich das tatsächlich noch weiß.


    Der Unterschied zwischen den beiden Ichs lässt sich gut an einer einfachen Frage illustrieren. Sie lautet: Sind Sie glücklich? Nehmen Sie sich kurz Zeit und beantworten Sie die Frage.


    Okay. Wie sind Sie vorgegangen? Wenn Sie Ihr erlebendes Ich konsultiert haben, wird es Ihnen den momentan erlebten Zustand mitgeteilt haben, Ihre Befindlichkeit in just jenem Drei-Sekunden-Intervall. Als Autor dieser Sätze, die Sie gerade lesen, hoffe ich natürlich, dass die Antwort positiv ausfiel. Wenn Sie hingegen Ihr erinnerndes Ich befragt haben, wird es eine allgemeine Aussage über Ihre generelle Stimmung gemacht haben – darüber, wie Sie sich in letzter Zeit ganz allgemein gefühlt haben, ja, wie zufrieden Sie generell mit Ihrem Leben sind.


    Dummerweise antworten die beiden Ichs selten das Gleiche. Forscher untersuchten die Happiness von Studenten während des Urlaubs. Zum einen maßen sie stichprobenartig die momentane Befindlichkeit – mehrmals am Tag einige Fragen per Handy. Zum anderen befragten sie die Studenten im Anschluss an den Urlaub. Ergebnis: Das erlebende Ich war weniger glücklich als das erinnernde Ich. Das erstaunt nicht, denn Sie haben sicher schon von der rosaroten Brille der Erinnerung gehört: Im Nachhinein sieht vieles besser aus. Das bedeutet aber auch: Wir dürfen unserem Erinnerungsvermögen nicht vertrauen, denn es ist anfällig für systematische Fehler.


    Wie groß diese Fehler sind, zeigt das folgende Experiment: Studenten hielten ihre Hand eine Minute lang in 14 Grad kaltes Wasser – ein ziemlich unangenehmes Erlebnis. In einem zweiten Versuch hielten Sie ihre Hand eine Minute lang in 14 Grad kaltes Wasser und anschließend 30 Sekunden lang in 15 Grad kaltes Wasser. Gleich danach fragte man sie, welchen der beiden Versuche sie wiederholen würden. 80 Prozent entschieden sich für den zweiten Versuch. Das ergibt keinen Sinn, denn objektiv betrachtet ist der zweite Versuch schlimmer – man hat die ganze Pein des ersten Versuchs plus 30 relativ unangenehme Sekunden beim zweiten.


    Was geht hier vor sich? Der Nobelpreisträger Daniel Kahneman nennt es die Peak-End-Regel. Er hat festgestellt, dass wir uns hauptsächlich an den Peak einer Episode erinnern, also den Höhepunkt, den intensivsten Moment – und an das Ende der Episode. Alles andere fließt kaum in die Erinnerung ein. Im Fall des Wasser-Experiments war das Peak-Erlebnis bei beiden Experimenten identisch – nämlich 14 Grad kaltes Wasser. Die beiden Enden waren hingegen verschieden. Das Ende des ersten Versuchs (14 Grad) ist unangenehmer als das Ende des zweiten Versuchs (15 Grad). Deshalb hat das Hirn den gesamten zweiten Versuch als angenehmer abgespeichert, obwohl er aus Sicht des erlebenden Ichs (und auch objektiv betrachtet) unangenehmer ist.


    Nicht einmal die Dauer spielte eine Rolle. Ob das Experiment 60 oder 90 Sekunden dauerte, floss gar nicht in die Bewertung der Studenten mit ein. Das gilt ganz allgemein: Ob Ihre Urlaubsreise eine Woche oder drei Wochen dauert – die Erinnerung daran wird dieselbe sein. Ob Sie einen Monat oder ein Jahr im Gefängnis sitzen, spielt für die Erinnerung keine Rolle. Sie werden sich ebenso intensiv an Ihre Zeit hinter Gittern erinnern. Diesen Fehler nennt man Duration Neglect, also die »Missachtung der Dauer« – neben der Peak-End-Regel der zweite schwerwiegende Fehler des Erinnerungsvermögens.


    Während das erlebende Ich verschwenderisch ist (es wirft fast alles weg), ist das erinnernde Ich extrem fehleranfällig – und verleitet uns damit zu falschen Entscheidungen. Wegen der Fehleinschätzung des erinnernden Ichs neigen wir dazu, kurze, intensive Freuden zu stark zu bewerten und im Gegenzug stille, lang andauernde, unaufgeregte Freuden zu schwach: Bungee Jumping statt ausgedehnte Wanderungen, prickelnde One-Night-Stands statt regelmäßiger Sex in der Partnerschaft, knackige YouTube-Videos statt ein gutes Buch.


    Es gibt ein ganzes Genre von »Lebe-Extrem-Büchern«. Deren Autoren sind fast ausnahmslos Kriegsreporter, Extrembergsteiger, Startup-Unternehmer oder Aktionskünstler. Sie predigen: Das Leben ist zu kurz für moderate Freuden. Nur in extremen Hochs und extremen Tiefs »spürt« man sich. Ein ruhiges, unspektakuläres Leben ist ein gescheitertes Leben. Diese Autoren – und ihre Leser – sind den Fallen des erinnernden Ichs zum Opfer gefallen. Barfuß quer durch die USA zu rennen oder in Rekordgeschwindigkeit den Mount Everest zu bezwingen kann nur rückblickend betrachtet ein tolles Erlebnis sein. Im Moment der Umsetzung handelt es sich um eine Qual. Extremsport füttert die Erinnerung auf Kosten der momentanen Happiness.


    Was zählt nun, Ihr erlebendes Ich oder Ihr erinnerndes Ich? Natürlich beide. Klar, niemand möchte schöne Erinnerungen missen. Doch wir tendieren dazu, das erinnernde Ich höher zu bewerten – und leben im Hinblick auf die Sammlung zukünftiger Erinnerungen, statt uns auf die Gegenwart auszurichten. Steuern Sie dieser Tendenz entgegen. Entscheiden Sie, was Ihnen wichtiger ist: ein erfülltes Leben oder ein volles Fotoalbum?
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    21 Das Erinnerungskonto


    Erleben geht über Erinnern


    Stellen Sie sich das schönstmögliche Erlebnis vor, eine zehnjährige Segelreise in der Karibik, eine Weltraumfahrt quer durch die Galaxie oder ein Abendessen mit Gott persönlich in der Kronenhalle in Zürich mitsamt einem 1947er Cheval Blanc Vandermeulen. Wie viel wären Sie bereit, für Ihr Lieblingserlebnis zu bezahlen?


    Nehmen Sie sich einen Augenblick Zeit, beschreiben Sie in Stichworten das größte Erlebnis, das Sie sich vorstellen können, und notieren Sie Ihr Preislimit.


    Anschlussfrage: Wie viel wären Sie bereit, für Ihr Lieblingserlebnis zu bezahlen, wenn Sie sich anschließend an nichts erinnern könnten? Konkret: Sie haben keine Ahnung mehr, wie Ihre Karibik-Jacht aussah. Sie entsteigen Ihrer Weltraumkapsel und wissen nicht mal mehr, ob die Sterne glitzerten. Sie können sich nicht mehr erinnern, ob Gott ein Mann oder eine Frau war, und schon gar nicht, wie der 47er schmeckte. Sie können Ihr Hirn durchsuchen, solange Sie wollen – es ist nichts mehr da, rein gar nichts. Die meisten Menschen, denen ich diese Frage stelle, antworten, dass ihnen ein solches Erlebnis nichts wert wäre.


    Wahrscheinlich geht es Ihnen ebenso. Wie viel wären Sie aber bereit, für Ihr Lieblingserlebnis zu bezahlen, wenn Sie sich immerhin einen Tag lang daran erinnern könnten? Ein Jahr lang? Ein Jahrzehnt?


    Leider gibt es darüber noch keine wissenschaftlichen Befragungen. Die von mir gesammelten Antworten sind anekdotisch: Ein Erlebnis zählt erst durch die Erinnerung. Nennen wir dieses Phänomen das Erinnerungskonto. Je länger wir mit der Erinnerung leben, desto mehr Wert wird dem Erlebnis zugeschrieben. Wenn eine (positive) Erinnerung bis zum Ende des Lebens Bestand hat, wird das Erlebnis rückwirkend am höchsten bewertet. Reicht sie nur bis zur Hälfte des restlichen Lebens, wird ihr nur der halbe Wert zugeschrieben – und so weiter bis zum Nullpunkt: Ohne Erinnerung wird das Erlebnis als komplett wertlos empfunden. Das ist überraschend und unsinnig. Es ist doch wohl besser, etwas Fabelhaftes zu erleben, als es nicht zu erleben – Erinnerung hin oder her. Immerhin werden Sie im Moment des Erlebens eine fabelhafte Zeit haben! Außerdem werden Sie und ich nach dem Tod ohnehin alles vergessen – weil es überhaupt kein »Sie« und »Ich« mehr geben wird. Der Tod wird Ihre Erinnerungen ausradieren. Ist es denn so wichtig, ob Sie sie noch exakt bis zu diesem Zeitpunkt mitschleppen?


    Es wäre interessant, die Gefühlswelt von Demenz-Patienten zu erkunden, denn sie erfahren genau das: eine Reihe momentaner Erlebnisse, Augenblick für Augenblick, ohne jegliche Erinnerung daran. Soweit wir wissen, ist dies auch das Lebensgefühl der meisten Tiere. Sie haben nur die Momente, aber kaum oder keine Erinnerungen. Es gibt immer wieder Pflegerinnen und Pfleger in Kliniken, die Demenz-Patienten schroff behandeln mit der Begründung: »Die erinnern sich ohnehin nicht mehr daran.« Das stimmt zwar, aber die Patienten erleben sehr wohl den Moment. Ihr erlebendes Ich funktioniert – und dasselbe gilt für Sie.


    Studien zeigen, dass Menschen, die sich an schöne Erlebnisse erinnern, glücklicher sind – besonders wenn sie sie durch die rosarote Brille der Nostalgie betrachten. Viele Psychologen schließen daraus, man solle sich Zeit dafür nehmen, sich gezielt an die schönen Momente der Vergangenheit zu erinnern. Ein fragwürdiges Unterfangen. Warum sollten wir diese Zeit nicht dafür einsetzen, uns schöne gegenwärtige Augenblicke zu schaffen, im Hier und Jetzt? Der Aufwand, den jetzigen Moment bewusst zu erleben, scheint mir nicht größer zu sein, als alte Erinnerungen aufzufrischen, im Gegenteil. Außerdem ist das momentane Erleben viel kräftiger, würziger, farbiger als die nebligen Erinnerungen. Sie müssen nicht mal einen Fallschirmsprung erleben oder den perfekten Sonnenuntergang, um den Moment zu genießen. Selbst wenn Sie, wie jetzt, auf einem Stuhl sitzen und dieses Kapitel lesen, werden Sie (so hoffe ich doch) eine Abfolge glücklicher Zeitscheibchen erfahren. Nehmen Sie diese Zeitscheiben bewusst, ja körperlich wahr, statt nach irgendwelchen Erinnerungen zu wühlen. Viel werden Sie ohnehin nicht ausgraben. Im Fall einer Urlaubsreise erinnern wir uns zum Beispiel nur an den Höhepunkt (beziehungsweise den Tiefpunkt) der Reise und an deren Ende. Das ist Kahnemans Peak-End-Regel, die wir im vorherigen Kapitel kennengelernt haben. Vielleicht fallen uns zusätzlich noch zwei bis drei andere Szenen ein, aber das war’s. Menschen glauben immer, sich zu erinnern sei, wie einen Film ein zweites Mal zu sehen. Nein, Erinnerungen sind eindimensional, schal, abstrakt, oftmals fehlerhaft, teilweise zusammenfabuliert und letztlich unergiebig. Kurzum, wir schätzen den Wert der Erinnerung zu hoch und den Wert des erlebten Augenblicks zu gering ein.


    Eine notwendige Korrektur kam erst in den sechziger Jahren, als das Bewusstsein für das »Hier und Jetzt« ins Rampenlicht rückte. Die Jugend experimentierte mit LSD, freiem Sex und Happenings. 1971 verfasste der gefeuerte Harvard-Professor Richard Alpert (unter dem indischen Guru-Namen Ram Dass bekannt) den Bestseller Be Here Now (Sei jetzt hier). Man könnte sich kein besseres Motto für dieses Lebensgefühl denken. Ram Dass propagierte größtenteils uralte buddhistische Praktiken und adaptierte sie für den Westen. Heute ist das »Im-Moment-sein-Gefühl« der sechziger Jahre wieder en vogue, unter dem Etikett »Achtsamkeit«. Eine elitäre Schicht urbaner Hipster, Yogalehrerinnen und Lifestyle-Coaches ist ganz versessen darauf.


    Das ist gut und recht, nur wird Achtsamkeit oft mit »nicht an die Zukunft denken« verwechselt. Ein Fehler. Der beliebte Kalenderspruch »Lebe jeden Tag, als wäre es dein letzter« ist eine idiotische Handlungsanweisung, die Sie im Nu ins Krankenhaus, ins Grab oder ins Gefängnis katapultieren würde. Es gehört sehr wohl zum guten Leben, für die Zukunft vorzusorgen, gefährliche Fallen frühzeitig zu erkennen und großräumig zu umfahren.


    Fazit: Unser Hirn befasst sich automatisch mit allen drei Zeitebenen – der Vergangenheit, der Gegenwart und der Zukunft. Die Frage ist, auf welche wir uns konzentrieren. Mein Vorschlag: Machen Sie hin und wieder einen langfristigen Plan, und wenn der steht, fokussieren Sie sich voll und ganz auf das Jetzt. Maximieren Sie Ihre momentanen Erlebnisse statt Ihre zukünftigen Erinnerungen. Genießen Sie den Sonnenuntergang, statt ihn zu fotografieren. Selbst ein Leben aus lauter fabelhaften Momenten ohne jegliche Erinnerung wäre ein fabelhaftes Leben. Hören Sie auf, Erlebnisse als Einzahlungen auf Ihr Erinnerungskonto zu betrachten. Spätestens an Ihrem Todestag wird das Konto ohnehin gelöscht.
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    22 Lebensgeschichten sind Lügengeschichten


    Warum wir mit einem falschen Selbstbild durch die Welt marschieren


    Was wissen Sie über den Ersten Weltkrieg? Richtig: 1914 erschießt ein serbischer Freiheitskämpfer den Thronfolger Österreich-Ungarns in Sarajevo. Daraufhin erklärt Österreich-Ungarn Serbien den Krieg. Weil fast alle europäischen Staaten in Bündnisse eingebettet sind, ziehen sie innerhalb weniger Tage alle in den Krieg. Bald erstarrt die Front, weil keiner der Bündnisblöcke dominiert. Es kommt zu einer beispiellosen Menschen- und Materialschlacht. Verdun steht als Sinnbild für diesen vernichtenden Grabenkrieg. Vier Jahre später ist mit dem Tod von insgesamt 17 Millionen Menschen alles vorbei.


    So oder ähnlich haben wahrscheinlich auch Sie den Ersten Weltkrieg abgespeichert. Es sei denn, Sie sind Historikerin oder Historiker. Dann wissen Sie: So war’s natürlich nicht. Das Kriegsgeschehen war viel komplexer, verschlungener und viel stärker von Zufällen durchdrungen, als die Geschichte in unserem Kopf es uns glauben lässt. In Wahrheit verstehen wir noch heute nicht, warum der Krieg gerade in Serbien seinen Anfang nahm. Es gab viele Attentate damals (mehr als heute). Genauso gut hätte Deutschland Frankreich den Krieg erklären können oder umgekehrt. Wir wissen auch nicht, warum der Grabenkrieg so lange gedauert hat. Die zahlreichen Innovationen der Waffentechnologie kurz vor dem Krieg (Maschinengewehr, Panzer, Giftgas, U-Boote und die Anfänge einer Luftwaffe) hätten rückblickend zu einer viel flüssigeren Kampflinie führen müssen.


    Unser Hirn wird oft mit einem Computer verglichen. Der Vergleich hinkt. Computer speichern rohe Daten ab, und zwar in Bits, der kleinsten Informationseinheit. Das Hirn speichert nicht rohe, sondern verarbeitete Daten ab. Sein Lieblingsformat ist nicht das Bit, sondern die Story. Warum? Weil der Speicherplatz in unserem Schädel beschränkt ist. 80 Milliarden Hirnzellen klingt nach viel, aber sie reichen bei Weitem nicht aus, um alles, was wir sehen, lesen, hören, riechen, schmecken, denken und fühlen, abzuspeichern. Also hat das Hirn einen Trick zur Datenkompression erfunden: die Geschichte.


    Die reale Welt kennt keine Storys. Sie können zehn Jahre lang mit einer Lupe bewaffnet durch alle Kontinente der Welt stapfen und jeden Stein umdrehen – sie werden keine einzige Geschichte finden. Sie finden Steine, Tiere, Pflanzen, Pilze … mit einem starken Mikroskop sogar Zellen, dann Moleküle, dann Atome und schließlich Elementarteilchen. Aber keine Story. Selbst wenn Sie im Ersten Weltkrieg dabei gewesen wären, hätten Sie objektiv keinen Weltkrieg gesehen, sondern Gräben, gefüllt mit Menschen, die seltsame Stahlhüte trugen, Wälder, die nur noch aus Baumstrünken bestanden, Stahlkugeln, die durch die Luft pfiffen, und unzählige Menschen- und Pferdekadaver.


    Wie zwirnt das Hirn aus Fakten eine Erinnerung? Indem es sie zu einer kompakten, konsistenten und kausalen Geschichte verbindet. Kompakt, konsistent, kausal – die drei Ks. Kompakt heißt: Die Storys sind kurz, vereinfacht und ohne »Löcher«. Konsistent heißt: Sie sind ohne Widersprüche. Kausal heißt: Es gibt einen Pfeil von Ursache zu Wirkung, A führt zu B führt zu C, die Entwicklungen ergeben Sinn.


    Dies erledigt unser Hirn automatisch. Nicht nur mit Fakten wie Kriegen, Börsenentwicklungen oder Modeströmungen, sondern auch mit unserer eigenen Lebensgeschichte. Storys zu bauen ist der Hauptberuf Ihres erinnerndes Ichs, das Sie aus den beiden letzten Kapiteln kennen. Ihre Lebensgeschichte beinhaltet, wer Sie sind, woher Sie kommen, wohin Sie gehen, was Ihnen wichtig ist. Man nennt sie auch das »Selbst« oder Ihr »Selbstbild«. Diese Lebensgeschichte ist kompakt: Wenn jemand Sie fragt, wer Sie sind, haben Sie in wenigen Sätzen eine kurze und bündige Antwort parat. Ihre Lebensgeschichte ist konsistent: Dinge, die nicht hineinpassen, werden bequem vergessen, und Löcher, an die Sie sich nicht mehr erinnern können, stopfen Sie mit erstaunlicher Erfindungsgabe (die Ihnen nicht mal bewusst ist). Ihre Lebensgeschichte ist kausal: Ihre Handlungen ergeben Sinn; für alles, was in Ihrem Leben passiert, finden sich Gründe. Kompakt, konsistent, kausal.


    Doch wie realistisch ist die Lebensgeschichte, die Sie in Ihrem Kopf herumtragen? Etwa so realistisch wie die Porträts von mir, die meine dreijährigen Söhne mit Kreide auf die Hausmauer kritzeln. Jetzt sagen Sie vielleicht: Mag sein, aber ist das ein Problem? Und ob das ein Problem ist! Vier Gründe.


    Erstens: Wir verändern uns rasanter, als wir glauben (Kapitel 18). Das gilt nicht nur für unsere Vorlieben, sondern auch für scheinbar so unveränderliche Dinge wie Persönlichkeitsmerkmale und Werte. Die Person, die wir in 20 oder 40 Jahren sein werden und für deren künftiges Wohl wir uns heute ausbilden, 70 Stunden pro Woche abrackern, Kinder großziehen, ein Ferienhaus kaufen, wird garantiert eine andere Person sein als die, die wir uns heute vorstellen. Vielleicht will jene Person dann kein Ferienhaus mehr und schaut mit Unverständnis auf den Herzinfarkt und die 70 Stunden im Dienst von anonymen Arbeitgebern zurück.


    Zweitens: Unser Leben scheint planbarer, als es in Wahrheit ist. Der Zufall spielt eine viel größere Rolle, als wir wahrhaben möchten. Die Idee des Schicksals, der Fortuna, der Göttin des Zufalls – ein jahrtausendelang bewährtes gedankliches Werkzeug – haben wir in den vergangenen 100 Jahren ausradiert. Darum sind wir so erschüttert, wenn uns etwas Schlimmes aus dem Nichts widerfährt – Unfall, Krebs, Krieg, Tod. Bis ins letzte Jahrhundert hinein wurden solche Katastrophen bereitwilliger akzeptiert. Die Menschen waren gedanklich auf Fortunas Besuch vorbereitet. Heute bedeutet Schicksal ein »Versagen des Systems«. Es gehört aber zum guten Leben, dem gedanklichen Werkzeug der Fortuna wieder den notwendigen Platz einzuräumen.


    Drittens: Unsere zusammenfabulierte Lebensgeschichte macht es uns schwer, einzelne Fakten nackt zu beurteilen – ohne Interpretation, ohne Hintergründe, ohne Ausrede. Ausreden sind Bremsklötze, die uns daran hindern, aus unseren Fehlern zu lernen.


    Viertens: Wir sehen uns als besser, schöner, erfolgreicher und intelligenter, als wir sind. Dieser Self-serving Bias (»selbstdienlicher Entscheidungsfehler«) verleitet uns, mehr Risiken einzugehen, als wir es bei einer realistischen Betrachtung tun sollten. Er führt dazu, dass wir uns zu wichtig nehmen.


    Fazit: Wir laufen mit einem falschen Selbstbild herum. Wir glauben, wir seien nicht so vielschichtig, widersprüchlich und paradox, wie wir es in Wahrheit sind. Seien Sie nicht überrascht, wenn man Sie »falsch« einschätzt. Das tun Sie selbst auch. Das realistischste Bild von sich selbst bekommen Sie von jemandem, der Sie seit vielen Jahren sehr gut kennt und schamlos ehrlich sein darf – von Ihrem Lebenspartner oder einem langjährigen Freund. Noch besser: Schreiben Sie Tagebuch, und lesen Sie ab und zu darin, um zu staunen, was Sie vor vielen Jahren geschrieben haben. Es gehört zum guten Leben, sich möglichst realistisch zu sehen – mitsamt Widersprüchen, Fehlern und dunklen Facetten. Wer weiß, wer er ist, hat deutlich bessere Chancen, der zu werden, der er sein möchte.
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    23 Lieber ein gutes Leben als einen schönen Tod


    Warum Sie sich keine Gedanken über die letzte Stunde machen sollten


    Sicher kennen Sie die Überlegung: »Wenn ich dereinst auf dem Sterbebett liegen und auf mein Leben zurückblicken werde …« Eine wunderschön pathetische Vorstellung, aber eigentlich ziemlicher Unsinn. Erstens liegt kaum jemand derart luzide auf dem Sterbebett. Die drei großen Türen ins Jenseits sind Herzinfarkt, Hirnschlag und Krebs. In den ersten beiden Fällen fehlt die Zeit für philosophische Betrachtungen. In den meisten Fällen von Krebs wird man mit schmerzstillenden Medikamenten vollgestopft, sodass die Klarheit der Gedanken leidet. Und in Fällen, die mit langsamer Demenz oder Alzheimer verbunden sind, wird man auch auf dem Sterbebett zu keinen neuen Erkenntnissen finden. Und: Selbst wenn man in seiner »letzten Stunde« die Muße hätte, über sein Leben nachzudenken, würde man Erinnerungen heraufbeschwören, die, wie wir in den drei letzten Kapiteln gesehen haben, kaum der Realität entsprechen. Unser erinnerndes Ich produziert systematische Fehler. Es ist ein Lügengeschichtenerzähler.


    Es lohnt sich also nicht, Hypothesen über den Augenblick Ihres Todes oder Ihre letzte Stunde aufzustellen. Glauben Sie mir: Es wird ohnehin anders kommen, als Sie sich das heute ausmalen. Und wichtiger noch: Wie Sie sich in den letzten Minuten fühlen, ist aufs ganze Leben bezogen völlig irrelevant. Betrachtungen über die Stunde des Todes sind unergiebig und lenken Sie nur vom guten Leben ab.


    Der Nobelpreisträger Daniel Kahneman hat verschiedene systematische Fehler der Erinnerungen aufgedeckt. Einer davon ist der Duration Neglect: Die Länge einer Episode schlägt sich nicht in der Erinnerung nieder. Ihr Hirn beurteilt rückblickend einen dreiwöchigen Urlaub gleich gut oder schlecht wie einen einwöchigen. Für die Gesamtbeurteilung zählen nur der Höhepunkt und das Ende des Urlaubs (die sogenannte Peak-End-Regel, die Sie aus Kapitel 20 kennen). Einen durchweg spannenden Film werden wir als schlechten Film in Erinnerung behalten, wenn sein Ende unbefriedigend ist. Dito für Partys, Konzerte, Bücher, Vorträge, Wohnorte und Beziehungen.


    Gilt dasselbe für die Beurteilung eines ganzen Lebens? Lassen Sie es uns herausfinden. Beurteilen Sie das Leben von Anna: »Anna war nie verheiratet und hatte keine Kinder. Sie war extrem glücklich, hatte Spaß an ihrer Arbeit, genoss die Urlaube, die Freizeit und ihre vielen Freunde. Im Alter von 30 starb sie plötzlich und schmerzlos bei einem Autounfall.« Beurteilen Sie die Attraktivität von Annas Leben mit einem Wert von 1 (miserabel) bis 9 (ausgezeichnet), mit 5 als Mittelwert (so lala).


    Beurteilen Sie nun das Leben von Berta: »Berta war nie verheiratet und hatte keine Kinder. Sie war extrem glücklich, hatte Spaß an ihrer Arbeit, genoss die Urlaube, die Freizeit und ihre vielen Freunde. Die letzten fünf Jahre ihres Lebens waren nicht mehr so gut wie zuvor, aber immer noch angenehm. Im Alter von 35 starb sie plötzlich und schmerzlos bei einem Autounfall.« Beurteilen Sie auch dieses Leben mit einem Wert zwischen 1 und 9.


    Forscher in den USA konfrontierten Studenten mit ähnlichen Lebensgeschichten. Das Ergebnis: Lebensläufe à la Anna wurden deutlich besser eingestuft als Bertas Leben. Das ist unlogisch, denn beide Frauen führten in den ersten dreißig Jahren ein äußerst glückliches Leben. Bei Berta kamen noch fünf zusätzliche, zwar nicht mehr so gute, aber über alles gesehen doch angenehme Lebensjahre hinzu. Rational betrachtet, müssten wir Bertas Leben als das bessere einstufen. Doch Annas Leben endete auf dem Höhepunkt, Bertas hingegen auf etwas tieferem Niveau. Die Peak-End-Regel greift also auch hier. Erstaunlich, dass die zusätzlichen fünf Jahre angenehmer Lebenszeit nicht zählen. Die Forscher bezeichneten dieses Ergebnis augenzwinkernd als James-Dean-Effekt. Der Schauspieler starb auf dem Höhepunkt seiner glanzvollen Karriere bei einem Autounfall – im zarten Alter von 24 Jahren. Hätte er noch viele Jahre oder Jahrzehnte als mittelmäßig erfolgreicher und mittelmäßig glücklicher Schauspieler gelebt, würden bestimmt viele sein Leben als weniger attraktiv einstufen.


    Nun bitte ich Sie, die Biografien von Anna und Berta nochmals zu bewerten, diesmal aber unter der Annahme, dass sich die Autounfälle im Alter von 60 Jahren (bei Anna) beziehungsweise 65 Jahren (bei Berta) ereignen. Alles andere bleibt unverändert. Welche Ratings geben Sie den beiden Lebensläufen nun? Nehmen Sie sich einen Moment Zeit, bevor Sie weiterlesen.


    Dasselbe taten die Probanden in der Studie. Das Ergebnis: Natürlich wurde Annas Leben wieder deutlich besser eingestuft als Bertas (ganz nach der Peak-End-Regel). Verblüffend war aber, dass die 30 zusätzlichen, extrem glücklichen Jahre, die Anna erleben durfte, kaum in die Bewertung einflossen. Ob Anna mit 30 oder 60 stirbt, spielt bei der Beurteilung der Attraktivität ihres Lebens offenbar keine Rolle. Dito bei Berta. Das ist nun wirklich komplett unlogisch – und ein klassisches Beispiel für Duration Neglect.


    Fassen wir zusammen: Wir haben größte Schwierigkeiten, wenn es darum geht, die Attraktivität von Lebensläufen zu beurteilen. Wir begehen systematische Denkfehler. Das ist verzeihbar im Fall der fiktiven Personen Anna und Berta, nicht aber, wenn es um Ihr eigenes, echtes Leben geht. Halten Sie sich vor Augen, dass Sie mit großer Wahrscheinlichkeit nicht auf dem Höhepunkt Ihres Lebens sterben werden wie James Dean – sondern nach einem viele Jahre dauernden, allmählichen Niedergang Ihrer körperlichen und geistigen Kräfte. Je nachdem, wie groß Ihre Gebrechen sein werden, wird Ihre durchschnittliche Moment-für-Moment-Happiness geringer sein als in Ihren beschwerdefreien Jahrzehnten. Welche Schlussfolgerungen können Sie daraus ziehen? Erlauben Sie diesen Gebrechen nicht, die Beurteilung Ihres gesamten Lebens zu trüben. Lieber ein gutes Leben und dann ein paar mühsame Tage auf dem Sterbebett als ein lausiges Leben und einen schönen Tod. Alter und Tod, das ist der Preis, den wir für ein gutes Leben zu bezahlen haben – wie die happige Rechnung nach einem Dinner. Ich bin nicht bereit, diesen Betrag für eine Currywurst hinzulegen. Aber für einen Sechsgänger in einem Sterne-Restaurant mit erstklassigem Wein und exquisiter Gesellschaft allemal.


    Fazit: Das Rennen »Wer lebt am längsten?« ist vulgär. Viel lieber ein gutes Leben als einen guten Tod. Über Ersteres sollten Sie sich Gedanken machen, über Zweiteren keine verschwenden. Über den Tod nachzudenken lohnt sich höchstens, wenn Sie ihn Ihrem ärgsten Feind wünschen. Ja, ja, das dürfen Sie ruhig tun, es kann gut für Ihre Psychohygiene sein, wie Seneca richtigerweise bemerkte. »Beruhige dich«, rät der Philosoph. »Dein Feind wird sterben, ohne dass du deinen kleinen Finger bewegen musst.«
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    24 Der Selbstmitleid-Strudel


    Warum es sinnlos ist, in der Vergangenheit zu wühlen


    Canio, der Clown, erfährt kurz vor seiner Vorstellung, dass seine schöne Frau, die er über alles liebt, ihn mit einem anderen betrügt. Nun sitzt er da, hinter dem Zirkuszelt, allein, und kämpft mit den Tränen, während er versucht, sich zu schminken. Drinnen wartet das Publikum gespannt auf seinen Auftritt. In wenigen Minuten soll er den Lustigen spielen, denn: The show must go on. Und dann stimmt er ein in die herrlich-traurige-schöne Arie Vesti la giubba (»Ziehe dein Kleid an«), während ihm die Tränen über die Schminke kullern.


    So endet der erste Akt von Leoncavallos Oper Pagliacci aus dem Jahr 1892. Vesti la giubba ist eine der emotionalsten Arien, die je komponiert wurden, und alle großen Tenöre dieser Welt haben sich an ihr ausgeheult – Enrico Caruso, Plácido Domingo, José Carreras. Geben Sie »Pavarotti« und »Vesti la giubba« auf YouTube ein. Das Stück wird Ihnen das Herz brechen, während Pavarotti, den Clown Canio spielend, in Selbstmitleid zerfließt.


    Im zweiten (und letzten) Akt der Oper gibt’s dann die übliche Messerstecherei, und alle Beteiligten sterben. Doch nach dem eigentlichen Höhepunkt vermag einen dies kaum noch zu berühren. Seit der Uraufführung ist das Bild vom Clown mit den Tränen aus unserem kulturellen Gedächtnis nicht mehr zu verbannen und hat längst seinen Weg in die Popkultur gefunden: zum Beispiel mit Stevie Wonders Song Tears of a Clown, einer der meistverkauften Singles der sechziger Jahre – mit etwa einem Prozent der musikalischen Komplexität und einem halben Prozent der emotionalen Ladung der ursprünglichen Arie.


    Wer bei Vesti la giubba nicht ein bisschen feuchte Augen bekommt, dem ist nicht zu helfen. Und doch wissen wir: Canios Verhalten ist auf die Länge kontraproduktiv. Selbstmitleid ist eine der unfruchtbarsten Reaktionen auf die Widrigkeiten des Lebens. Selbstmitleid verändert nichts. Im Gegenteil, Selbstmitleid ist ein emotionaler Wirbel, ein Strudel, der einen, je länger man darin schwimmt, nur noch weiter hinunterzieht. Darin gefangen, verfallen Menschen schnell der Paranoia. Sie haben dann das Gefühl, eine Gruppe von Menschen, die ganze Menschheit oder gar das Universum habe sich gegen sie verschworen. Ein Teufelskreis für die Betroffenen, aber auch für die Mitmenschen, die sich verständlicherweise irgendwann von ihnen fernhalten. Sobald ich bei mir die ersten Anzeichen von Selbstmitleid wahrnehme, versuche ich mich sofort aus diesem gefährlichen Sog zu befreien – getreu dem Motto: »If you find yourself in a hole, stop digging.« (»Wenn du dich in einem Loch befindest, hör auf zu graben.«)


    Der Investor Charlie Munger erzählt die Geschichte eines Freundes, der immer einen Stapel vorgedruckter Kärtchen bei sich trug. Wenn er jemanden traf, der auch nur ein bisschen Selbstmitleid zeigte, hob er mit einer theatralischen Geste die oberste Karte vom Stapel und händigte sie dieser Person aus. Auf der Karte stand gedruckt: »Ihre Geschichte hat mich aufs Tiefste berührt. Ich kenne niemanden, dem es schlechter geht als Ihnen.« Eine witzige, erfrischende, auch ein bisschen gefühllose Art, anderen ihr Selbstmitleid vorzuhalten. Doch Munger hat recht: Selbstmitleid ist katastrophal falsches Denken.


    Umso erstaunlicher, dass Selbstmitleid in den letzten Jahrzehnten eine erstaunliche Karriere gemacht hat, insbesondere in Form des sogenannten »Aufarbeitens«. Da ist zum einen das gesellschaftliche Aufarbeiten, bei dem große Gruppen von Menschen sich als Opfer von teilweise Hunderte von Jahren zurückliegender Vorfälle fühlen. Ganze Abteilungen von Universitäten sind damit beschäftigt, die historischen Wurzeln dieser Opferrollen freizulegen und bis in die feinsten Verästelungen zu analysieren. Alles durchwegs berechtigt: Die Schwarzen in den USA spüren noch heute die Auswirkungen von Sklaverei und Segregation. Über dem afrikanischen Kontinent liegt weiterhin der Schatten des Kolonialismus. Dasselbe gilt für Frauen, Ureinwohner, Juden, Homosexuelle, Immigranten … alles nachvollziehbar und berechtigt.


    Unproduktiv, ja geradezu toxisch, ist dieses Denken aber trotzdem. Außerdem: Wie viele Jahrhunderte soll man zurückgehen, um die Vergangenheit »aufzuarbeiten« – 100, 200, 500 Jahre? Vor 500 Jahren lebte eine Million direkter, blutsverwandter Vorfahren von Ihnen auf der Erde. Das sind die Großeltern Ihrer Großeltern Ihrer Großeltern usw. Sicherlich wurden einige Äste Ihres Familienstamms brutal unterdrückt. Das alles könnte man aufarbeiten, doch wozu? Akzeptieren Sie die Unbill der Vergangenheit, und versuchen Sie stattdessen, die Widrigkeiten der Gegenwart entweder zu managen oder zu ertragen. Kollektives Selbstmitleid ist ebenso unergiebig wie individuelles.


    Eine zweite Form der »Aufarbeitung« ist jene im persönlichen Bereich. Auf der Couch des Therapeuten wühlt der Patient in seiner eigenen Kindheit und findet dabei allerlei Dinge, die er lieber vergessen hätte – die man aber prima für die aktuelle, vielleicht ebenfalls nicht optimale Situation verantwortlich machen kann. Das ist in zweierlei Hinsicht problematisch: Erstens gibt es ein Ablaufdatum für die Beschuldigung der anderen, insbesondere der eigenen Eltern. Wer noch mit vierzig die Eltern für seine Probleme verantwortlich macht, ist so verdammt unreif, dass er diese Probleme schon fast verdient hat.


    Zweitens zeigen Studien, dass selbst harte Schicksalsschläge in der Kindheit (Tod der Eltern, Scheidung, Vernachlässigung, sexueller Missbrauch) kaum mit dem Erfolg oder der Zufriedenheit im Erwachsenenalter korrelieren. Der ehemalige Präsident der American Psychological Association, Martin Seligman, hat Hunderte von Studien dazu ausgewertet. Er kommt zum Schluss: »Es ist schwierig, auch nur winzige Effekte von Geschehnissen im Kindesalter auf die erwachsene Persönlichkeit zu finden, und es gibt keinen einzigen Hinweis auf große, bestimmende Einflüsse.« Viel bestimmender als unsere Geschichte sind unsere Gene – und deren Verteilung ist reiner Zufall. Klar, Sie könnten Ihre Gene für Ihre Situation verantwortlich machen und sich über die Eizellen-Lotterie (Kapitel 7) beklagen, doch was wäre damit gewonnen?


    Fazit: Es gehört zu den mentalen Hygieneregeln, sich nicht im Sumpf des Selbstmitleids zu suhlen. Akzeptieren Sie die Tatsache, dass das Leben nicht perfekt ist – Ihres genauso wenig wie irgendein anderes. Der römische Philosoph Seneca sagt: »Das Schicksal wird dir Dinge an den Kopf schmettern. Das Leben ist nichts für Weichlinge.« Worin liegt der Sinn, unglücklich zu sein, weil man mal unglücklich war? Wenn Sie etwas gegen die Widrigkeiten Ihres jetzigen Lebens unternehmen können, tun Sie es. Wenn Sie nichts dagegen unternehmen können, ertragen Sie die Situation. Lamentieren ist Zeitverschwendung, und Selbstmitleid ist gleich doppelt kontraproduktiv: Erstens tragen Sie während dieser Zeit nichts zur Überwindung Ihres Unglücks bei, und zweitens fügen Sie diesem eigentlichen Unglück noch das Unglück Ihrer Selbstzerfleischung hinzu. 
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    25 Hedonismus und Eudämonie


    Wie Sie Lust durch Sinn kompensieren können – und umgekehrt


    Wie genussvoll sind die folgenden Aktivitäten für Sie? Vergeben Sie Werte zwischen 0 (kein Genuss, Sie haben null Lust darauf) und 10 (höchster Genuss, Sie können sich nichts Schöneres vorstellen): Ihre Lieblingsschokolade, im Krieg für Ihr Vaterland kämpfen, Ihrem Hobby frönen, Kinder großziehen, Krankenhäuser in Afrika gründen, die Erderwärmung stoppen, Sex, die Fußball-WM schauen, einer alten Dame über die Straße helfen, Wellnessurlaub in der Karibik. Nehmen Sie sich ein paar Sekunden Zeit.


    Die meisten Menschen bewerten Sex, Schokolade, Fernsehen und Wellnessurlaub mit 9 oder 10, während das Großziehen von Kindern bei 2 oder 3 zu finden ist.


    Anschlussfrage: Wie sinnvoll sind die oben genannten Aktivitäten Ihrer Meinung nach? Vergeben Sie wieder Werte zwischen 0 (komplett sinnlos) und 10 (höchst sinnhaft). Nehmen Sie sich wieder einige Augenblicke Zeit dafür.


    Bei den meisten Menschen sieht die Reihenfolge nun ganz anders aus. Das Großziehen von Kindern gilt als deutlich höherwertig als der Wellnessurlaub. Einer alten Dame über die Straße zu helfen erscheint sinnvoller, als Schokolade zu futtern.


    Hmm. Was zählt nun wirklich? Worauf sollen wir uns konzentrieren? Welche Aktivitäten machen ein gutes Leben aus – die »genussvollen« oder die »sinnhaften«?


    Schon im 5. Jahrhundert v. Chr. bezogen die griechischen Denker dazu Position. Eine Minderheit der Philosophen, die sogenannten Hedonisten, vertrat die Meinung, dass ein gutes Leben aus dem Konsum möglichst vieler unmittelbarer Genüsse bestehe. Das Wort hedonistisch stammt aus dem altgriechischen »hedoné«, was Freude, Vergnügen, Lust, Genuss, sinnliche Begierde bezeichnet. Konkret: Warum einer alten Dame über die Straße helfen, wenn man sich gerade ein lustiges YouTube-Video übers Handy reinziehen kann?


    Die meisten Philosophen jedoch vertraten den Standpunkt, dass unmittelbare Genüsse nieder, dekadent, ja tierisch seien. Was ein gutes Leben ausmache, seien vor allem die sogenannten höheren Freuden. Das Streben nach diesen höheren Freuden nannten sie Eudämonie. Sobald diese Worthülse geschaffen war, begann das Gerangel, wie man sie am besten stopfen sollte. Viele Philosophen kamen zu dem Schluss: Man muss sie mit Tugenden füllen. Nur ein ehrenhaftes Leben sei ein gutes Leben. Also Krankenhäuser in Afrika statt Fußball-WM. Manche Tugenden galten nach dieser Sichtweise als besonders glücklich machend: Platon und Aristoteles etwa meinten, der Mensch müsse möglichst mutig, tapfer, gerecht und weise sein. Damit schufen sie vier weitere Worthülsen, welche die katholische Kirche einige Jahrhunderte später dankbar übernahm und in der Version 2.0 als sogenannte Kardinaltugenden festlegte: Frömmigkeit, Tapferkeit, Gerechtigkeit, Verständigkeit. Folgt man dieser Logik konsequent, kommt man zu absurden Schlüssen – etwa jenem, dass »der Nazi-Kriegsverbrecher, der am argentinischen Strand in der Sonne badet, nicht wirklich glücklich ist, während der fromme Missionar, der soeben von Kannibalen bei lebendigem Leib verspeist wird, glücklich ist«, wie der Harvard-Psychologe Dan Gilbert lakonisch bemerkt.


    Ein ziemliches Durcheinander also. Der Psychologe Paul Dolan von der London School of Economics hat versucht, es zu entwirren. So, wie jeder Ton zwei Ausprägungen hat – Tonhöhe und Lautstärke –, hat jeder erlebte Augenblick zwei Komponenten: eine Lustkomponente (oder hedonistische Komponente) und eine Sinnkomponente. Die hedonistische Komponente, das sind die unmittelbaren Genüsse. Mit der Sinnkomponente hingegen ist unsere Empfindung der Sinnhaftigkeit eines Augenblicks gemeint. Zum Beispiel hat der Verzehr von Schokolade für die meisten Menschen eine hohe hedonistische, aber eine geringe Sinnkomponente. Einer alten Frau über die Straße zu helfen hingegen hat eine geringe Lust-, aber eine hohe Sinnkomponente.


    Indem Paul Dolan »Sinnhaftigkeit« nicht näher definiert, kann er das 2500 Jahre alte Kartenhaus der Tugenden hinter seinem Rücken zusammenfallen lassen. Getreu dem Motto »I know it when I see it« (»Ich weiß es, wenn ich es sehe«) weiß jeder Mensch sofort, wie sinnvoll oder sinnleer ein erlebter Augenblick ist. Gerade jetzt lesen Sie diesen Abschnitt. Die Lustkomponente ist wahrscheinlich geringer als ein Schluck Château Pétrus, dafür ist hoffentlich die Sinnkomponente höher. Noch extremer ergeht es Ihrem Autor. Dieses Kapitel zu schreiben ist, zugegeben, kein Genuss; ich beiße mir gerade die Zähne daran aus, aber ich empfinde den Versuch, diese Gedanken verständlich zu Papier zu bringen, als höchst sinnhaft. Sinnhaftigkeit und Genuss, das sind die beiden Grundsteine von Glück – »eine mutige und originelle Sichtweise«, wie der Nobelpreisträger Daniel Kahneman kommentiert.


    Jedes Jahr produziert Hollywood 400 bis 500 Filme – ein Milliarden-Geschäft. Kein Wunder also, dass Forscher herauszufinden versuchen, warum Menschen ins Kino gehen, um daraus das Rezept für den sicheren Blockbuster zu bauen. Lange Zeit herrschte die sogenannte hedonistische Filmtheorie vor: Gib den Zuschauern gerade genügend Spannung – nicht zu langweilig, nicht zu stressig –, um sie aus ihrer banalen Realität zu entführen. Liefere ihnen schöne Schauspieler und unterhaltsame Geschichten mit einem Happy End. Doch immer wieder gibt es Blockbuster, deren Erfolg nicht auf diesem Rezept beruht, die also hedonistisch nicht zu erklären sind – zum Beispiel Das Leben ist schön, Schindlers Liste oder A Beautiful Mind – Genie und Wahnsinn. Erst in neuester Zeit hat die Filmforschung bestätigt, was gute Regisseure und Schriftsteller seit jeher wussten: Neben dem reinen Genuss gibt es eben auch die Komponente der Sinnhaftigkeit. Auch ein trauriger, ja sogar ein dürftig gedrehter Low-Budget-Film kann ein guter Film sein – wenn genügend Sinn drinsteckt.


    Sinnhaftigkeit spielt auch auf dem Arbeitsmarkt eine Rolle. Besonders junge Arbeitnehmer sind bereit, auf einen Teil ihres marktüblichen Salärs zu verzichten, wenn sie an »sinnhaften« Projekten mitarbeiten dürfen. Das ist gut für idealistische Startups und schlecht für Großkonzerne – Letztere müssen ihr Sinndefizit über eine höhere hedonistische Komponente (sprich Geld) kompensieren. Und natürlich kennen Künstler diesen Trade-off seit jeher: In künstlerischer Schönheit sterben oder sich für gutes Geld einem Massenpublikum an die Brust werfen?


    Ich empfehle Ihnen, eine ausgewogene Mischung zwischen Lust und Sinnhaftigkeit anzupeilen. Vermeiden Sie die Extreme. Warum? Weil der Grenznutzen abnimmt, je weiter Sie sich ins Extrem bewegen. Schokolade, Fernsehen und Sex werden spätestens nach dem zweiten Kilo Schokolade, der vierundzwanzigsten Stunde Komaglotzen oder dem fünften Orgasmus unergiebig. Genauso wenig glücklich macht es aber, sich Tag und Nacht für die Rettung der Welt einzusetzen und sich dabei jede Lust zu verbieten. Am besten wechseln Sie zwischen Sinnhaftigkeit und Genuss ab. Haben Sie ein Stück Welt gerettet, dann gönnen Sie sich erst mal ein Bier.
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    26 Der Kreis der Würde – Teil 1


    Aber selbst wenn nicht


    1939, kurz nachdem Deutschland Polen überfallen und so den Zweiten Weltkrieg ausgelöst hatte, begann England, Soldaten über den Ärmelkanal zu schicken. Sie sollten Frankreich im baldigen Kampf gegen die Deutschen unterstützen. Ein Jahr später, im Mai 1940, waren 300 000 britische Truppen in und um Dünkirchen stationiert, einer Hafenstadt im Norden Frankreichs. Im gleichen Monat überfiel die deutsche Armee Belgien und Holland und marschierte in Frankreich ein. Wenige Tage später fanden sich die britischen Soldaten eingekesselt. Es war nur noch eine Frage der Zeit, bis die Deutschen sie niedermetzeln würden. Die Situation war hoffnungslos. Ein britischer Offizier telegrafierte drei Wörter nach London: »But If Not.« (Auf Deutsch: »Aber selbst wenn nicht.«) Frage: Wie würden Sie diese drei Wörter interpretieren?


    Ein bibelfester Mensch – damals eine Selbstverständlichkeit – erkannte sofort, was diese Wörter bedeuteten. Sie finden sich im Alten Testament (Daniel 3:17). Dort verlangt der babylonische König Nebukadnezar von drei gottesfürchtigen Juden: »Entweder ihr betet das goldene Bildnis meines Gottes an, oder ich werfe euch in den glühenden Ofen.« Der König gab den drei Männern Zeit zum Überlegen. Sie antworteten: »Oh Nebukadnezar, darüber müssen wir gar nicht diskutieren. Unser Gott wird uns aus dem feurigen Ofen befreien und uns vor dir retten. Aber selbst wenn nicht, werden wir niemals deinem Gott dienen oder das goldene Bildnis anbeten.«


    Der Funkspruch, den London im Mai 1940 empfing, sagte: Die Situation hier in Dünkirchen ist finster. Wir sind eingekesselt. Es bräuchte ein Wunder, um uns da rauszuholen, aber wir sind entschlossen, uns nicht zu ergeben – egal, was auf uns zukommen mag. All das war in den drei Wörtern »But If Not« enthalten. Kurzum, es war ein Ausdruck totalen Commitments.


    Wenige Tage danach evakuierten die Engländer 338 000 englische und französische Truppen in einer chaotischen Aktion unter Einsatz von 800 Zerstörern, Fischerbooten, Handelsschiffen, Freizeitbooten und Themse-Fähren. Noch heute spricht man vom »Wunder von Dünkirchen«.


    Weil wir nicht mehr bibelfest sind, versteht heute kaum noch jemand die Bedeutung von »Aber selbst wenn nicht«. Dafür sagt man jetzt »over my dead body« (»nur über meine Leiche«) und meint damit dasselbe.


    Diese Haltung definiert seither in meinem Leben einen scharf abgezirkelten Bereich, der all das umfasst, was nicht verhandelbar ist. Er enthält Präferenzen und Prinzipien, die keiner Begründung bedürfen. Zum Beispiel mache ich nichts für Geld, das ich nicht auch für einen Zehntel des Betrags tun würde, das heißt Geld darf niemals der entscheidende Faktor für mich sein. Niemals würde ich Bilder unserer Kinder online stellen. Niemals würde ich zu irgendjemandem etwas Schlechtes über meine Familie oder meine Freunde sagen, selbst wenn es dazu Anlass gäbe – was noch nie vorgekommen ist. Analog zum Circle of Competence (»Kompetenzkreis«), nenne ich ihn den Circle of Dignity (»Kreis der Würde«). Die Idee schließt an Kapitel 3 an, in der wir das Gelübde kennengelernt haben. Der Circle of Dignity fasst Ihre einzelnen Gelübde zusammen und schützt Sie vor drei Arten von Angriffen: a) besseren Argumenten, b) Gefahr für Ihr Leben und c) dem Teufelspakt. Damit sind wir beim ersten Teil der Trilogie über diesen Circle of Dignity: Die Gefahr durch bessere Argumente. Auf die zweite und dritte Gefahr werden wir in den beiden folgenden Kapiteln genauer eingehen.


    Wie beim Circle of Competence ist es beim Circle of Dignity nicht so wichtig, wie groß Ihr Kreis ist, aber es ist wichtig, dass Sie genau wissen, wo die Grenzen sind.


    Sich auf einen Kreis der Würde festzulegen hat wenig mit dem Geist der Aufklärung gemeinsam. Ein solcher Kreis widerspricht allem, was ich sonst vertrete – klares Denken, Rationalität und den Sieg des »besseren Arguments«. Darf man das? Basiert nicht Fortschritt darauf, alles permanent infrage zu stellen? Die Antwort lautet: Ja, aber. Ein kleiner, unantastbarer, klar abgezirkelter Kreis der Würde ist unabdingbar für ein gutes Leben. Es ist sogar zwingend notwendig, dass die Dinge innerhalb des Kreises nicht rational begründbar sind. Wären sie es, würde sich nie Ruhe einstellen. Ihr Leben hätte kein Fundament. Sie müssten jederzeit damit rechnen, dass ein noch besseres Argument daherkommt, das Ihre Präferenzen, Prinzipien und Überzeugungen über den Haufen wirft.


    Wie kommt man zu seinem Kreis der Würde? Nicht durch Nachdenken. Vielmehr kristallisiert er sich mit der Zeit heraus. Bei den meisten Menschen irgendwann in der Mitte des Lebens. Dieses Auskristallisieren ist ein wesentlicher Schritt der persönlichen Reife. Bis dahin müssen Sie einiges erlebt haben – falsche Entscheidungen, Enttäuschungen, Fehlschläge, Krisen. Und Sie müssen reflektiert genug sein, um zu erkennen, für welche Prinzipien Sie einstehen, und welche Sie bereit sind aufzugeben. Bei einigen Menschen entwickelt sich nie ein Circle of Dignity. Solchen Menschen fehlt ein Fundament, und so bleiben sie immer verwundbar für clevere Argumente von außen.


    Fassen Sie Ihren Kreis der Würde eng. Ein kleiner Kreis ist stärker als ein großer. Aus zwei Gründen. Erstens: Je mehr Sie in den Kreis packen, desto eher geraten diese Dinge miteinander in Konflikt. Sie können nicht einem Dutzend Prioritäten gerecht werden. Zweitens: Je weniger Sie in diesen Kreis packen, desto ernsthafter können Sie für Ihre Überzeugungen einstehen, desto besser können Sie sie schützen. »Commitments sind so heilig, dass sie rar sein müssen«, warnt Warren Buffett. Das gilt nicht nur für Versprechungen gegenüber anderen Menschen, sondern auch für Versprechungen gegenüber sich selbst. Seien Sie also extrem selektiv in der Wahl Ihrer Non-Negotiables, ihrer nicht verhandelbaren Prinzipien.


    So weit, so klar. Auf eines müssen Sie allerdings gefasst sein: Sie werden einige Menschen enttäuschen, wenn Sie für Ihre Überzeugungen einstehen – besonders Menschen, die Ihnen lieb sind. Sie werden Menschen verletzen. Sie werden Menschen vor den Kopf stoßen. Im Gegenzug wird man Sie enttäuschen, verletzen und beleidigen. Sie müssen bereit sein, all diese Emotionen zu ertragen. Das ist der Preis, den Sie für Ihren Kreis der Würde zu bezahlen haben. Nur Marionetten leben ein konfliktfreies Leben. Der Circle of Competence – das sind 10 000 Stunden. Der Circle of Dignity – das sind 10 000 Wunden.


    Lohnt sich dieser Preis? Die Frage ist falsch gestellt. Was unbezahlbar ist, hat definitionsgemäß keinen Preis. »Ein Mensch, der nicht bereit ist, für etwas zu sterben, ist nicht reif für das Leben«, sagte Martin Luther King. Ganz sicher nicht reif für das gute Leben.
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    27 Der Kreis der Würde – Teil 2


    Wer äußerlich zerbricht


    Am 9. September 1965 startete der junge amerikanische Marinepilot James Stockdale in seinem Kampfjet vom Flugzeugträger USS Oriskany in Richtung Nordvietnam. Nachdem er den Routineangriff auf die Stellungen der kommunistischen Truppen erfolgreich hinter sich gebracht hatte, geriet er unversehens in das Feuer der Flugabwehr. Der Schleudersitz katapultierte ihn aus der Maschine. »Ich war auf etwa 300 Metern Höhe und hatte 20 Sekunden im Notfallschirm. Ich schaute runter und sah, dass ich auf der Hauptstraße eines kleinen Dorfes landen würde. Soldaten schossen auf mich, und Menschen erhoben ihre Fäuste gegen mich.« Prompt nahm man Stockdale gefangen und steckte ihn in das berüchtigte Hanoi-Hilton-Gefängnis, wo schon andere amerikanische Kriegsgefangene saßen. Man verhörte ihn. Man prügelte ihn. Man folterte ihn. Siebeneinhalb Jahre verbrachte Stockdale in Gefangenschaft, vier davon in Einzelhaft – bis zum Ende des Vietnamkriegs.


    Stockdale hätte den Misshandlungen entgehen können, indem er sich ein Stück weit mit seinen Peinigern verbrüdert hätte. Ab und zu ein antiamerikanisches Statement, und man hätte ihn wie einen normalen Häftling behandelt – ohne Folter. Doch er dachte nicht daran. Bewusst lieferte er sich den Folterknechten aus. Wie er später erzählte, war dies für ihn die einzige Möglichkeit, seinen Selbstrespekt zu bewahren. Er tat es nicht aus Liebe zum Vaterland. Es ging auch nicht um den Krieg – an den glaubte er schon lange nicht mehr. Es ging ihm nur darum, innerlich nicht zu zerbrechen. Er tat es nur für sich.


    Einmal plante man, ihn in ein anderes Gefängnis zu verlegen. Ein kurzer Marsch durch die Stadt, währenddessen man den internationalen Medien einen sauberen, gut ernährten Stockdale vorführen wollte. Doch bevor sie das Gefängnis verließen, packte Stockdale einen Stuhl und schlug damit auf sein eigenes Gesicht ein, bis Blut über seinen Körper strömte und seine Augen zugeschwollen waren. So konnte man ihn natürlich nicht der Weltöffentlichkeit präsentieren. »Ich legte mich hin und weinte in dieser Nacht. Ich war so glücklich, dass ich die Kraft hatte, ihnen zu widerstehen.«


    Von außen betrachtet, klingt das widersinnig. Vernünftig wäre es in Stockdales Fall doch gewesen, sich an die Vorgaben der Peiniger zu halten. Mach, was von dir verlangt wird. Go with the flow. Fall nicht auf. Stell die amerikanische Invasion infrage. Nach deiner Freilassung hättest du glaubhaft vertreten können, dass man dich sonst zu Tode gefoltert hätte. Jedermann hätte dein Verhalten verstanden, niemand hätte dir etwas vorgeworfen. Doch hätte Stockdale dann die Kraft gehabt, siebeneinhalb Jahre durchzustehen? Falls ja: Hätte er seine Gefängniszeit rückblickend dann auch als »priceless beyond measure« (unendlich wertvoll) bewerten können?


    Wenn Sie nach außen nicht vertreten, wovon Sie innerlich überzeugt sind, werden Sie nach und nach zur Marionette. Andere werden Sie für ihre Zwecke einsetzen. Früher oder später geben Sie sich selbst auf. Sie kämpfen nicht mehr. Sie stehen die Strapazen nicht mehr durch. Ihre Willenskraft verkümmert. Wer äußerlich zerbricht, zerbricht irgendwann auch innerlich.


    Es gibt ein ganzes Genre von Gefangenenliteratur – von Solschenizyns Der Archipel GULAG über Elie Wiesels Gesang der Toten und Primo Levis Ist das ein Mensch? bis hin zu Viktor Frankls … trotzdem Ja zum Leben sagen. Sie wird oft falsch gelesen. Man sucht die Texte ab nach Überlebenstipps für horrende Situationen, während das Überleben in Wahrheit meist Zufall ist. In Auschwitz gab es keine Überlebensstrategie. Wer gegen Kriegsende eingeliefert wurde, hatte eine höhere Wahrscheinlichkeit, befreit zu werden, als jemand, der bereits 1942 in Auschwitz landete. So einfach ist das. Hinzu kommt die Tatsache, dass nur Überlebende Kriegsgefangenen-Literatur schreiben können. Tote schreiben keine Bücher. Stockdale hatte Glück, dass ihn keine Kugel traf, als er am Fallschirm ins feindliche Dorf hinunterschaukelte. Und doch!


    Und doch liest man aus all dieser Literatur einen Grundsatz heraus: Wer sich aufraffte, noch einen Tag durchzustehen – und noch einen, und noch einen –, der erhöhte seine Überlebenswahrscheinlichkeit Schritt für Schritt. Denn irgendwann wurde Auschwitz befreit. Irgendwann hört jede Kriegsgefangenschaft auf. Man muss irgendwie lange genug durchhalten. Das wiederum schafft nur, wer weder innerlich noch äußerlich zerbricht, wer sich nie aufgibt, seinen Willen bewahrt – egal, wie winzig die momentane Handlungsfreiheit ist.


    Dies alles ist, wie gesagt, nur unter dem dominanten Himmel des Zufalls zu verstehen. Aufzeichnungen aus Extremsituationen sind auch für uns Normalbürger relevant. Wir werden zum Glück nicht gefoltert, müssen keine Einzelhaft überstehen oder im ewigen Eis ausharren. Aber auch wir erleiden täglich Angriffe auf unseren Willen, unsere Prinzipien, unsere Präferenzen, kurz: auf unseren Circle of Dignity. Diese Angriffe sind nicht so krass wie Folter, sondern im Gegenteil so subtil, dass wir sie oft nicht einmal bemerken: Werbung, sozialer Druck, ungefragte Ratschläge von allen Seiten, sanfte Propaganda, Modeströmungen, Medienhypes und Gesetze. Es ist, als ob jeden Tag zig Pfeile in Richtung Ihres Circle of Dignity flögen. Spitze, giftgetränkte Pfeile – keiner davon tödlich, aber jeder einzelne scharf genug, um Ihre Selbstachtung zu verletzen und Ihr emotionales Immunsystem zu schwächen.


    Warum schießt die Gesellschaft mit Pfeilen auf Sie? Weil sie andere Interessen hat als Sie. Der Gesellschaft geht es um ihren Zusammenhalt – und nicht um die Privatinteressen eines einzelnen Mitglieds. Der Einzelne ist entbehrlich und wird – vor allem, wenn er sich erlaubt, abweichende Prinzipien zu vertreten – schnell als Gefahr für die Gesamtheit wahrgenommen. In Ruhe lässt die Gesellschaft nur jene, die sich konform verhalten. Deshalb müssen Sie sich für diese Pfeile wappnen und Ihren Kreis der Würde stärken.


    Der Kreis der Würde, dieser Schutzwall, der Ihre Gelübde umgibt, bewährt sich erst, wenn er im Kampf unter Beschuss gerät. Sie können hohe Ideale vertreten, hehre Prinzipien aufstellen und ureigensten Präferenzen nacheifern, soviel Sie wollen – erst wenn Sie sie verteidigen müssen, werden Sie, um es mit Stockdale auszudrücken, »vor Glückseligkeit weinen«.


    Die fiesesten Angriffe – das wissen Sie aus Erfahrung – sind oft nicht körperlicher, sondern verbaler Art. Hierzu eine Abwehrtaktik. Wenn Sie, zum Beispiel in einem Meeting, mit giftigen Worten angegriffen werden, bitten Sie den Angreifer, seine Äußerung Wort für Wort zu wiederholen. Sie werden sehen: Meist knickt der Angreifer ein. Der serbische Präsident Aleksandar Vučić bat einen Journalisten, der ihn auf seiner Website übel beleidigt hatte, ihm die Gemeinheiten während eines Interviews gleich selbst vorzulesen – der Journalist brach das Interview vor Beschämung ab.


    Meist geht es beim Kreis der Würde nicht um Leben und Tod, sondern um das Kämpfen – darum, die Oberhand zu behalten. Machen Sie es Ihren Angreifern so schwer wie möglich. Behalten Sie die Zügel so lange wie möglich in der Hand, wenn es um Dinge geht, die Ihnen heilig sind. Sollten Sie aufgeben müssen, dann so, dass Ihre Gegner einen möglichst hohen Preis für Ihre Kapitulation zu zahlen haben. In dieser Überzeugung liegt eine ungeheure Kraft. Sie ist einer der Schlüssel zum guten Leben.
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    28 Der Kreis der Würde – Teil 3


    Der Teufelspakt


    Die Alpen – ein riesiges Hindernis mitten in Europa. Seit jeher blockieren sie den Menschen- und Gütertransport zwischen Nord und Süd. Immer wieder versuchten Waghalsige, Wege quer über das Gebirge zu erschließen. Der versprechendste Pass war der Gotthard – er liegt in der Mitte der Alpenkette, zwischen den Schweizer Kantonen Uri und Tessin. Doch dazwischen lag die wilde, tief eingeschnittene Schöllenenschlucht, die von Norden her zum Pass hinführt. Wie diese riesige Kluft überwinden? Die Antwort war der Bau der sogenannten Teufelsbrücke im 13. Jahrhundert.


    Immer wieder waren die Urner am Bau einer Brücke gescheitert. Schließlich rief das Oberhaupt der Landsgemeinde, der Landammann, verzweifelt aus: »Do sell der Tyfel e Brigg bue!« (Urner Dialekt für »Da soll der Teufel eine Brücke bauen!«.) Kaum ausgesprochen, stand dieser auch schon vor den verdutzten Urnern und schlug ihnen einen Pakt vor: Er würde die Brücke sehr gerne bauen, bestehe aber auf einer Gegenleistung: Wer die fertige Brücke als Erster überquere, dessen Seele gehöre ihm – dem Teufel.


    Die schlauen Urner schlugen ein und dachten sich heimlich eine List aus. Nachdem der Teufel die Brücke gebaut hatte, schickten die Urner einen Ziegenbock über die Brücke. Der Teufel, naturgemäß teufelswild, packte einen haushohen Stein und wollte damit die Brücke zertrümmern. Just in diesem Augenblick begegnete ihm aber eine fromme Frau, die ein Kreuz in den Stein hineinritzte. Verwirrt über dieses Symbol Gottes, ließ der Teufel den Stein fallen. Der Brocken donnerte die Schöllenenschlucht hinab, verfehlte die neue Brücke nur knapp und blieb erst unterhalb des Dorfes Göschenen liegen. Dort sieht man ihn heute noch – man nennt ihn seither den »Teufelsstein«.


    Die Urner hatten ihre Seele verkauft und kamen mit einem blauen Auge und einer verkehrstechnisch revolutionären Brücke davon. Ähnliche Sagen finden sich in allen Kulturen – die meisten allerdings gehen weniger glimpflich aus. In Oscar Wildes Roman Das Bildnis des Dorian Gray verkauft der Held seine Seele an den Teufel, um selbst ewig jung und schön zu bleiben, derweil ein Porträt von ihm altert. Gray verkommt zu einem liederlichen Sünder, sein Porträt wird zur grässlichen Fratze; er kann es schließlich nicht mehr ausstehen, zerstört es – und tötet sich damit selbst. Noch berühmter ist der Teufelspakt, den der Alchemist Johann Georg Faust der Legende nach einging. Er verkaufte seine Seele, um allwissend zu werden und allen möglichen und unmöglichen Gelüsten zu frönen. Goethe hat ihn in den Rang eines Klassikers gehoben und damit auf die Liste der Schulpflichtlektüren. Seither wünschen ihn die Schüler zur Hölle.


    Seine Seele verkaufen – was bedeutet das? Offenbar gibt es in allen Zeiten und in allen Kulturen gewisse Dinge, die für ökonomische Transaktionen tabu sind. Keine Deals. Kein Handel. Keine Geldgeschäfte. Diese Dinge sind heilig – sie haben keinen Preis.


    Nun gibt es für einen Ökonomen aber nichts, was keinen Preis hat. Heilige Dinge sind bloß »massiv überbewertet«, würde er sagen – bietet man genug Geld, wird das Gegenüber schwach. Das macht Geschichten wie den Besuch der alten Dame von Friedrich Dürrenmatt so spektakulär. Claire Zachanassian offeriert eine Milliarde für den Tod eines ehemaligen Geliebten – und bekommt, was sie will.


    Stellen Sie sich folgende Frage: Gibt es heilige Dinge in Ihrem Leben, die Sie unter keinen Umständen verkaufen würden, nicht einmal für eine Milliarde? Schreiben Sie sie an den Rand dieser Buchseite.


    Was steht auf Ihrer Liste? Natürlich: Ihr Leben, das Leben Ihrer Angehörigen, der weiteren Familie, Ihrer Freunde, vielleicht jedes Menschenleben. Wie steht es mit Ihrer Gesundheit? Wären Sie bereit, eine Krankheit auf sich zu nehmen, sagen wir Leukämie oder eine Depression, wenn Sie dafür eine Milliarde bekämen? Wie steht es mit Ihren Meinungen? Haben Ihre Meinungen einen Preis? Gewisse Politiker verkaufen ihre Stimmen an Firmen mit dem größten Budget. Würden Sie dies auch erwägen? Würden Sie es sich überlegen, wenn Sie am Existenzminimum lebten? Wie steht es mit Ihrer Zeit? Ihrer Aufmerksamkeit? Ihren Prinzipien? Gibt es solche, die Sie nicht über Bord werfen würden, nicht einmal für Milliarden?


    Einige dieser Entscheidungen mögen schwarz-weiß sein, andere nicht. Der Punkt ist: Zu einem guten Leben gehört, wie wir an anderer Stelle gesehen haben, ein kleiner, aber klar definierter Circle of Dignity. Damit sind wir beim letzten Teil der Trilogie über diesen Kreis der Würde. Wir müssen diesen Kreis vor drei Arten von Angriffen schützen: a) vor dem besseren Argument, b) vor der Gefahr für Ihr physisches Leben und c) vor dem »Deal«. Genau um Letzteres geht es hier. Wer seinen Kreis der Würde nicht klar genug abzirkelt, wird bei jedem verlockenden Angebot, jedem Deal neu überlegen müssen. Das ist nicht nur eine große Zeitverschwendung. Es erodiert auch Ihren Selbstrespekt und Ihre Reputation – was Sie anfälliger macht für zukünftige Angebote. Ein wahrer Teufelskreis also.


    Sicher mangelt es auch in Ihrem Leben nicht an Angeboten. In seinem Buch Was man für Geld nicht kaufen kann zeigt Harvard-Professor Michael Sandel, wie der »Deal« in den letzten 50 Jahren immer mehr Lebensbereiche infiltriert hat. Dinge, die früher nicht verhandelbar waren, sind heute Verhandlungssache. Beispiel: Eine Frau lässt sich für 10 000 Dollar einen Firmennamen auf die Stirn tätowieren, um die Schule ihres Sohnes zu bezahlen. Das ist zwar eine freiwillige Transaktion, aber sie berührt etwas, das früher heilig war, nämlich den menschlichen Körper, der nicht zur Werbefläche degradiert werden sollte. Oder: Banken investieren in Lebensversicherungen von Rentnern. Je früher diese Menschen sterben, desto mehr Geld verdienen die Banken. Hunderte solcher Beispiele zeigen, dass die Geldwirtschaft ihre Angriffe auf ehemals heilige Gebiete ausdehnt. Sie können nicht erwarten, dass der Gesetzgeber diesen Teufelsritt der wirtschaftlichen Logik stoppt. Es liegt an Ihnen, diese Angriffe auf Ihren eigenen Circle of Dignity abzuwehren.


    Fazit: Definieren Sie Ihren Kreis der Würde scharf. Lassen Sie sich nicht infizieren, wenn das ökonomische Virus versucht, in Ihr Werteimmunsystem einzudringen. Die Dinge innerhalb Ihres Circle of Dignity sind unverhandelbar, jederzeit – egal, wie viel Geld dafür geboten wird. Alles andere wäre ein Teufelspakt – und selten kommt man so unversehrt davon wie die Urner mit ihrer Teufelsbrücke.
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    29 Das Sorgenbuch


    Wie Sie den Lautsprecher in Ihrem Kopf ausschalten


    Angenommen, Sie sind Gott und dürfen eine neue Tierart erschaffen. Für die Hardware haben Sie sich bereits entschieden – das neue Tier soll ähnlich aussehen wie ein Schimpanse. Nun geht es um die Software: Wie stark, schnell, sensitiv soll es auf Gefahren reagieren, besonders auf unklare, bloß vermutete Gefahren?


    Wenn Sie den »Gefahrensensor« Ihrer Schöpfung zu niedrig einstellen, wird die Tierart bald von Klippen fallen oder von ihren natürlichen Feinden gefressen werden. Sie wäre im Nu wieder ausgestorben. Stellen Sie den Gefahrensensor hingegen zu hoch ein, wird sich Ihre neue Tierart vor lauter Ängstlichkeit kaum vom Fleck wagen. Sie wird verhungern, bevor sie die Chance hat, sich fortzupflanzen. Auch hier wäre das schnelle Resultat: ausgestorben.


    Sie brauchen also das richtige Maß an Besorgnis – die richtige Einstellung des »Sorgendetektors«. Doch was heißt »richtig«? Liegt die richtige Menge genau in der Mitte zwischen den tödlichen Extremen? Nein. Sie programmieren die Software Ihrer Tierart so, dass sie lieber etwas zu vorsichtig ist. Besser, sie rennt einmal zu viel vor einem sich bewegenden Schatten davon als einmal zu wenig. Sie werden Ihre Tierart also mit einem ansehnlichen Maß an Ängstlichkeit, Besorgnis und Bange ausstatten – aber nicht gleich mit so viel, dass sich das Tier nicht mehr auf Futtersuche begibt.


    Genau dies hat die Evolution mit allen Tierarten gemacht. Auch mit uns. Darum plagt uns das Gefühl der Sorge von morgens früh bis in die Nacht hinein. Diese innere Unruhe ist eine ganz normale Software-Komponente unseres Hirns. Sie ist biologisch fest verdrahtet und darum kaum auszuschalten. Ohne die Bürde der Besorgnis gäbe es weder Sie, liebe Leserin, lieber Leser, noch mich, noch irgendeinen anderen Menschen. Unsere ständige Besorgnis hat sich während der letzten Millionen Jahre als perfekte Überlebensstrategie erwiesen.


    Seien wir froh darüber! Aber die Sache hat einen Haken: Heute steht Ihre Ängstlichkeit in keinem Verhältnis mehr zu den realen Lebensgefahren. Sie leben nicht mehr in der Savanne, wo bei jedem Wasserloch ein Säbelzahntiger lauert. Kurzum, 90 Prozent Ihrer Sorgen sind überflüssig – entweder weil die in Ihrem Kopf gewälzten Probleme nicht wirklich gefährlich sind, oder weil Sie ohnehin nichts daran ändern können. Sich mitten in der Nacht Sorgen um die Erderwärmung, die Börsenstimmung oder das Himmelreich zu machen bringt nichts, es bringt Sie nur um den Schlaf.


    Unsere ständige Angst führt zu chronischem Stress, der uns wiederum Lebensjahre kostet. Ein beeindruckendes Beispiel aus dem Tierreich illustriert das Problem: Sperlinge haben eine Menge natürlicher Feinde – Waschbären, Eulen, Falken. Nun überzogen kanadische Forscher ein ganzes Waldstück mit Netzen und sperrten so die natürlichen Feinde der Sperlinge aus. Noch nie konnten sich die Sperlinge so sicher fühlen. Dann bestückten die Forscher den Wald mit versteckten Lautsprechern. In einem Teil des Waldes waren Geräusche von natürlichen Feinden zu hören, im anderen Teil des Waldes unbedrohliche Naturgeräusche. Jene Sperlinge, die mit den »bösen« Geräusche berieselt wurden, legten 40 Prozent weniger Eier, die Eier waren kleiner, weniger davon wurden ausgebrütet, viele der geschlüpften Küken verhungerten, weil die Eltern aus Angst zu wenig Nahrung anschleppten, und die überlebenden Küken waren schwächer. Das Experiment zeigt eindrücklich: Es braucht nicht mal eine reale Bedrohung, Angst allein kann ein ganzes Ökosystem beeinflussen.


    Was für Sperlinge gilt, gilt auch für uns Menschen. Schlimmer noch: Wir haben nicht nur Angst vor Feinden, sondern grübeln über alles Mögliche nach. Grübeln ist zudem eine beliebte Ablenkungsstrategie: Man befasst sich mit abstrakten Fragen, um sich nicht mit den wirklichen Problemen auseinandersetzen zu müssen – Grübeln aus Bequemlichkeit. Die chronische Angst, die daraus resultiert, führt zu falschen Entscheidungen und kann krank machen – selbst wenn objektiv betrachtet keine Gefahr herrscht.


    An diesem Punkt wäre es schön, ich könnte Ihnen den Schalter zeigen, um die Lautsprecher in Ihrem Kopf einfach auszuschalten. Doch den gibt’s leider nicht.


    Die griechischen und römischen Philosophen, die man als Stoiker bezeichnet, empfahlen den folgenden Trick, um die Kümmernis wegzufegen: Finden Sie heraus, was Sie beeinflussen können und was nicht. Was Sie beeinflussen können, das sollten Sie anpacken. Was Sie hingegen nicht beeinflussen können, darüber sollten Sie sich keine Gedanken machen. Der amerikanische Theologe Reinhold Niebuhr hat es zweitausend Jahre später so formuliert: »Gott, gib mir die Gelassenheit, Dinge hinzunehmen, die ich nicht ändern kann, den Mut, Dinge zu ändern, die ich ändern kann, und die Weisheit, das eine vom anderen zu unterscheiden.« Klingt einfach, funktioniert aber nicht, weil »Gelassenheit« nicht auf Knopfdruck eintritt.


    In neuester Zeit wird Meditation als Heilmittel für alles und jedes angepriesen – insbesondere gegen innere Unruhe und die schwelende Besorgnis. Tatsache ist: Meditation funktioniert tatsächlich, aber nur, während Sie meditieren. Sobald Sie aus der Versenkung auftauchen, sind die Gefühle und Gedanken wieder da – und zwar in alter Stärke.


    Philosophie und Meditation in Ehren, aber hilfreicher sind konkrete Strategien. Hier sind drei, die aus meiner Erfahrung funktionieren.


    Erstens: Nehmen Sie ein Notizbuch und betiteln es mit: Mein großes Sorgenbuch. Legen Sie eine fixe Zeit fest, während der Sie sich Ihren Sorgen widmen wollen. Konkret: Reservieren Sie sich 10 Minuten pro Tag, während denen Sie alles notieren, was Sie beschäftigt – egal wie berechtigt, idiotisch oder schwammig. Haben Sie das erledigt, werden Sie für den Rest des Tages einigermaßen sorglos sein. Ihr Hirn weiß jetzt: Die Sorgen sind protokolliert und werden nicht einfach ignoriert. Tun Sie dies jeden Tag, und schlagen Sie jeden Tag eine frische Seite auf. Was Ihnen dabei übrigens auffallen wird: Es ist immer das gleiche Dutzend Sorgen, das Sie quält. Am Wochenende lesen Sie dann alle Notizen der Woche durch und folgen der Anweisung des Mathematikers Bertrand Russell: »Das Beste, was man tun kann, sobald man merkt, dass man über irgendetwas nachgrübeln möchte, ist stets, dass man noch mehr Gedanken darauf verwendet, als es der Instinkt verlangt, bis schließlich die krankhafte Anziehungskraft sich selbst verzehrt hat.« Konkret: Stellen Sie sich die schlimmstmöglichen Konsequenzen vor, und zwingen Sie sich, sogar darüber hinaus zu denken. Sie werden feststellen, dass die meisten Sorgen damit verpuffen. Was übrig bleibt, sind echte Gefahren, die Sie anpacken müssen.


    Zweitens: Schließen Sie Versicherungen ab. Versicherungen sind eine großartige Erfindung. Sie gehören zu den elegantesten Sorgenkillern. Die wahre Dienstleistung ist nicht die monetäre Vergütung im Schadensfall, sondern die Reduktion Ihrer Sorgen während der Laufzeit der Versicherung.


    Drittens: Konzentrierte Arbeit ist die beste Therapie gegen Grübeleien. Konzentrierte, erfüllende Arbeit ist besser als Meditation. Sie lenkt ab wie kaum etwas anderes.


    Wenn Sie diese drei Strategien auf Ihr Leben anwenden, haben Sie reelle Chancen, dass es ein unbekümmertes Leben wird – ein gutes Leben. Dann können Sie vielleicht schon in jungen oder zumindest mittleren Jahren über Mark Twains späte Erkenntnis schmunzeln: »Ich bin ein alter Mann und habe viele Kümmernisse erlebt – von denen die meisten nie geschehen sind.«
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    30 Der Meinungsvulkan


    Warum Sie ohne Meinungen besser leben


    Soll der Mindestlohn angehoben werden? Sollen genetisch modifizierte Nahrungsmittel verkauft werden dürfen? Ist die menschengemachte Erderwärmung ein Fakt oder eine Hysterie von grünen Politikern? Soll man Anhänger der Scharia aus Europa ausweisen? Sicher haben Sie auf all diese Fragen sofort eine Antwort parat. Als politisch interessierter Mensch brauchen Sie keine Sekunde zu überlegen. In Wahrheit sind diese Fragen aber viel zu kompliziert, um sie in einem Augenblick zu entscheiden. Mindestens eine Stunde konzentrierten Abwägens hätte jede davon verdient, in kürzerer Zeit ist eine vernünftige Klärung kaum möglich.


    Unser Hirn ist ein Meinungsvulkan. Es versprüht nonstop Meinungen und Ansichten. Dabei spielt es keine Rolle, ob die Fragen relevant oder irrelevant, beantwortbar oder unbeantwortbar, komplex oder einfach sind. Unser Hirn pustet Antworten heraus wie Konfetti.


    Dabei begehen wir drei Fehler. Der erste: Wir versprühen Meinungen zu Themen, die uns nicht interessieren. In einer Diskussion mit Freunden habe ich mich neulich ertappt, wie ich mit Furor einen Standpunkt zu einem Dopingskandal vertrat, obwohl mich Spitzensport nicht im Mindesten interessiert. Sie können jede beliebige Zeitung aufschlagen, und Ihr Meinungsvulkan wird zu brodeln beginnen. Halten Sie den Deckel drauf – so, wie ich es neulich auch hätte tun sollen.


    Zweiter Fehler: Wir versprühen Meinungen zu unbeantwortbaren Fragen. Wann findet der nächste Börsencrash statt? Gibt es mehr als ein Universum? Wie wird das Wetter im nächsten Sommer sein? Niemand kann es wissen, nicht mal Fachleute. Auch hier: Hüten Sie sich vor Meinungsausbrüchen.


    Dritter Fehler: Wir tendieren dazu, voreilige Antworten auf komplexe Fragen zu geben – etwa auf jene am Anfang dieses Kapitels. Das ist der schwerwiegendste der drei Fehler. Der amerikanische Psychologe Jonathan Haidt hat ausgiebig untersucht, was dabei in uns vorgeht: Wir tendieren – gerade bei schwierigen Fragen – sofort zur einen oder anderen Seite. Erst danach konsultieren wir den Verstand, um nach Gründen zu suchen, die unsere Position untermauern. Das hat mit der sogenannten Affektheuristik zu tun. Ein Affekt ist ein sofortiges, eindimensionales Gefühl. Dieses Gefühl ist oberflächlich und kennt nur zwei Ausprägungen – entweder positiv oder negativ, »gefällt mir« oder »gefällt mir nicht«. Wir sehen ein Gesicht – gefällt mir. Wir hören von einem Mord – gefällt mir nicht. Sonne am Wochenende – gefällt mir. Dieser Affekt hat durchaus seine Berechtigung – nur eben nicht bei schwierigen Fragen, wo wir ihn mit einer richtigen Antwort verwechseln. Der Affekt ist blitzschnell da, und um ihn zu rechtfertigen, durchsuchen wir unser Hirn hastig nach bestätigenden Gründen, Beispielen und Anekdoten – gemacht ist unsere Meinung. Ein miserables Vorgehen, wenn es um komplizierte Themen geht.


    Falsche Entscheidungen aufgrund schneller Meinungsbildung können verheerend sein, aber es gibt noch einen anderen guten Grund, unsere Meinungsinkontinenz zu stoppen. Nicht immer eine Meinung haben zu müssen beruhigt den Geist und macht uns gelassener – eine wichtige Zutat für ein gutes Leben.


    Vorschlag: Legen Sie sich einen mentalen »Zu kompliziert«-Eimer zu. Dort werfen Sie alle Fragen hinein, die Sie nicht interessieren, die unbeantwortbar oder zu aufwendig sind. Keine Angst: Es bleiben Ihnen dann immer noch eine Handvoll Themen pro Tag, zu denen Sie sich eine Meinung machen dürfen oder müssen.


    Neulich fragte mich ein Journalist nach meiner politischen Orientierung. Offenbar scheinen sich Schriftsteller für alle Weltfragen zu qualifizieren. Ob ich für mehr oder weniger Staat sei. Ob ich eine Konsumsteuer gerechter finde als eine Einkommenssteuer. Ich schaute ihm in die Augen und sagte: »Ich weiß es nicht.« Er ließ seinen Kugelschreiber sinken. Auf seiner Mine erschien ein gequältes Lächeln, als verstünde er die Bedeutung dieses simplen Sätzchens nicht. »Was meinen Sie damit, Sie wissen es nicht?« – »Ich habe das noch nicht durchdacht«, sagte ich. »Aber Sie müssen doch eine Meinung haben!« – »Nein, muss ich nicht. Das Thema liegt in meinem ›Zu kompliziert‹-Eimer.«


    Es ist so befreiend, keine Meinung zu allem und jedem haben zu müssen. Und: Meinungslosigkeit ist kein Zeichen von geistiger Beschränktheit, schämen Sie sich nicht dafür. Im Gegenteil: Sie ist ein Zeichen von Intelligenz. Meinungslosigkeit ist ein Asset. Nicht Informations-Overload ist das Problem der heutigen Zeit, sondern Meinungs-Overload.


    Suchen Sie sich Ihre Themen ganz bewusst selbst aus. Warum sollten Sie sich von Journalisten, Bloggern oder Tweetern vorgeben lassen, über welche Themen Sie gerade nachdenken sollten? Sie sind ja nicht der Angestellte dieser Leute! Seien Sie extrem selektiv. Lassen Sie alles andere in den »Zu kompliziert«-Eimer wandern. Enthalten Sie sich, wenn zu diesem und jenem ein Urteil gefordert wird, und Sie werden staunend feststellen: Die Welt dreht sich weiter, auch ohne Ihren Kommentar.


    Wenn Sie sich aber wirklich eine Meinung bilden wollen, wie machen Sie das? Reservieren Sie sich Zeit. Dann schreiben Sie in Ruhe darüber. Schreiben ist überhaupt der Königsweg, um seine Gedanken zu ordnen. Ein diffuser Gedanke wird automatisch klarer, wenn wir ihn in Satzform gießen müssen. Und schließlich holen Sie Ansichten von außen ein, möglichst von Menschen, die anders denken als Sie. Wenn Sie sicher sind, dass Ihre Meinung steht, hinterfragen Sie sie. Versuchen Sie, Ihre Argumente zu durchlöchern – nur so finden Sie heraus, ob sie stichhaltig ist.


    Fazit: Je weniger vorschnelle Meinungen Sie haben, desto besser wird Ihr Leben sein. Ich wage zu behaupten, dass 99 Prozent Ihrer Meinungen schlicht überflüssig sind. Nur ein einziges Prozent ist für Sie – für Ihr Privat- oder Geschäftsleben – wirklich relevant. Und selbst wenn es um diesen kleinen Themenkreis geht: Weigern Sie sich, die erste Meinung zu packen, die Ihr Vulkan ausspeit. Stellen Sie sich vor, Sie seien in eine Fernseh-Talkshow eingeladen mit fünf anderen Gästen, die alle Ihre Gegenposition einnehmen. Erst wenn Sie selbst Ihre Gegenposition mindestens so eloquent vertreten können, haben Sie sich Ihre Meinung wirklich verdient.
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    31 Die mentale Festung


    Das Rad der Fortuna


    Eines Morgens im Jahr 523 klopfte es an der Hauspforte des Gelehrten Boethius. Der etwa 40-jährige Boethius war bis dahin ein erfolgreicher, gefeierter, vielleicht etwas gar selbstbewusster Intellektueller. Er stammte aus einer vornehmen Familie und hatte die beste Erziehung genossen. Unter König Theoderich bekleidete er die höchsten Ämter in Rom. Boethius erfreute sich einer vorbildlichen Ehe und bestens geratener Kinder. Und er konnte sich tagein, tagaus seiner großen Leidenschaft widmen, der Übersetzung von Büchern aus dem Griechischen ins Lateinische (kaum jemand konnte zu jener Zeit die griechischen Klassiker noch im Original lesen). Boethius’ Reichtum, sein Ansehen, sein gesellschaftlicher Rang und seine Schaffenskraft waren auf dem Höhepunkt – als es an jenem Morgen, wie gesagt, an seiner Tür klopfte. Boethius wurde kurzerhand verhaftet. Man verdächtigte ihn, eine Verschwörung gegen Theoderich zu unterstützen. Das Gericht verurteilte ihn in Abwesenheit zum Tod. Man beschlagnahmte seine Güter, sein Geld, seine Bibliothek, seine Häuser, seine Bilder und seine schönen Kleider. Im Kerker schrieb er sein letztes Buch: Der Trost der Philosophie. Ein Jahr nach der Verhaftung wurde das Todesurteil vollstreckt, standesgemäß mit dem Schwert. Boethius’ Grab befindet sich heute in der Kirche San Pietro in Ciel d’Oro in Pavia (rund 50 km südlich von Mailand).


    Der Trost der Philosophie wurde zu einem der meistgelesenen Bücher des Mittelalters, obwohl es im Gegensatz zu fast allen mittelalterlichen Erfolgsbüchern nichts mit dem christlichen Glauben zu tun hat. Was steht in dem Buch? Der verängstigte, verzweifelte, auf sein Todesurteil wartende Boethius sitzt im Kerker. Plötzlich schwebt eine etwas ältere, aparte Frauengestalt hinein, die »Philosophie«. Sie erklärt ihm die Welt und gibt ihm – nicht unähnlich dem Ansinnen dieses Buches – einige mentale Werkzeuge an die Hand, um mit seiner neuen, ausweglosen Situation zurechtzukommen. Hier zusammengefasst die Empfehlungen der »Philosophie«, die natürlich Boethius’ Empfehlungen sind.


    Erstens: Akzeptieren Sie, dass es so etwas wie Schicksal gibt. Zu Boethius’ Zeit wurde es gerne in der Figur der »Fortuna« personifiziert. Diese Dame dreht ständig am Glücksrad (dem »Rad der Fortuna«), durch dessen Schwung das Tiefste und das Höchste immer wieder die Plätze tauschen. Wer mitspielen und aufsteigen will, muss akzeptieren, dass er später wieder hinabzusteigen hat. Machen Sie sich also nicht zu viel aus dem Umstand, dass Sie sich gerade im Auf- oder Abstieg befinden. Es kann sich alles wieder drehen.


    Zweitens: Alles, was Sie besitzen, schätzen und lieben, ist vergänglich – Ihre Gesundheit, Ihr Lebenspartner, Ihre Kinder, Ihre Freunde, Ihr Haus, Ihr Vermögen, Ihre Heimat, Ihr Ruf, Ihr Status. Streben Sie nicht verbissen nach diesen Dingen. Bleiben Sie locker, und freuen Sie sich, wenn das Schicksal sie Ihnen gewährt. Aber seien Sie sich jederzeit bewusst, dass diese Dinge flüchtig, zerbrechlich und vorläufig sind. Am besten, Sie nehmen die Haltung ein, dass Ihnen alles nur ausgeliehen wurde und jederzeit wieder weggenommen werden kann. Spätestens beim Tod.


    Drittens: Wenn Sie, wie Boethius, vieles oder alles verloren haben, denken Sie daran, dass in Ihrem Leben das Positive überwogen hat (sonst würden Sie nicht klagen) und dass alles Süße stets mit Bitterkeit durchsetzt ist. Jammer ist nicht angebracht.


    Viertens: Das Einzige, was Ihnen nicht genommen werden kann, sind Ihre Gedanken, Ihre gedanklichen Werkzeuge, die Art, wie Sie Unglück, Verluste und Rückschläge interpretieren. Man kann dies auch als mentale Festung bezeichnen – jenes Stück Freiheit, das niemals gestürmt werden kann.


    All dies haben Sie bestimmt auch schon gehört und gelesen, und selbst für Boethius waren es keine neuen Ideen. Es sind die Grundsätze der Stoa, einer alten, höchst praktischen Lebensphilosophie, die im 4. Jahrhundert v. Chr., also ein Jahrtausend vor Boethius, in Athen ihren Ursprung hatte und in den ersten zwei Jahrhunderten n. Chr. in Rom ein Revival erlebte. Große Namen der Stoa sind Seneca (ein Multimillionär), Epiktet (ein Sklave) und Mark Aurel (ein römischer Kaiser). Erstaunlicherweise ist die Stoa bis heute der einzige Ast der Philosophie, der praktische Antworten auf alltägliche Lebensfragen liefert. Die anderen Äste und Zweige sind intellektuell spannend, bieten aber kaum Hilfe zur Bewältigung des Lebens.


    Boethius war einer der letzten Stoiker, bevor das Christentum den europäischen Geist einnebelte und die Verantwortung für das eigene Leben an eine Fiktion (Gott) delegierte. Erst 1000 Jahre später verflüchtigte sich der Nebel. Doch selbst nach dem prächtigen Sonnenaufgang der Aufklärung fristete das stoische Gedankengut weiterhin ein Schattendasein – und ist bis heute im Grunde ein Geheimtipp geblieben. Stoische Ideen blitzen mal hier, mal dort auf. Etwa wenn der Holocaust-Überlebende Viktor Frankl schreibt: »Die letzte der menschlichen Freiheiten besteht in der Wahl der Einstellung zu den Dingen« – was genau die besagte mentale Festung meint. Wer Primo Levi liest, staunt, wie stoisch er seine Erfahrungen aus dem KZ beschreibt. Und in Kapitel 27 haben wir den Kampfpiloten Stockdale als Stoiker kennengelernt – sieben Jahre Kriegsgefangenschaft, vier davon in Einzelhaft. Doch im Großen und Ganzen sind uns die Ideen der Stoiker heute fremd. Wer das Wort »Schicksal« in den Mund nimmt, meint damit nicht mehr das »Rad der Fortuna«, sondern Systemversagen. Arbeitslosigkeit, Hunger, Krieg, Krankheit, ja selbst der Tod – bei allem geben wir dem System die Schuld, das leider ausnahmsweise versagt hat.


    Doch das ist falsch gedacht. Gerade weil Schicksalsschläge – zumindest in unseren Breitengraden – seltener geworden sind, treffen sie uns emotional stärker. Hinzu kommt: je komplexer und vernetzter die Welt, desto höher die Wahrscheinlichkeit radikal neuer, komplett unerwarteter Schicksalsschläge. Kurzum, es lohnt sich mehr denn je, in das gedankliche Rüstzeug zu investieren, um auf Verluste emotional vorbereitet zu sein.


    Sie müssen nicht Boethius sein, Jude im Dritten Reich oder Zivilist im syrischen Bürgerkrieg, um vom Schicksal geschlagen zu werden. Ein Shitstorm im Internet kann Sie vom Sockel stürzen. Eine globale Finanzkrise kann Ihre Ersparnisse ausradieren. Ihr Lebenspartner verliebt sich in einen Facebook-Freund und wirft Sie aus dem Haus. Alles schlimm, aber nichts davon tödlich. Die größten Schicksalsschläge haben Sie ohnehin bereits überstanden. Denken Sie an die Unwahrscheinlichkeit Ihrer Zeugung, an die Tausenden qualvoller Geburten, die Ihre Mutter, Ihre beiden Großmütter, die Großmütter Ihrer Großmütter und so weiter erleiden mussten (wobei manche daran verbluteten), nur um Sie zur Welt zu bringen. Und nun beklagen Sie sich, dass sich Ihr Aktienportfolio halbiert hat?


    Fazit: Die Welt besteht aus Unruhe und Zufällen, die ab und zu Ihr Leben durcheinanderbringen. Glück finden Sie nicht im Status, in teuren Autos, auf dem Bankkonto oder im gesellschaftlichen Erfolg. Das alles kann Ihnen vom einen auf den nächsten Augenblick genommen werden – wie es Boethius erlebt hat. Glück finden Sie einzig in Ihrer mentalen Festung. Investieren Sie in diese und nicht in eine Porschesammlung.
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    32 Der Neid


    Spieglein, Spieglein an der Wand


    »Wenn ein Freund ein bisschen Erfolg hat, stirbt etwas in mir«, gab der scharfzüngige amerikanische Schriftsteller Gore Vidal in einem Interview zu. Damit drückte er aus, was jeden Menschen ab und zu überkommt, aber niemand gern zugibt, nämlich die sinnloseste, unbrauchbarste und giftigste Emotion aller Emotionen: der Neid.


    Nicht, dass die Sinnlosigkeit von Neid eine neue Erkenntnis wäre. Schon die griechischen Philosophen warnten davor. Die Bibel illustriert die zerstörerische Kraft des Neids mit einem Dutzend Geschichten, allen voran an der Parabel von Kain und Abel. Und Schneewittchen, dieses kriminalistische Märchen, ist eine erstklassige Neid-Geschichte.


    Auch der Nobelpreisträger Bertrand Russell bezeichnet den Neid als eine der wichtigsten Ursachen von Unglück. Neid beeinträchtigt Ihre Lebenszufriedenheit stärker als körperliche Gebrechen oder finanzieller Ruin. Die Fähigkeit, Neid zu managen, gehört damit fundamental zum guten Leben. Wenn Sie diesen Tick in den Griff bekommen, haben Sie schon viel erreicht. Doch leider handelt es sich um ein evolutionäres Programm, das sich nur schwer austricksen lässt.


    Neid ist nicht nur menschlich, er ist sogar tierisch. Die Affenforscher Frans de Waal und Sarah Brosnan belohnten zwei Kapuzineräffchen für simple Aufgaben mit je einem Stück Gurke. Die Affen schienen zufrieden zu sein und nahmen ihr Gurkenstück dankbar entgegen. In einem nächsten Durchgang belohnten die Forscher den einen Kapuziner wieder mit einem Stück Gurke, den anderen hingegen mit einer süßen Traube. Als der erste Affe dies sah, warf er aus Neid sein Gurkenstück aus dem Käfig und verweigerte fortan die Kooperation.


    Das Interessante am Neid: je stärker wir uns mit anderen vergleichen, desto höher die Neidgefahr. Wir beneiden vor allem jene, die uns in puncto Alter, Beruf, Umgebung und Lebensart ähnlich sind. Tennisprofis vergleichen sich mit Tennisprofis, Topmanager mit Topmanagern, Schriftsteller mit Schriftstellern. Weil Sie sich nicht mit dem Papst vergleichen, können Sie auf ihn gar nicht neidisch werden. Dito mit Alexander dem Großen oder einem supererfolgreichen Steinzeitmenschen aus Ihrer Region. Dito mit einem Bewohner eines anderen Planeten, einem majestätischen Weißen Hai, einem gigantischen Redwood-Baum. Sie alle – obschon prächtige Lebewesen – eignen sich nicht als Neidobjekte.


    Damit haben wir bereits die Lösung des Neidproblems gefunden: Vergleichen Sie sich mit niemandem, und Sie werden ein neidfreies Leben genießen. Gehen Sie allen Vergleichen strikt aus dem Weg. Das ist der goldene Pfad.


    Leichter gesagt, als getan, denn manchmal wird einem der Vergleich geradezu aufs Auge gedrückt: Ein Gesetz verpflichtete die University of California, die Gehälter ihrer Wissenschaftler offenzulegen. Auf einer Website konnte jedermann nachschauen, was die Kollegen verdienten. Jene, die weniger als den Mittelwert verdienten, litten an einer niedrigeren Jobzufriedenheit als vor dem Vergleich. Mit anderen Worten: Hier wurde Glück vernichtet – durch Transparenz.


    Ein Vergleichsexperiment viel größeren, ja gigantischen Ausmaßes sind die sozialen Medien. Dass Facebook viele User frustriert und müde macht, ist mittlerweile bekannt. In einer Studie sind Forscher der Humboldt-Universität auf die Suche nach den Ursachen gegangen. Grund Nummer eins? Sie ahnen es: Neid. Das ist einleuchtend, denn Facebook ist geradezu prädestiniert dafür, dass Gleichgesinnte sich untereinander vergleichen – die perfekte Brutstätte für Missgunst. Meine Empfehlung: Machen Sie einen weiten Bogen um soziale Medien. Die Fülle idiotischer Statistiken (Anzahl Likes, Followers, Friends usw.) generiert eine Hyper-Vergleichbarkeit, die uns unglücklich macht. Und nicht nur das. Die hochgeladenen Bilder entsprechen gar nicht dem normalen Leben Ihrer Freude. Sie sind sorgfältig kuratiert. Das gibt schnell den (gefakten) Eindruck, dass es Ihren Freunden besser geht als Ihnen.


    Noch nie haben sich Menschen mit so vielen anderen Menschen verglichen wie heute. Das Internet hat den Neid zu einer modernen Seuche gemacht. Nachdem Sie sich aus den sozialen Medien zurückgezogen haben, sollten Sie deshalb versuchen, die Vergleichbarkeit auch im realen Alltag einzudämmen. Vermeiden Sie zum Beispiel Klassentreffen. Es sei denn, Sie sind in allen Dimensionen – Einkommen, Status, Gesundheit, Familienglück – die Nummer eins. Doch wie wollen Sie das wissen, ohne dass Sie hingehen? Darum gehen Sie gar nicht erst hin.


    Wählen Sie einen Wohnort, eine Stadt, ein Viertel, wo Sie zur »lokalen Oberschicht« gehören. Dasselbe gilt für Ihre Peergroup. Treten Sie keinem Rotary Club bei, der sich hauptsächlich aus Millionären zusammensetzt, wenn Sie selbst nicht vermögend sind. Vielleicht sind Sie bei der freiwilligen Feuerwehr besser aufgehoben – und tun dabei noch Sinnvolles.


    Vor allem aber: Seien Sie sich der Fokussierungsillusion bewusst, die wir in Kapitel 11 kennengelernt haben: Angenommen, Sie beneiden Ihren Nachbarn, weil er sich mit einer Erbschaft einen glänzenden silberfarbenen Porsche 911 Turbo angeschafft hat. Das »silberne Kätzchen«, wie Ihr Nachbar sein neues Vehikel liebevoll nennt, sehen Sie sauber geparkt aus Ihrem Wohnzimmerfenster. Jedes Mal, wenn er den Motor hochdreht, spüren Sie einen kleinen Stich im Herz. Allerdings nur, weil Sie Ihren Fokus falsch legen. Wenn Sie das Leben Ihres Nachbars mit Ihrem eigenen vergleichen, konzentrieren Sie sich nämlich automatisch auf jene Aspekte, die unterschiedlich sind – seinen 911er verglichen mit Ihrem VW Golf. Dadurch überschätzen Sie die Wichtigkeit des Automobils für die Lebenszufriedenheit. Sie glauben, Ihr Nachbar sei wesentlich glücklicher als Sie. Dabei trägt das Auto, objektiv betrachtet, nur einen winzigen Teil (wenn überhaupt) zur Lebenszufriedenheit bei. Wenn Sie sich dieser Fokussierungsillusion bewusst sind, können Sie dem Neid den Stachel leichter ziehen. All die Dinge, um die Sie jemand anderen beneiden, sind viel weniger wichtig, als Sie denken.


    Wenn all das nichts nützt und doch wieder mal der Neid in Ihnen auflodert, greifen Sie zum Feuerwehrschlauch der Neidbekämpfung: Suchen Sie sich gezielt die schlechten Aspekte des Lebens des Beneideten raus, und stellen Sie sich vor, wie diese Person unter diesen Makeln leidet. Es wird Ihnen im Nu besser gehen. Zugegeben, das ist keine sehr noble Lösung. Greifen Sie nur im Notfall darauf zurück.


    Falls Sie selbst in hohem Grad beneidenswert sind, bleiben Sie bescheiden. So minimieren Sie das Leiden auf der Welt, indem Sie andere ein bisschen vor der Neidkrankheit bewahren. Bescheidenheit ist Ihr Beitrag zum Gemeinwohl. Wie sagt man doch so schön: Die größte Herausforderung nach einem Erfolg ist, darüber zu schweigen. Seien Sie, wenn schon, darauf stolz.


    Fazit: Es gibt immer jemanden in Ihrer Nachbarschaft, in Ihrem Freundeskreis, in Ihrem Tätigkeitsbereich, dem es noch besser geht als Ihnen. Akzeptieren Sie es. Je schneller Sie den Neid aus Ihrem Gefühlsrepertoire löschen, desto besser.
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    33 Die Prävention


    Vermeiden Sie Probleme, bevor Sie sie lösen müssen


    Bevor Sie dieses Kapitel lesen, nehmen Sie sich einige Augenblicke Zeit für die Frage: Was ist Weisheit?


    Vielleicht kommen Ihnen spontan Bilder von sogenannten weisen alten Frauen und weisen alten Männern in den Sinn, Menschen, die Unmengen erlebt haben. Vielleicht denken Sie an Professoren, deren Bücher eine kleine Bibliothek füllen. Oder Sie stellen sich den einfachen Naturmenschen vor, den Typ Älpler in der Schweiz oder den simplen Fischer im Amazonasdelta. Oder es fällt Ihnen diese Figur ein: der auf einer Bergspitze im Schneidersitz meditierende Eremit.


    Genug der Vorstellungen, zurück zur Frage: Was ist Weisheit? Wer in einer Fernseh-Quizshow die Namen und Sternzeichen aller Gewinner des Eurovision Song Contest kennt, kann ein weiser Mensch sein, ist es aber vermutlich nicht, sonst hätte er sein Hirn nicht mit solchem Schwachsinn gefüttert. Selbst wer sich in der Mitte seines Kompetenzkreises (Kapitel 14) befindet – was viel Spezialwissen voraussetzt –, ist nicht zwingend weise. Weisheit ist also nicht identisch mit der Akkumulation von Wissen.


    Weisheit ist eine praktische Befähigung. Sie ist ein Maß für die Geschicklichkeit, mit der wir durchs Leben navigieren. Wer einmal begriffen hat, dass fast alle Schwierigkeiten einfacher zu vermeiden als zu lösen sind, dem leuchtet diese simple Definition ein: »Weisheit ist Prävention.«


    In der Tat, das Leben ist schwierig. Von überallher prasseln Probleme auf Sie ein. Der Zufall reißt Gräben vor Ihnen auf und wirft Barrikaden mitten auf Ihren Lebensweg. Das können Sie nicht ändern. Aber wenn Sie ahnen, wo die Gefahren lauern, können Sie vorbeugen und manchen Hindernissen aus dem Weg gehen. Einstein hat es so ausgedrückt: »Eine clevere Person löst ein Problem. Eine weise Person vermeidet es.«


    Die Krux ist: Vermeiden ist unsexy. Stellen Sie sich zwei Filmplots A und B vor. In Film A läuft ein Schiff auf einen Eisberg. Das Schiff sinkt. Auf vorbildliche, selbstlose, ja herzzerreißende Weise rettet der Kapitän sämtliche Passagiere vor dem Ertrinken. Er ist der Letzte, der das Schiff verlässt und in ein Rettungsboot klettert – nur Augenblicke bevor der Dampfer in seiner eigenen Gischtfontäne versinkt. Im Film B steuert der Kapitän das Schiff in einem beträchtlichen Abstand am Eisberg vorbei. Für welchen Film würden Sie ins Kino? A, logisch. Aber welche Situation würden Sie als realer Schiffspassagier vorziehen? Ebenso klar: B.


    Nehmen wir mal an, das Beispiel sei real. Was geschieht als Nächstes? Kapitän A wird zu Talkshows eingeladen, bekommt einen goldenen Buchvertrag, hängt seinen Kapitänsjob an den Nagel und tritt fortan für teures Geld als »Motivational Speaker« bei Kundenveranstaltungen und Kadertreffen von Großfirmen auf. Seine Heimatstadt benennt eine Straße nach ihm, und seine Kinder empfinden zum ersten Mal so etwas wie Stolz auf ihren Alten. Kapitän B hingegen fährt noch viele Jahre bis zur Rente in weiten Abständen an Hindernissen vorbei und folgt dabei getreu Charlie Mungers Maxime: »Wenn sich vor mir ein gefährlicher Strudel auftut, umrunde ich ihn nicht mit einem Abstand von 6 Metern, sondern von 200 Metern.« Obwohl B der nachweislich bessere Kapitän ist, wird A bejubelt. Grund: Durch Prävention erzielte Erfolge (das heißt vermiedene Misserfolge) sind für die Außenwelt unsichtbar.


    Die Wirtschaftsmedien feiern nichts lieber als Turnaround-Manager. Das ist gut und recht so. Doch noch intensiver sollten sie Manager feiern, die verhindern, dass eine Unternehmung überhaupt zum Turnaround-Fall wird. Doch weil präventive Erfolge von außen nicht sichtbar sind, entziehen sich diese Leistungen dem medialen Radar. Im Grunde wissen es nur der einzelne Manager und sein Managementteam, wie weise er gehandelt hat – und auch das nur bis zu einem bestimmten Grad.


    So überschätzen wir systematisch die Rolle von erfolgreichen Generälen, Politikerinnen, Notfallchirurgen oder Therapeutinnen. Und wir unterschätzen die Rolle von Menschen, die mithelfen, dass die Gesellschaft bzw. der Einzelne von Katastrophen verschont bleibt. Dies sind die wahren Helden, die wahren Weisen: kompetente Hausärzte, gute Lehrerinnen, vernünftige Gesetzgeber, gewiefte Diplomaten.


    Wie steht es in Ihrem Leben? Auch wenn Sie es nicht glauben: Mindestens die Hälfte der Erfolge Ihres Lebens sind präventive Erfolge. Natürlich haben Sie Mist gebaut – wie wir alle. Doch noch häufiger haben Sie Dummheiten unterlassen. Denken Sie an die Gefahren, die Sie in weiser Voraussicht umschifft haben – in Sachen Gesundheit, Karriere, Geld und Partnerschaft.


    Prävention ist nicht trivial. In seinem Buch The Most Important Thing erzählt der amerikanische Hedgefonds-Manager Howard Marks die Geschichte eines Zockers. »Eines Tages hörte dieser von einem Pferderennen mit nur einem einzigen Pferd am Start. Also setzte er sein ganzes Vermögen auf dieses Pferd. Eine todsichere Wette! Nach der Hälfte der Rennstrecke sprang das Pferd über den Zaun und rannte weg.« Als Lack of Imagination (»fehlende Einbildungskraft«) bezeichnet Henry Kissinger diesen Fehler. Prävention braucht nicht nur Wissen. Sie braucht auch Fantasie. Und die wiederum wird leider oft falsch verstanden. Viele Menschen glauben, Fantasie stelle sich ein, wenn man seine Gedanken bei einem Gläschen Wein ein bisschen plätschern lässt. Leider kommt so nur Schon-Gedachtes heraus. Fantasie ist das forcierte Ans-Ende-Denken von Möglichkeiten und Konsequenzen – so weit, bis der letzte Tropfen Saft aus unserem Vorstellungsvermögen herausgepresst ist. Jawohl, Fantasie ist anstrengend.


    Besonders anstrengend, denken Sie jetzt vielleicht, wenn es um drohende Probleme geht! Muss man denn wirklich immer an mögliche Katastrophen denken? Macht das nicht depressiv? Die Erfahrung sagt: nein. Charlie Munger: »Während meines ganzen Lebens habe ich mir stets alle möglichen Schwierigkeiten vorgestellt … Es hat mich überhaupt nicht unglücklich gemacht, Probleme zu antizipieren und dann gerüstet zu sein, wenn sie wirklich auftraten.«


    Empfehlung: Denken Sie einmal pro Woche während 15 Minuten intensiv über die möglichen katastrophalen Risiken in Ihrem Leben nach. Dann vergessen Sie das Thema wieder und leben für den Rest der Woche glücklich und unbeschwert. Konkret führen Sie in diesen 15 Minuten ein sogenanntes Pre-Mortem durch. Stellen Sie sich zum Beispiel vor, dass Ihre Ehe in die Brüche gegangen ist, Sie plötzlich bankrott sind oder einen Herzinfarkt erlitten haben. Nun analysieren Sie rückwärts, wie es zu der (imaginierten) Katastrophe kommen konnte – bis zu den grundlegenden Ursachen. In einem letzten Schritt versuchen Sie, diese möglichen Ursachen auszuräumen, damit der Fall nicht tatsächlich eintritt.


    Klar: Selbst wenn Sie all dies regelmäßig und gewissenhaft tun, werden Sie Gefahren übersehen und falsche Entscheidungen treffen. Diese unvermeidbaren Katastrophen können Sie mildern, indem Sie sich der Realität stellen und die Probleme sofort anpacken. Für alles Vorhersehbare aber gilt: Schwierigkeiten sind einfacher zu vermeiden als zu lösen. Weisheit ist Prävention. Weil sie unsichtbar ist, können Sie sie leider nicht zur Schau stellen – aber dass Prahlerei einem guten Leben nicht zuträglich ist, wissen Sie ja ohnehin.
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    34 Mentale Katastrophenarbeit


    Warum Sie nicht für den Zustand der Welt verantwortlich sind


    In Syrien bombardieren Kampfflugzeuge gezielt Spitäler und Hilfskonvois. IS-Schergen köpfen Menschen vor laufender Kamera. In Libyen versklaven Schlepperbanden Männer, Frauen, Kinder und schicken sie dann, wenn sie ausgepresst sind, in Schlauchbooten aufs Mittelmeer hinaus, wo die Hälfte ertrinkt. In Ostafrika rafft eine Hungerkatastrophe nach der anderen Millionen von Menschen hin. Babys in aller Welt kommen mit Aids zur Welt und fristen dann ein kurzes, bitteres Leben. Hinter zahllosen Türen in aller Welt tobt häusliche Gewalt. Die Welt ist voller Gräuel. Und hier lesen Sie ein Buch über das gute Leben. Wie passt das zusammen?


    Wer ein Minimum an Empathie besitzt, wird mit Empörung auf Katastrophen reagieren. Doch die wenigsten Menschen haben einen Plan, wie mit dieser Empörung umzugehen ist. Jede Geschichte schreit nach Hilfe. Am liebsten würden wir gleich mit einer riesigen Ladung Wasser nach Äthiopien reisen, um die Verdurstenden persönlich zu tränken. Nur fällt uns im nächsten Augenblick ein, dass die Kinder die Hausaufgaben noch nicht erledigt haben, der Duschkopf entkalkt werden muss und die Butter aufgebraucht ist.


    Trotzdem macht uns die Ungerechtigkeit der Welt zu schaffen. Wir brauchen eine persönliche Strategie, das heißt mentale Werkzeuge, um mit den Desastern dieser Welt umzugehen, ohne unser inneres Gleichgewicht zu verlieren. Hier fünf Empfehlungen.


    Erstens: Sie werden persönlich nicht viel ausrichten können, außer Sie heißen zufälligerweise Kaiser Augustus, Karl der Große oder John F. Kennedy. Seien Sie sich dessen bewusst. Die meisten menschengemachten Katastrophen (Konflikte, Kriege, Terrorismus) sind viel komplexer, als es den Anschein hat. Darum kann niemand ihren Verlauf vorhersagen. Und darum dauern sie immer länger, als prognostiziert. Man braucht keinen Doktortitel in militärischer Führung, um zu verstehen, dass die meisten Konfliktherde rein militärisch nicht zu löschen sind. Das Leben fast aller Einwohner Libyens oder des Iraks war vor der gut gemeinten Intervention der westlichen Staaten besser als danach – ein ungeplanter Nebeneffekt. Auch als Präsident der USA mit dem denkbar besten Beraterstab würden Sie sich in den meisten Fällen überschätzen, irren und die Finger verbrennen – nicht wegen fehlender Empathie, Feuerkraft oder Intelligenz, sondern wegen der ausufernden Komplexität solcher Konflikte. Selbst eine Organisation wie das Weltwirtschaftsforum (World Economic Forum, WEF), die von sich behauptet, »die Welt zu einem besseren Ort« machen zu wollen, ist bislang an ihrer Mission gescheitert. Bei allen erstklassigen Beziehungen zu den Reichen und Mächtigen hat das WEF seit Bestehen objektiv betrachtet nichts erreicht. Also, überschätzen Sie sich nicht. Sie allein werden die XYZ-Katastrophe nicht lösen können. Und wenn Sie glauben, Sie hätten die Patentlösung zur Beendigung eines Krieges gefunden, denken Sie noch einmal scharf nach. Die Chance ist groß, dass jene, die näher dran sind und sich hauptberuflich mit dem Thema befassen, Ihre Patentlösung schon vor einiger Zeit aus guten Gründen verworfen haben.


    Zweitens: Wenn Sie mithelfen wollen, das Leiden auf diesem Planeten zu verringern, spenden Sie Geld. Ausschließlich Geld. Nicht Zeit. Geld. Reisen Sie nicht ins Krisengebiet, außer Sie sind von Beruf Notärztin, Bombenentschärfer oder Diplomatin. Viele Menschen fallen auf die Volunteer’s Fallacy herein – sie glauben, Freiwilligenarbeit sei sinnvoll. In Wahrheit vernichtet Freiwilligenarbeit Wert. Ihre Zeit ist am sinnvollsten in Ihrem Kompetenzkreis (Kapitel 14) investiert, weil Sie dort am meisten Wert pro Tag generieren. Wenn Sie Wasserpumpen in der Sahara installieren, erledigen Sie Arbeit, die lokale Brunnenbauer zu einem Bruchteil der Kosten ausführen könnten. Zudem nehmen Sie ihnen die Arbeit weg. Angenommen, Sie können durch Freiwilligenarbeit einen Brunnen pro Tag bauen. Wenn Sie hingegen diesen einen Tag in Ihrem Beruf arbeiten und mit dem dabei verdienten Geld die lokalen Brunnenbauer bezahlen, stehen am Ende des Tages hundert neue Brunnen. Klar, man fühlt sich gut als freiwilliger Helfer, doch darum sollte es nicht gehen. Dieses warme Samaritergefühl ist eine Denkfalle. Die hervorragenden Spezialisten vor Ort (Médecins Sans Frontières, das Rote Kreuz, UNICEF usw.) werden Ihr Geld mit einem höheren Wirkungsgrad investieren, als Sie es je könnten. Darum: Arbeiten Sie hart, und legen Sie das Geld in die Hände von Profis.


    Drittens: Schränken Sie den Nachrichtenkonsum drastisch ein – besonders wenn es um humanitäre Katastrophen geht. Katastrophenbilder zu konsumieren und vor dem Fernseher in Empathie für die Opfer zu zerschmelzen hilft nichts – weder den Opfern noch Ihnen. Sich für die Katastrophen dieser Welt zu »interessieren« ist reiner Voyeurismus. »Sich zu informieren« mag Ihnen das Gefühl von Humanität verleihen, doch in Wahrheit betrügen Sie sich selbst. Und die Opfer dazu. Um einen Konflikt, einen Krieg, eine Katastrophe wirklich zu verstehen, lesen Sie am besten ein Buch, selbst wenn es mit einer Verzögerung von einem Jahr erscheint. An dem Drama können Sie (außer mit Hilfsspenden) ohnehin nichts ändern.


    Viertens: Sie dürfen davon ausgehen, dass das Universum voller Leben ist und dass auf unzähligen anderen Planeten ebenfalls Leiden, Katastrophen, Qualen grassieren. Diese Überlegung hilft, Abstand zu gewinnen. Konkret: Das Böse ist immer und überall vorhanden, es ist universell und nicht auszurotten. Da Ihre persönlichen Mittel beschränkt sind, müssen Sie sich fokussieren. Wählen Sie zwei oder drei Hilfswerke, die Sie mit großzügigen Spenden versorgen. Die anderen Gräuel – in Ihrer Stadt, in Ihrem Land, auf diesem Planeten oder auf anderen Gestirnen – müssen Sie stoisch hinnehmen.


    Fünftens: Sie sind nicht für den Zustand der Welt verantwortlich. Das klingt hart und unsympathisch, entspricht aber der Wahrheit. Der Nobelpreisträger Richard Feynman hat diesen Gedanken von John von Neumann übernommen, dem genialen Mathematiker und »Vater der Informatik«: »John von Neumann brachte mich auf diesen interessanten Gedanken: Du bist nicht verantwortlich für die Welt, in der du dich befindest. Also habe ich für mich eine Art soziale Unverantwortlichkeit entwickelt. Sie hat mich seither sehr glücklich gemacht.« Was Feynman mit »sozialer Unverantwortlichkeit« meint: Fühlen Sie sich nicht schlecht, wenn Sie sich auf Ihre Arbeit konzentrieren, statt Spitäler in Afrika zu errichten. Es gibt keinen Grund, sich schuldig zu fühlen, wenn es Ihnen zufälligerweise besser geht als einem Bombenopfer in Aleppo – es könnte genauso gut umgekehrt sein. Führen Sie ein anständiges, produktives Leben, und seien Sie kein Unmensch. Damit haben Sie schon einiges für eine bessere Welt getan.


    Fazit: Legen Sie sich eine Strategie zu, wie Sie das Leiden dieser Welt verarbeiten. Es müssen nicht die hier vorgeschlagenen Empfehlungen sein. Aber es ist wichtig, dass Sie eine Strategie haben. Sonst werden Sie Mühe haben, Ihr Leben zu leben. Sie werden hin- und hergerissen sein zwischen allem, was auch noch getan werden müsste, werden sich schuldig fühlen – und unter dieser Last am Ende doch nichts erreicht haben.
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    35 Die Aufmerksamkeitsfalle


    Vom Umgang mit Ihrer wertvollsten Ressource


    Sie sitzen im Restaurant. Ihr Blick schweift über die Speisekarte. Sie haben die Wahl zwischen einem vorgegebenen »Menu Dégustation Surprise« oder einer selbst zusammengestellten Speisefolge à la carte. Schnell merken Sie, dass Sie jede individuelle Kombination von Vor- und Hauptspeise teurer zu stehen kommen wird als das Degustationsmenü, bei dem die Weinbegleitung auch noch inbegriffen ist – also bestellen Sie dieses. »Gute Wahl«, lächelt die Bedienung, »das bestellen die meisten.«


    Dann wird tatsächlich ein Gang nach dem anderen aufgetischt – Amuse-Gueule, vier Arten von Foie gras, gebeizte Forelle mit Spargel, Kakao-Savarin mit Erdbeere, Rehbock, Käsevariation mit Feigensenf, Bärlauch-Ricotta-Ravioli, zwischendurch ein Zitronensorbet, weiter mit Entenbrust, Auberginen-Gnocchi und Kalbsbries – kreuz und quer, es hört gar nicht mehr auf. Dazu die verschiedensten Weine in einer eher zufälligen Reihenfolge. Nach ungefähr 20 Gängen verlangen Sie die Rechnung. Noch nie haben Sie so viel gegessen, so viel durcheinander gegessen, und noch nie war Ihnen so übel.


    Und nun Schnitt zu einem Abendessen, das tatsächlich stattfand – kulinarisch eher auf der traditionellen Seite, aber dafür hochkarätig, was die Gäste betraf: Es waren lauter Milliardäre eingeladen, darunter Warren Buffett und Bill Gates. Gates fragte in die Runde: »Was war der wichtigste Faktor, der es Ihnen ermöglichte, zu erreichen, was Sie erreicht haben?« Buffett sagte: »Focus.« Und Gates sagte dasselbe. Offenbar scheint dieser »focus« – im Deutschen etwa mit dem etwas altmodischen Begriff »Augenmerk« oder schlicht mit »Aufmerksamkeit« zu übersetzen – eine wichtige Rolle zu spielen. Auch in Ihrem Leben ist es von entscheidender Bedeutung, worauf Sie Ihre Aufmerksamkeit richten. Umso erstaunlicher, dass wir – statt unsere Aufmerksamkeit quasi »à la carte« einzusetzen – uns von morgens bis abends mit einem »Informationsmenü Surprise« vollstopfen, das andere für uns zusammengestellt haben: E-Mails, Facebook-Status-Updates, Textnachrichten, Tweets, News-Alerts, Nachrichten aus aller Welt, Hyperlinks in Dokumenten, Videoclips auf Webseiten und Bildschirmen, wohin das Auge reicht – in Flughäfen, Bahnhöfen und Straßenbahnen. Alles buhlt um unsere Aufmerksamkeit. Man unterhält uns pausenlos mit teils banalen, teils spannenden Geschichten. Man schlägt uns Dinge vor, man umwirbt und umschmeichelt uns. Und so fühlen wir uns ein bisschen wie Könige. In Wahrheit sollten wir uns wie gegängelte Sklaven fühlen.


    All diese Angebote sind keine Geschenke, sondern Raubtaten, keine Gewinne, sondern Verluste, keine Gaben, sondern Entnahmen. Ein Instagram-Post, egal wie schön gestaltet, ist eine Entnahme. Eine Eilmeldung ist eine Entnahme. Eine E-Mail ist (in den meisten Fällen) eine Entnahme. Im Augenblick, in dem wir darauf eingehen, bezahlen wir – mit Aufmerksamkeit, Zeit oder gar Geld.


    Aufmerksamkeit, Zeit und Geld sind unsere drei wichtigsten Ressourcen. Zeit und Geld sind uns bestens bekannt. Es gibt sogar eine Wissenschaft, die sich mit Zeit und Geld befasst – dort »Arbeit« und »Kapital« genannt. Aufmerksamkeit hingegen verstehen wir kaum, obwohl sie heute die wertvollste dieser drei Ressourcen ist – die wichtigste für unseren Erfolg und die wichtigste für unser Glück. Leider passieren uns im Umgang mit ihr systematische Fehler. Hier sind die wichtigsten Empfehlungen zu deren Vermeidung.


    Erstens: Verwechseln Sie nicht das Neue mit dem Relevanten. Jede Neuigkeit – sei es ein Produkt, eine Meinung, eine Nachricht – will gesehen werden. Je lauter die Welt, desto lauter müssen die Neuigkeiten schreien, damit sie Gehör finden. Nehmen Sie diesen Lärm nicht ernst. Das meiste, was als revolutionär angepriesen wird, ist irrelevant. Man hält das laute Zeitgeschehen schnell mal für die Wirklichkeit, doch das ist es nicht.


    Zweitens: Vermeiden Sie Inhalte oder Technologien, die »gratis« sind. Dies sind definitionsgemäß Aufmerksamkeitsfallen, die sich über Werbung finanzieren. Warum sollten Sie freiwillig in eine Falle tappen?


    Drittens: Machen Sie einen weiten Bogen um alles, was Multimedia ist. Bilder, bewegte Bilder und in Zukunft virtuelle Realität beschleunigen Ihre Emotionen über die Sicherheitsgeschwindigkeit hinaus – was die Qualität Ihrer Entscheidungen nachweislich markant verschlechtert. Konsumieren Sie Informationen am besten schriftlich, und zwar in Dokumenten mit möglichst wenigen Hyperlinks – also am allerbesten in Büchern.


    Viertens: Machen Sie sich bewusst, dass sich Aufmerksamkeit nicht teilen lässt. Das ist der Unterschied zu Zeit und Geld. Die Aufmerksamkeit, die Sie dem Facebook-Stream auf Ihrem Handy schenken, nehmen Sie der Person weg, die Ihnen gegenübersitzt.


    Fünftens: Handeln Sie aus einer Position der Stärke heraus, nicht der Schwäche. Wenn man Dinge ungefragt an Sie heranträgt, befinden Sie sich automatisch in einer Position der Schwäche. Warum soll ein Werber, ein Journalist oder ein Facebook-Freund bestimmen, wohin Sie Ihre Aufmerksamkeit lenken? Vermutlich ist die Porsche-Werbung, der Artikel über den neuesten Trump-Tweet oder das Video mit den drolligen Welpen eh nicht das, was Sie weiterbringt oder glücklicher macht. Der Philosoph Epiktet wusste auch ohne Instagram-Account schon vor beinahe 2000 Jahren: »Wenn man dem Erstbesten Gewalt über deinen Leib gäbe, das würde dich entrüsten. Scheust du dich denn nicht, jedem Beliebigen, der dir begegnet, Gewalt über dein Gemüt zu geben?«


    Leider ist unser Hirn evolutionär darauf angelegt, sofort auf minimalste Veränderungen zu reagieren: eine Spinne hier, eine Schlange dort. Diese Reizbarkeit war in Urzeiten überlebenswichtig. Doch heute macht sie es uns schwer, das Kreuzfeuer moderner Stimuli auszuhalten. Der richtige Umgang mit heutigen Medien ist uns nicht angeboren. Und man lernt ihn nicht, indem man ein bisschen im Internet rumhängt. Deshalb, so der legendäre Technologiejournalist Kevin Kelly, müssen wir den Umgang mit der Informationstechnologie bewusst lernen. Wie haben Sie denn lesen und rechnen gelernt? Indem Sie ein bisschen bei Leuten rumgehängt sind, die lesen und rechnen konnten? Nein, Sie haben Jahre damit verbracht, diese Fähigkeiten bewusst zu üben. Nun brauchen Sie ein ähnlich intensives Training im Umgang mit Informationen, dem Internet und den Nachrichten. Aufmerksamkeit muss man lernen.


    Ein weiterer Aspekt: Aufmerksamkeit und Glück. Was hat Aufmerksamkeit mit Glück zu tun? Alles. »Die Art, wie Sie Ihre Aufmerksamkeit einsetzen, bestimmt Ihr Glück«, schreibt der Psychologe Paul Dolan. Dieselben Vorfälle im Leben (positive oder negative) können Ihr Glück gar nicht, schwach oder aber stark beeinflussen – je nachdem, wie viel Aufmerksamkeit Sie darauf lenken.


    Fazit: Sie leben immer dort, wo Ihre Aufmerksamkeit ist, egal, wo sich die Atome Ihres Körpers gerade befinden. Jeder Moment kommt nur einmal. Wer seine Aufmerksamkeit bewusst einsetzt, hat mehr vom Leben. Seien Sie kritisch, streng und vorsichtig, wenn es um Ihre Informationsaufnahme geht – nicht weniger kritisch, streng und vorsichtig, als Sie es beim Essen oder beim Einnehmen von Medikamenten sind.


  




  

    

      [image: ]

    


  




  

    


    

      

        [image: ]

      


    


    36 Weniger lesen, aber aus Prinzip doppelt


    Wir lesen falsch


    Eine Mehrfahrtenkarte der Schweizerischen Bundesbahnen SBB hat sechs Felder. Vor jeder Fahrt stecken Sie die Karte in den orangefarbenen Entwertungsautomaten, der Datum und Uhrzeit stempelt und eine winzige Ecke am linken Rand wegfrisst. Sind alle sechs Felder abgestempelt, ist die Karte aufgebraucht und wertlos.


    Stellen Sie sich nun eine Buchlesekarte mit 50 Feldern vor. Gleiches System: Bevor Sie ein Buch lesen, müssen Sie ein Feld entwerten. Doch im Unterschied zur Mehrfahrtenkarte der SBB ist es die einzige Buchlesekarte Ihres Lebens. Es wird Ihnen unmöglich sein, eine neue zu beziehen. Ist die Karte aufgebraucht, können Sie keine neuen Bücher mehr aufschlagen – und im Gegensatz zum Schwarzfahren auch nicht Schwarzlesen. Fünfzig Bücher für das ganze Leben – für viele Menschen ein »non-issue«, für Sie als Leser dieses Buches eine entsetzliche Vorstellung. Wie soll man mit so wenigen Büchern halbwegs zivilisiert durchs Leben kommen?


    Meine private Bibliothek besteht aus 3000 Büchern – ungefähr zu je einem Drittel gelesen, angelesen oder ungelesen. Regelmäßig kommen neue hinzu, und im Jahrestakt miste ich aus und werfe alte weg. 3000 Bücher, das ist eine bescheidene Bibliothek im Vergleich etwa zu jener des verstorbenen Umberto Eco (30 000 Bücher). Und doch kann ich mich oft nur noch vage an den Inhalt erinnern. Wenn ich meinen Blick über die Buchrücken schweifen lasse, steigen Ahnungen auf wie Wolkenfetzen, untermischt mit schwammigen Gefühlen, eine einsame Szene blitzt hier und da hervor, und manchmal treibt ein Satz vorbei wie ein verlorenes Ruderboot im stillen Nebel. Selten gelingt mir ein kompaktes Resümee. Bei einigen Büchern kann ich nicht einmal mit Bestimmtheit sagen, ob ich sie jemals gelesen habe. Ich muss sie dann aufschlagen und nach verknitterten Seiten oder Randnotizen suchen. In solchen Momenten weiß ich nicht, was beschämender ist: mein löchriges Gedächtnis oder der offenbar bescheidene Wirkungsgrad vieler Titel. Was mich tröstet: dass es vielen Freunden nicht anders ergeht. Und das nicht nur bei Büchern, sondern auch bei Essays, Reportagen, Analysen, Texten aller Art, die ich einst mit Genuss gelesen hatte. Wenig bleibt hängen, jämmerlich wenig.


    Was ist der Sinn einer Lektüre, wenn der Inhalt zum großen Teil versickert? Natürlich, das momentane Erlebnis des Lesens zählt auch, keine Frage. Doch ebenso zählt das momentane Erlebnis einer Crème brûlée, von der man jedoch nicht erwartet, dass sie den Charakter ihres Verschlingers formt. Woran liegt es, dass so wenig von unserer Lektüre haften bleibt?


    Wir lesen falsch. Wir lesen zu wenig selektiv und zu wenig gründlich. Wir lassen unserer Aufmerksamkeit freien Lauf, als wäre sie ein zugelaufener Hund, den wir gleichgültig weiterstreunen lassen, anstatt ihn auf prächtige Beute abzurichten. Wir verschleudern unsere wertvollste Ressource an Dinge, die sie nicht verdient haben.


    Heute lese ich anders als noch vor wenigen Jahren. Zwar genauso viel wie früher, aber weniger Bücher, dafür bessere und die zweimal. Ich bin radikal selektiv geworden. Ein Buch verdient maximal zehn Minuten meiner Zeit, danach fällt der Richterspruch – lesen oder nicht lesen. Das Bild der Mehrfahrtenkarte unterstützt mich in meiner Radikalität. Ist das Buch, das ich in meinen Händen halte, ein Buch, für das ich ein leeres Feld meiner Lochkarte zu opfern bereit bin? Die wenigsten sind es. Und jene, die es sind, lese ich zweimal, und zwar direkt nacheinander. Aus Prinzip.


    Ein Buch doppelt lesen? Warum nicht? In der Musik sind wir es gewohnt, Tracks mehrmals zu hören. Und wer ein Instrument spielt, weiß, dass man eine Partitur nicht nach dem einmaligen Vom-Blatt-Spielen beherrscht, sondern erst nach vielen Iterationen mit voller Konzentration – bevor man zum nächsten Stück eilt. Warum nicht ebenso mit Büchern?


    Der Wirkungsgrad des zweimaligen Lesens ist nicht der doppelte Wirkungsgrad des einmaligen Lesens. Er liegt viel höher – nach eigener Erfahrung schätze ich den Faktor auf zehn. Bleiben bei mir nach dem einmaligen Lesen drei Prozent des Inhalts hängen, sind es nach dem doppelten Lesen 30 Prozent.


    Ich bin immer wieder erstaunt, wie viel man bei langsamem, konzentriertem Lesen absorbiert, wie viel Neues man beim zweiten Durchgang entdeckt, und wie sehr sich das Verständnis durch diese bedächtige Leseart erweitert. Als Dostojewski 1867 in Basel Holbeins Der Leichnam Christi im Grabe betrachtete, war er so sehr von dem Gemälde gefangen, dass seine Frau ihn nach einer halben Stunde wegzerren musste. Zwei Jahre später konnte er dieses Gemälde in seinem Roman Der Idiot in fast fotografischen Details wiedergeben. Hätte ein Schnappschuss mit dem iPhone denselben Effekt gehabt?


    Wohl kaum, dieses Eintauchen in das Gemälde war nötig, damit der große Romancier etwas Produktives damit anfangen konnte. Eintauchen ist hier das Schlüsselwort. Eintauchen – das Gegenteil von Surfen.


    Einige Präzisierungen: Wirkungsgrad – das klingt technisch. Darf man so über Bücher urteilen? Ja, diese Art des Lesens ist nutzenorientiert und unromantisch. Sparen Sie sich die Romantik für andere Aktivitäten. Hinterlässt ein Buch keine Spuren im Hirn – weil es ein schlechtes Buch ist oder man es schlecht gelesen hat –, empfinde ich das als Zeitverschwendung. Ein Buch ist etwas qualitativ anderes als eine Crème brûlée, ein Alpenrundflug oder Sex.


    Zweitens: Krimis und Thriller sind von der Lochkarte ausgenommen, man kann sie mit wenigen Ausnahmen nicht zweimal lesen. Wer will schon einem bekannten Mörder begegnen?


    Drittens: Sie müssen sich entscheiden, wie viele Felder Ihre persönliche Lese-Lochkarte haben soll. Ich habe mich auf 100 Felder für die nächsten zehn Jahre beschränkt. Das sind durchschnittlich zehn Bücher pro Jahr – was für einen Schriftsteller kriminell wenig ist. Doch wie gesagt, ich lese diese exzellenten Bücher zweimal, manchmal sogar dreimal, mit großem Genuss und zehnfacher Wirkungskraft.


    Viertens: Wenn Sie noch jung sind, sagen wir im ersten Drittel Ihres aktiven Leselebens, sollten Sie so viele Bücher verschlingen wie möglich – Romane, Kurzgeschichten, Lyrik, Sachbücher aller Couleur, wild durcheinander und ohne Rücksicht auf Qualität. Lesen Sie sich voll. Warum? Dies hat mit einer mathematischen Optimierung zu tun, die man das Sekretärinnen-Problem nennt (Kapitel 48). In der klassischen Formulierung geht es darum, die beste Sekretärin aus einer Menge Bewerberinnen zu finden. Die Lösung besteht darin, sich ein repräsentatives Bild der Grundverteilung zu verschaffen, indem man die ersten 37 Prozent der Bewerberinnen zwar interviewt, aber ablehnt. Durch dieses wilde Lesen oder – statistisch gesprochen – durch diese vielen Stichproben im ersten Drittel des Leselebens verschaffen Sie sich ein repräsentatives Bild der literarischen Grundverteilung. Sie schärfen Ihr Urteilsvermögen – was es Ihnen später erlauben wird, radikal selektiv zu sein. Legen Sie sich die Lese-Lochkarte also erst im Alter von ungefähr 30 Jahren zu. Dann aber halten Sie sich streng daran. Nach 30 ist das Leben ohnehin zu kurz für schlechte Bücher.


  




  

    

      [image: ]

    


  




  

    


    

      

        [image: ]

      


    


    37 Die Dogma-Falle


    Warum sich Ideologen die Sache zu einfach machen


    Wie funktioniert ein Reißverschluss? Schätzen Sie Ihr Wissen ein: Wo stehen Sie zwischen 0 (keine Ahnung) und 10 (alles klar)? Schreiben Sie die Zahl auf. Nun skizzieren Sie auf einem Blatt Papier, wie ein Reißverschluss tatsächlich funktioniert. Schreiben Sie dazu in Stichworten auf, wie Sie jemandem, der noch nie einen Reißverschluss gesehen hat, die genaue Funktionsweise erklären würden. Nehmen Sie sich ein, zwei Minuten Zeit dafür. Fertig? Dann bewerten Sie Ihr Reißverschluss-Wissen jetzt nochmals, wiederum mit einem Wert zwischen 0 und 10.


    Die Forscher Leonid Rozenblit und Frank Keil von der Yale University haben Hunderte von Menschen mit ähnlich simplen Fragen konfrontiert: Wie funktioniert eine Toilette? Wie funktioniert eine Batterie? Das Resultat war immer dasselbe: Wir glauben, dass wir etwas relativ gut verstehen, bis wir gezwungen sind, es zu erklären. Erst dann dämmert uns, wie lückenhaft unser Wissen tatsächlich ist. Ihnen ging es vermutlich nicht anders. Sie waren überzeugt, mehr zu verstehen, als Sie tatsächlich verstehen. Das ist die Wissensillusion.


    Wenn wir selbst bei so einfachen Dingen wie einem Reißverschluss oder der Toilette versagen, wie ignorant müssen wir dann bei den wirklich großen Fragen sein? Fragen wie: Wie viel Immigration ist für eine Gesellschaft langfristig von Vorteil? Oder: Soll man Gentherapie erlauben? Oder: Macht privater Waffenbesitz eine Gesellschaft sicherer?


    Klar, auch bei solch großen Fragen – interessanterweise gerade bei solch großen Fragen – kommen unsere Antworten wie aus der Pistole geschossen. Doch seien wir ehrlich: Wir haben diese Sachverhalte nicht durchdacht. Nicht einmal ansatzweise. Gesellschaftliche Fragen sind viel komplexer als Reißverschlüsse, Toiletten und Batterien. Warum? Weil ein Eingriff in gesellschaftliche Strukturen viel weitreichendere Konsequenzen hat als das simple Drücken einer Klospülung. Es genügt nicht, nur die erste Welle an Auswirkungen zu berücksichtigen. Wir müssen die Auswirkungen der Auswirkungen der Auswirkungen abschätzen. Um diese Wirkungskette seriös zu durchdenken bräuchten wir Tage, Wochen, ja Monate. Wer hat schon Zeit und Lust dazu?


    Also nehmen wir bequeme Abkürzungen. An diesem Punkt geschieht etwas Seltsames: Statt Bücher zum Thema zu lesen oder Experten zu konsultieren, übernehmen wir die Meinung unserer Referenzgruppe. Das kann eine politische Partei sein, eine Berufsklasse, eine soziale Schicht, ein Sportverein oder eine Straßen-Gang. Unser Wissen ist daher längst nicht so objektiv, wie wir es gerne hätten. Es ist hauptsächlich ein »Gruppenwissen«, wie es Steven Sloman und Philip Fernbach in ihrem Buch The Knowledge Illusion nennen. Wir sind leider nicht die unabhängigen Denker, als die wir uns gerne sehen. Wir halten es mit unseren Meinungen nicht viel anders als mit unseren Kleidern – wir ziehen uns über, was gerade Mode ist, oder konkreter, was unsere Referenzgruppe trägt.


    Verheerend wird es, wenn solche »Parteimeinungen« nicht mehr auf einzelne Sachthemen begrenzt sind, sondern ein ganzes Weltbild konstituieren. In diesem Fall spricht man von Ideologien. Ideologien sind Parteimeinungen hoch zehn, sie liefern Ansichten sozusagen in Bündeln.


    Ideologien sind hochgradig gefährlich. Sie wirken auf unser Hirn wie Starkstrom, der für jede Menge Kurzschlusshandlungen sorgt und sämtliche Sicherungen durchbrennen lässt. So zum Beispiel, wenn junge europäische Männer mit abgeschlossener Schulbildung dem IS Gefolgschaft schwören und dafür kämpfen, dass die mittelalterliche Lehre des Islam wieder eingeführt wird.


    Vermeiden Sie Ideologien und Dogmen um jeden Preis – gerade dann, wenn sie Ihnen sympathisch sind. Ideologien sind garantiert falsch, Sie verengen Ihre Weltsicht und verleiten Sie zu miserablen Entscheidungen. Ich kenne keinen einzigen Dogmatiker, der auch nur annähernd ein gutes Leben hätte.


    So weit, so klar. Das Problem ist aber, dass viele Leute gar nicht merken, dass sie einer Ideologie verfallen. Wie erkennt man eine Ideologie? Drei rote Fähnchen: Ideologien sind alles erklärend, unwiderlegbar und vernebelt.


    Ein hervorragendes Beispiel für eine alles erklärende, unwiderlegbare Ideologie ist der Marxismus. Steigt die Konzentration der Vermögen einer Gesellschaft, sieht jeder Anhänger darin sofort das Grundübel des Kapitalismus bestätigt – wie von Marx beschrieben. Sinkt hingegen die Ungleichheit, so wird dies jeder Anhänger sofort mit der Entwicklung der Geschichte hin zur klassenlosen Gesellschaft erklären – wie von Marx vorhergesagt.


    Auf den ersten Blick scheint Unwiderlegbarkeit ein Vorteil zu sein. Wer hätte nicht gern eine Theorie zur Hand, die so stark ist, dass man immer recht hat? In Wahrheit hingegen sind unwiderlegbare Theorien alles andere als unverwundbar, sondern sehr einfach bloßzustellen. Wenn Sie jemanden treffen, der Anzeichen einer dogmatischen Infizierung zeigt, stellen Sie diese Frage: »Sagen Sie mir, auf welche spezifischen Tatsachen Sie stoßen müssten, um Ihre Weltsicht aufzugeben.« Wenn daraufhin keine Antwort folgt, machen Sie einen weiten Bogen um diese Person. Übrigens, stellen Sie sich diese Frage auch selbst, wenn Sie den Verdacht haben, sich zu stark an ein Dogma angenähert zu haben.


    Um möglichst unangreifbar zu sein, kleiden sich Ideologien oft in ein nebliges Gewand. Das ist das dritte rote Fähnchen, an dem Sie eine Ideologie schon von Weitem erkennen. Hier ein Beispiel: Der sich sonst klar artikulierende Theologe Hans Küng beschreibt Gott als »die absolute-relative, diesseitig-jenseitige, transzendent-immanente, allesumgreifend-allesdurchwaltende wirklichste Wirklichkeit im Herzen der Dinge, im Menschen, in der Menschheitsgeschichte, in der Welt«. Alles erklärend, unwiderlegbar und perfekt vernebelt!	Die Sprache ist überhaupt ein guter Indikator für ideologischen Quatsch. Achten Sie darauf – auch auf Ihre eigene. Versuchen Sie, Ihre eigenen Wörter zu finden, um etwas auszudrücken. Übernehmen Sie nicht gedankenlos die Formulierungen und Bilder Ihrer Referenzgruppe. Ein Beispiel: Sprechen Sie nicht von »Volk«, wenn Ihre Partei damit nur einen bestimmten Teil der Gesellschaft meint. Vermeiden Sie Slogans.


    Seien Sie besonders vorsichtig, wenn Sie sich öffentlich zu Wort melden. Wenn Sie öffentlich eine dogmatische Position vertreten, hämmern Sie diese Position nachweislich nur noch tiefer in Ihr eigenes Hirn. Sie wird damit fast unausrottbar.


    Machen Sie sich auf die Suche nach Gegenargumenten. Und zwar so, wie in Kapitel 30 vorgeschlagen: Stellen Sie sich vor, Sie seien in eine Fernseh-Talkshow eingeladen mit fünf anderen Gästen, die alle Ihre Gegenposition einnehmen. Erst wenn Sie selbst Ihre Gegenposition mindestens so eloquent vertreten können, haben Sie sich Ihre Meinung wirklich verdient.


    Fazit: Denken Sie unabhängig. Seien Sie kein allzu treuer Parteianhänger. Und vor allem, machen Sie einen weiten Bogen um Dogmen. Je schneller Sie verstehen, dass Sie die Welt nicht verstehen, desto besser verstehen Sie die Welt.
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    38 Mentale Subtraktion


    Wie Sie sich Ihres Glücks bewusst werden


    Weihnachtsabend in der amerikanischen Kleinstadt Bedford Falls: George Bailey versucht, sich das Leben zu nehmen. Bailey, Leiter einer kleinen Bausparkasse, ein tadelloser Mann, verheiratet, vier Kinder, steht vor dem Bankrott, weil ein Onkel sein Geld verspielt hat. Er steht auf einer Brücke und will in den Fluss springen. Just in dem Moment fällt ein älterer Mann ins Wasser und ruft um Hilfe. Bailey rettet ihn. Der Gerettete behauptet von sich, dass er ein Engel sei. Natürlich glaubt ihm Bailey kein Wort, stattdessen wünscht er, dass er nie geboren worden wäre. Kurzerhand erfüllt ihm der Engel diesen Wunsch – und verwandelt Bedford Falls in den traurigen Zustand, den das Städtchen hätte, wenn es George Bailey nie gegeben hätte. Zurück aus diesem Zustand erwacht, an diesem Weihnachtsabend, ist George Bailey von seiner depressiven Stimmung befreit. Überglücklich, dass er noch lebt, rennt er durch die Hauptstraße des verschneiten Städtchens, lacht und jauchzt: »Merry Christmas! Merry Christmas!«


    Die Tragikomödie It’s a Wonderful Life (Ist das Leben nicht schön?) aus dem Jahr 1946 mit James Stewart in der Hauptrolle ist längst zum Weihnachtsklassiker avanciert. Noch nicht zum Klassiker gebracht hat es hingegen die mentale Strategie, die der Engel in diesem Film anwendet. Die Psychologie nennt diese Strategie Mental Subtraction (»mentale Subtraktion«), und sie gehört definitiv in die Werkzeugkiste für ein gutes Leben. Am besten, wir spielen sie gleich mal in einer Kurzversion durch. Zuerst beantworten Sie die Frage: Wie glücklich sind Sie mit dem Leben allgemein? Wählen Sie einen Wert zwischen 0 (todunglücklich) und 10 (ekstatisch) – und schreiben Sie diesen Wert jetzt an den Rand dieser Buchseite. Lesen Sie nun den folgenden Abschnitt (aber bitte nur den, nicht darüber hinaus). Danach schließen Sie die Augen und folgen den wenigen Anweisungen, die Sie gelesen haben.


    Schließen Sie die Augen. Stellen Sie sich vor, Sie hätten den rechten Arm verloren. Nur noch ein Stumpf hängt an Ihrer Schulter. Wie fühlt sich das an? Wie viel schwieriger ist das Leben für Sie mit nur einem Arm? Wie essen? Wie tippen? Wie Fahrrad fahren? Wie jemanden umarmen? Nun stellen Sie sich vor, Sie hätten auch den linken Arm verloren. Keine Hände. Sie können nichts halten, nichts berühren, nichts streicheln. Wie fühlen Sie sich? Als Drittes stellen Sie sich vor, Sie hätten auch das Augenlicht verloren. Sie hören zwar noch, werden aber nie mehr eine Landschaft sehen, nie mehr das Gesicht Ihres Lebenspartners, Ihrer Kinder, Ihrer Freunde. Wie fühlen Sie sich? So, und nun öffnen Sie Ihre Augen wieder. Nehmen Sie sich mindestens zwei Minuten, um die drei Situationen durchzuspielen – ja, »durchzufühlen« –, bevor Sie weiterlesen.


    Wie glücklich sind Sie nun – nach dieser Übung – mit Ihrem Leben? Vergeben Sie wieder eine Note zwischen 0 (todunglücklich) und 10 (ekstatisch). Wenn Sie so ticken wie die meisten Menschen, hat sich Ihr Glücksempfinden soeben erhöht. Als ich diese Übung zum ersten Mal durchexerzierte, fühlte es sich an, als wäre ich ein Ball unter Wasser, der, plötzlich losgelassen, fontänengleich hochschießt. Das ist der drastische Effekt der mentalen Subtraktion.


    Selbstverständlich müssen Sie sich nicht unbedingt Arme und Augen wegdenken, um ihr Glück zu boosten. Sie können sich auch überlegen, wie Sie sich fühlen würden, wenn Sie Ihren Lebenspartner nie getroffen hätten, Ihre Kinder bei einem Unfall ums Leben gekommen wären, wenn Sie in einem Schützengraben stünden oder auf dem Sterbebett lägen. Wichtig ist, dass Sie nicht abstrakt denken, sondern sich in diese Situationen »hineinfühlen«.


    Dankbarkeit, so haben wir in Kapitel 7 gesehen, ist angesichts der glücklichen Zufälle in unserem Leben – und besonders angesichts der glücklichen Zufälle, die unser Leben überhaupt erst ermöglicht haben – eine sehr angemessene Emotion. Kaum ein Self-Help-Buch, das nicht den Leser auffordert, sich jeden Abend die positiven Aspekte seines Lebens vor Augen zu führen und Dankbarkeit zu empfinden.


    Zwei Probleme gibt es aber mit der Dankbarkeit: Erstens, wem danken? Wer nicht gläubig ist, dessen Dankbarkeit findet keinen Empfänger. Zweites Problem: die Gewöhnung. Das menschliche Hirn reagiert zwar heftig auf Veränderungen, gewöhnt sich aber schnell an Zustände. Das ist von Vorteil, wenn Ihnen unheilvolle Dinge zugestoßen sind. Die Traurigkeit darüber, dass uns jemand verlassen hat oder wir nach einem Unfall für immer an den Rollstuhl gefesselt sind, legt sich dank der Gewöhnung schneller, als wir denken. Dan Gilbert nennt dies das psychologische Immunsystem. Dummerweise wirkt das psychologische Immunsystem auch in Bezug auf die schönen Dinge, die uns passieren: Sechs Monate nach dem Lotto-Millionengewinn ist der Effekt auf unser Glück verpufft. Ebenso kurz nach der Geburt von Kindern oder dem Kauf eines neuen Hauses. Da sich 99 Prozent der positiven Aspekte Ihres Lebens nicht heute ergeben haben, sondern Zustände sind, die schon einige Zeit anhalten, hat die Gewöhnung das Glück, das diese Aspekte ursprünglich erzeugten, bereits vernichtet. Dankbarkeit ist zwar gerade der Versuch, gegen die Gewöhnung anzukämpfen, also die schönen Dinge des Lebens bewusst zu betonen und herauszuheben. Leider aber gewöhnen wir uns auch an dieses mentale Herausheben. Menschen, die jeden Abend in Gedanken die positiven Aspekte ihres Lebens durchgehen, werden dadurch weniger glücklich als Menschen, die es weniger oft tun. Ein paradoxes Ergebnis – aber erklärbar durch die nivellierende Kraft der Gewöhnung.


    Das also sind die Schwächen der oft gepredigten Dankbarkeit – die Frage, wem zu danken ist, und die Gewöhnung. Nun die gute Nachricht: Die mentale Subtraktion kennt keine dieser Nachteile. Mentale Subtraktion ist für das Hirn eine so überraschende Bewegung, dass es sich nicht daran gewöhnt. Tatsächlich: In mehreren Studien zeigten die amerikanischen Forscher Dan Gilbert, Timothy Wilson und ihre Kollegen, dass mentale Subtraktion das Glück signifikant stärker erhöht als das bloße Denken an die schönen Dinge des Lebens. Die Stoiker kannten diesen Trick schon vor 2000 Jahren: Statt daran zu denken, was man alles noch nicht besitzt, ist es besser, sich zu überlegen, wie stark man die Dinge, die man besitzt, vermissen würde, wenn man sie noch nicht besäße.


    Angenommen, Sie nehmen als Athlet an den Olympischen Spielen teil. Sie sind in Topform – und gewinnen sogar eine Medaille. Was würde Sie glücklicher machen: Silber oder Bronze? Silber natürlich, antworten Sie. Doch eine wissenschaftliche Studie, in der Medaillengewinner während der Olympischen Spiele 1992 in Barcelona befragt wurden, ergab das Gegenteil: Silbermedaillengewinner waren unglücklicher als Bronzemedaillengewinner. Warum? Weil sich Silber an Gold maß und Bronze an »keine Medaille«. Mit mentaler Subtraktion hätte sich dieser abträgliche Effekt nicht eingestellt. Mentale Subtraktion vergleicht stets mit »keine Medaille« – und natürlich können Sie anstelle von »Medaille« irgendetwas einsetzen, das Ihnen lieb ist.


    »Unser Glück ist uns oft nicht sehr bewusst«, schreibt der Psychologe Paul Dolan. »Wir müssen tun, was wir können, um es ins Bewusstsein zu rücken. Stellen Sie sich vor, Sie spielen Klavier, hören aber nicht, wie es klingt. Vieles im Leben ist wie Klavierspielen, ohne dass man es hört.« Mit mentaler Subtraktion erleben Sie endlich wieder den vollen Klang.
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    39 Der Punkt des maximalen Grübelns


    Das Nachdenken verhält sich zum Tun wie ein Taschenlämpchen zu einem Scheinwerfer


    Pssst, ich verrate Ihnen jetzt das große Geheimnis der Schriftstellerei: Die besten Ideen kommen einem beim Schreiben, nicht beim Nachdenken. Und selbst wenn Sie nicht Schriftsteller sind, könnte Ihnen diese Erkenntnis zugutekommen – sie gilt nämlich für alle Bereiche menschlicher Aktivität. Ein Unternehmer weiß erst, ob ein Produkt am Markt ankommt, wenn er es herstellt und dem Markt anbietet – nicht durch Marktforschung. Ein Verkäufer entwickelt den perfekten »Pitch« erst durch unzählige Verfeinerungen und nach vielen Absagen – nicht durch das Studium von Verkaufsratgebern. Eltern werden im täglichen Umgang mit den eigenen Kindern zu kompetenten Erziehern – nicht durch die Lektüre von Elternratgebern. Und Musiker werden durch Musizieren zu Meistern – nicht durch das Nachdenken über die Möglichkeiten ihres Instruments.


    Warum ist das so? Weil die Welt für uns opak ist – undurchsichtig, trüb wie Milchglas. Niemand leuchtet die Realität ganz aus; selbst der gebildetste Mensch sieht immer nur ein paar Meter weit in eine bestimmte Richtung. Will man diese Erkenntnisgrenze überschreiten, muss man vorwärtsgehen, nicht stehen bleiben – tun, nicht überlegen.


    Ein Freund, ein intelligenter Mann mit MBA (das soll nicht gegen ihn sprechen) und einem guten Job im mittleren Management eines Pharmakonzerns, ist seit über zehn Jahren damit beschäftigt, eine eigene Firma zu gründen. Er hat Hunderte von Büchern über Unternehmensgründung verschlungen, Tausende von Stunden über Produkte nachgedacht, stapelweise Marktforschung zusammengetragen, zwei Dutzend Businesspläne geschrieben. Das Ergebnis: bis jetzt nichts. Stets kommt er zu dem Punkt, an dem sein Nachdenken ihm sagt: Deine Unternehmensidee ist vielversprechend, aber viel wird davon abhängen, wie die Umsetzung klappt und wie sich mögliche Konkurrenten verhalten. Kein Tag zusätzlichen Grübelns bringt ihn auch nur einen Millimeter über diesen Punkt hinaus. Es ist der Punkt, an dem die zusätzliche Erkenntnis durch Nachdenken auf null sinkt. Nennen wir ihn den Punkt des maximalen Grübelns.


    Nichts gegen das Nachdenken! Schon nach kurzer Zeit des Überlegens erzielt man enorme Erkenntnisfortschritte. Doch mit der Zeit werden diese Fortschritte kleiner und kleiner, und es ist erstaunlich, wie schnell man den Punkt des maximalen Grübelns erreicht. Zum Beispiel bei Investitionsentscheidungen: Liegen alle eruierbaren Fakten auf dem Tisch, braucht man höchstens noch drei Tage Nachdenkzeit. Bei Personalentscheidungen vielleicht einen Tag. Geht es um einen Karrierewechsel, höchstens eine Woche. Vielleicht gibt man sich noch etwas mehr Bedenkzeit, damit momentane Gefühlsschwankungen nicht allzu stark einwirken. Doch dann hilft Denken nicht mehr weiter – man muss agieren, um zu neuen Erkenntnissen zu kommen.


    Verglichen mit der Taschenlampe des Nachdenkens ist das Tun ein wahrer Scheinwerfer. Sein Strahl reicht viel weiter in die undurchschaubare Welt hinein. Und ist man einmal bis zu einem neuen, interessanten Ort vorgedrungen, kann man ja jederzeit wieder das Taschenlämpchen des Grübelns anknipsen.


    Die folgende Frage zeigt, wie wichtig Tatkraft ist. Wen würden Sie auf eine einsame Insel mitten im Ozean mitnehmen? Überlegen Sie kurz, bevor Sie weiterlesen. Ihren Lebenspartner? Ihren Freund oder Ihre Freundin? Einen Berater? Den klügsten Professor, den Sie kennen? Oder einen Unterhaltungskünstler? Natürlich nicht, sondern einen Bootsbauer!


    Theoretiker, Professoren, Berater, Schriftsteller, Blogger und Journalisten hätten gern, dass sich ihnen die Welt durch Nachdenken erschlösse. Das ist leider selten der Fall. Denker wie Newton, Einstein oder Feynman sind Ausnahmen. Fast alle Schritte zum Verständnis der Welt – sei es in der Wissenschaft, in der Wirtschaft oder im täglichen Leben – sind durch die physische Auseinandersetzung mit der undurchschaubaren Welt entstanden – dadurch, dass sich jemand dieser Welt ausgesetzt hat.


    Das ist einfacher gesagt, als getan. Auch ich verharre oft viel zu lange im Nachdenken – weit über den Punkt des maximalen Grübelns hinaus. Warum? Weil es bequemer ist. Weil es angenehmer ist nachzudenken, als die Initiative zu ergreifen. Weil es behaglicher ist, vor sich hin zu sinnieren, als etwas in die Tat umzusetzen. Weil das Risiko eines Misserfolgs beim Nachdenken null ist, beim Tun hingegen stets größer als null. Darum erfreut sich das Nachdenken und Kommentieren derart großer Beliebtheit. Wer nachdenkt, reibt sich nie an der Realität und kann daher gar nicht scheitern. Wer etwas tut, hingegen schon – dafür sammelt er Erfahrungen. »Erfahrung ist das, was man bekommt, wenn man nicht bekommt, was man wollte« – so lautet das passende Sprichwort dazu.


    Pablo Picasso wusste, wie wertvoll der Mut zum Ausprobieren ist. »Um zu wissen, was man zeichnen will«, sagte er, »muss man zu zeichnen anfangen.« Genauso ist es mit dem Leben. Um zu wissen, was man im Leben will, fängt man am besten einfach mal mit etwas an. Dieses Kapitel mag Ihnen einen Anstoß geben, aber seien Sie gewarnt: Das gute Leben finden Sie nicht durch Nachdenken.


    Selbsterforschungsillusion (Kapitel 8) nennt die Psychologie den Irrglauben, durch reine gedankliche Einkehr könnten wir auf unsere wahren Neigungen stoßen, auf unseren Lebenssinn, auf den goldenen Kern unserer Glückseligkeit. Wahrscheinlicher ist, dass Sie durch Selbsterforschung in einem Sumpf aus Stimmungen, vagen Gedanken und diffusen Gefühlsregungen landen.


    Wenn Sie also das nächste Mal vor einer wichtigen Entscheidung stehen, denken Sie intensiv nach – aber nur bis hin zum Punkt des maximalen Grübelns. Sie werden staunen, wie schnell Sie ihn erreichen. Einmal dort, knipsen Sie Ihre Taschenlampe aus und schalten den Scheinwerfer ein. Das funktioniert im Beruf wie im Privatleben – egal, ob Sie in Ihre Karriere oder Ihr Liebesleben investieren.
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    40 Die Schuhe der anderen


    Der Rollentausch


    Der Unternehmer Ben Horowitz, Mitgründer von Opsware und heutiger Venture Capitalist, fand sich vor einigen Jahren mit einem Managementproblem konfrontiert. Zwei hervorragende Abteilungen einer Firma, die er leitete – der Kundendienst und die Programmierer –, standen auf Kriegsfuß. Die Programmierer warfen den Leuten aus dem Kundendienst vor, sie würden den Kunden nicht zügig genug antworten und dadurch Verkäufe blockieren. Die Kundendienstler warfen den Programmierern vor, sie würden fehlerhaften Code schreiben und nicht auf ihre Verbesserungsvorschläge hören. Natürlich war es unerlässlich, dass die beiden Abteilungen eng zusammenarbeiteten. Beide waren für sich betrachtet bestens geführt und verfügten über erstklassiges Personal. Appelle, sich gedanklich in die jeweils andere Position zu versetzen, fruchteten kaum. Dann kam Horowitz eine Idee. Er machte den Chef des Kundendienstes zum Chef der Programmierer – und umgekehrt. Und zwar nicht nur kurzfristig, sondern permanent! Die beiden waren zuerst entsetzt, doch schon eine Woche, nachdem sie in die Schuhe ihres Antagonisten geschlüpft waren, hatten sie die Wurzeln des Konflikts verstanden. In den folgenden Wochen passten sie die Prozesse an, und von da an arbeiteten die beiden Abteilungen besser zusammen als alle anderen Abteilungen des Unternehmens.


    Sich in die Position seines Gegenübers hineinzudenken klappt selten. Der dazu nötige Gedankensprung ist zu groß und das Interesse zu klein. Um jemanden wirklich zu verstehen, muss man seine Position einnehmen – nicht nur gedanklich, sondern tatsächlich. Man muss in die Schuhe des anderen schlüpfen, die Situation des Gegenübers am eigenen Leib erleben.


    Ich habe die Arbeit von Müttern nie ernst genommen – bis wir selbst Kinder bekamen und ich die Babys (Zwillinge) ab und zu allein betreute. Nach einem halben Tag war ich erschöpfter als nach einer zehntägigen Geschäftsreise. Natürlich hatten mir das schon diverse Mütter vorausgesagt, und selbstverständlich steht das alles in unzähligen Elternratgebern. Doch das hatte mich alles kaltgelassen. Erst durch das Tun begann ich zu begreifen.


    Es ist erstaunlich, wie selten wir diesen einfachen Trick anwenden. »Wir müssen aus Kundensicht denken«, heißt es in jedem Leitbild. Das ist zwar edel gedacht, aber ungenügend. »Wir müssen Kunden sein«, sollte es richtigerweise lauten. Es gibt Unternehmen, die das verstanden haben. Schindler ist einer der weltweit führenden Anbieter von Aufzügen und Rolltreppen. Im ersten Jahr muss jeder neue Schindler-Mitarbeiter – von der Sekretärin bis zum Geschäftsleiter – drei Wochen auf Montage gehen. Sie beziehungsweise er steigt in den blauen Overall und hilft auf der Baustelle beim Installieren der Lifts oder Rolltreppen. So lernen die Schindler-Novizen nicht nur das komplizierte Innenleben ihrer Produkte kennen, sondern erfahren auch, was es heißt, auf einer Baustelle zu arbeiten. Darüber hinaus geben sie ein Statement ab: »Schaut her, ich bin mir nicht zu schade dafür, mir die Hände schmutzig zu machen.« Allein dieser Akt schafft reichlich Goodwill zwischen den einzelnen Abteilungen.


    Nähe zur Belegschaft wird gerne simuliert. Sie kennen das: kaum ein Geschäftsbericht, in dem die Damen und Herren des Topmanagements nicht vor einem Fließband posieren. Nur in einem von 100 Geschäftsberichten findet sich ein anderes Bild: Topmanager, die tatsächlich am Fließband arbeiten, in Werksbekleidung und mit Schutzhelm. Die sich offenbar nicht zu schade sind, ihre Frisur für zumindest ein Foto zu ruinieren. Das sind Unternehmer, deren Aktien ich tendenziell kaufe.


    Nachdenken und Tun sind zwei grundverschiedene Arten, die Welt zu verstehen. Viele Menschen verwechseln Nachdenken mit Tun. Ein BWL-Studium ist ideal, um eine BWL-Professur zu ergattern, aber nicht, um Unternehmer zu werden. Ein Literaturstudium ist perfekt, wenn Sie Literaturprofessorin werden wollen. Aber glauben Sie ja nicht, dass ein Studium der Germanistik Sie zu einer guten Schriftstellerin macht.


    Funktioniert der Transfer vom Nachdenken zum Tun wenigstens in abstrakten Dingen, etwa auf dem Gebiet der Moral? Eric Schwitzgebel und Joshua Rust testeten genau diese Frage: Sind Ethik-Professoren, die sich tagein und tagaus mit moralischen Fragen befassen, bessere Menschen? Das dürfte man doch wirklich erwarten. Die Forscher verglichen Ethik-Dozenten mit anderen Professoren in Bezug auf 17 Verhaltensweisen – von der Häufigkeit, Blut zu spenden, über das Zuschlagen von Türen bis zum Wegräumen ihres Abfalls bei Konferenzen. Ergebnis: Die Spezialisten in Sachen Moralphilosophie verhielten sich keinen Deut moralischer als die anderen.


    Wenn man akzeptiert, dass Nachdenken und Tun getrennte Sphären sind, kann man sich diese Erkenntnis zunutze machen. Kirchen, Armeen und Universitäten gehören zu den stabilsten Organisationen der Welt. Sie haben mehrere Jahrhunderte überdauert und Dutzende von Kriegen überlebt. Wie lautet das Geheimnis ihrer Stabilität? Sie rekrutieren von innen heraus. Jede Führungsstufe besitzt intimes, praktisches Wissen, wie es sich »darunter« anfühlt. Um Bischof zu werden, muss man irgendwann einmal ganz unten als Pfarrer angefangen haben. Jeder General hat irgendwann einmal als Soldat begonnen. Und Rektor einer Universität wird man nur, wenn man einmal kleiner Assistenzprofessor war. Glauben Sie, dass zum Beispiel der CEO von Walmart – immerhin ein Mann, der zwei Millionen Mitarbeiter führt – ein brauchbarer General über ein Heer von zwei Millionen Soldaten wäre? Eben nicht. Keine Armee der Welt würde auf die Idee kommen, ihn zu rekrutieren.


    Fazit: Es gilt, in die Schuhe der anderen zu steigen und tatsächlich darin herumzulaufen. Tun Sie das mit Ihren wichtigsten Partnern – Ihrem Lebenspartner, Ihren Kunden, Ihren Mitarbeitern, Ihren Wählern (falls Sie Politiker sind). Der Rollentausch ist mit Abstand der effizienteste, schnellste und kostengünstigste Weg, um gegenseitiges Verständnis aufzubauen. Seien Sie der sprichwörtliche König, der sich als Bettler verkleidet unters Volk mischt. Und weil das nicht immer möglich ist, noch eine Empfehlung: Lesen Sie Romane. Möglichst viele, möglichst gute. In einen guten Roman einzutauchen und das Schicksal des Protagonisten mit allen Höhen und Tiefen mitzuerleben ist eine effiziente Zwischenlösung – zwischen Nachdenken und Tun.
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    41 Die Weltveränderungsillusion – Teil 1


    Verfallen Sie nicht der »Große Männer«-Theorie


    »Wir können die Welt verändern. Wir können sie verbessern. Es liegt in deiner Macht, es zu tun.« (Nelson Mandela) »Wer verrückt genug ist zu glauben, er könne die Welt verändern, wird es tun.« (Steve Jobs)


    Das sind knisternde Sätze, die unsere Fantasie in Bewegung setzen. Sie verleihen uns das Gefühl von Bedeutung, Vitalität und Hoffnung.


    Aber können wir die Welt wirklich verändern? Trotz der Weltuntergangsstimmung, die Zeitungen gerne heraufbeschwören: Noch nie wurden Botschaften wie die obigen derart mantrahaft wiederholt wie heute. Noch nie wurde, was den Einfluss des Einzelnen betrifft, derart viel Optimismus verbreitet. Die Menschen des Mittelalters, der Antike oder der Steinzeit hätten die beiden obigen Zitate wohl nicht mal verstanden. Für sie war die Welt, wie sie schon immer war. Wenn es zu Umbrüchen kam, dann waren es Könige, die Kriege anzettelten, oder verdrossene Götter, die sich mit Erdbeben rächten. Dass der einzelne Bürger, der einzelne Bauer, der einzelne Sklave die Welt hätte verändern können – so etwas Absurdes kam niemandem in den Sinn.


    Ganz anders wir heutigen Erdenbewohner. Wir sehen uns nicht nur als Weltenbürger, sondern vielmehr als Weltenschmiede. Wir sind besessen von der Überzeugung, mit unseren Start-ups, Crowdfunding- und Charity-Projekten die Welt umpflügen zu können. Ganz so, wie es uns die fabelhaft erfolgreichen Firmengründer aus dem Silicon Valley oder die genialen Erfinder der Weltgeschichte vorgemacht haben. Unser Leben zu verändern genügt nicht mehr, wir wollen die Welt verändern. Wir arbeiten für Organisationen, die sich diesem Ziel verschrieben haben, und sind – dankbar für dieses »Sinnangebot« – bereit, zum halben Lohn zu arbeiten.


    Dass der Einzelne die Welt verändern kann ist eine der großen Ideologien unseres Jahrhunderts – und gleichzeitig eine grandiose Illusion. Zwei Denkfehler fließen hier ineinander. Zum einen die Fokussierungsillusion (Kapitel 11), die der Nobelpreisträger Daniel Kahneman so erklärt: »Nichts im Leben ist so wichtig, wie Sie denken, während Sie darüber nachdenken.« Wenn Sie mit einer Lupe über eine Landkarte fahren, vergrößert sich der entsprechende Kartenausschnitt. Unsere Aufmerksamkeit wirkt wie eine Lupe. Wenn wir uns in unsere Weltveränderungsprojekte vertiefen, erscheint ihre Bedeutung viel größer, als sie in Wirklichkeit ist. Wir überschätzen systematisch die Wichtigkeit unserer Vorhaben.


    Den zweiten Denkfehler nennt man Intentional Stance – ein Begriff, den der amerikanische Philosoph Daniel Dennett geprägt hat. Intentional Stance (auf Deutsch etwa »Absichtsvermutung«) bedeutet: Hinter jeder Veränderung vermuten wir Absicht – ganz gleich, ob wirklich Absicht dahintersteckt oder nicht. Wenn der Eiserne Vorhang fällt, wie 1989 geschehen, so muss jemand gezielt darauf hingearbeitet haben. Dass der Apartheid in Südafrika die Luft ausging, wäre ohne einen Vorkämpfer wie Nelson Mandela nicht möglich gewesen. Damit Indien die Unabhängigkeit erlangen konnte, brauchte es einen wie Gandhi. Für Smartphones brauchte es Steve Jobs. Ohne Oppenheimer keine Atombombe. Ohne Einstein keine Relativitätstheorie. Ohne Benz kein Automobil. Ohne Tim Berners-Lee kein World Wide Web. Hinter jeder Weltveränderung vermuten wir jemanden, dessen Wille es war, der Welt genau diese Veränderung zu liefern.


    Diese Vermutung einer Absicht hinter den Entwicklungen stammt aus unserer evolutionären Vergangenheit. Lieber einmal zu viel an Absicht glauben als einmal zu wenig. Wenn es im Gebüsch raschelt, lieber einen hungrigen Säbelzahntiger oder einen feindlichen Krieger vermuten als den Wind. Sicher gab es auch Menschen, die regelmäßig den Wind vermuteten – die konnten sich in 99 Prozent der Fälle zwar die Kalorien fürs Davonrennen sparen, wurden aber irgendwann jäh und unschön aus dem Genpool entfernt. Wir heutigen Menschen sind die biologischen Nachfolger jener Hominiden mit hyperaktiver Absichtsvermutung. Diese ist fest in unseren Hirnen verdrahtet. Daher sehen wir Absicht und handelnde Agenten auch dort, wo es keine gibt. Doch wie könnte so etwas wie die Auflösung der Apartheid ohne Nelson Mandela in Gang gekommen sein? Wie könnte jemand anderes als der Visionär Steve Jobs so etwas wie ein iPhone konzipieren?


    Die Absichtsvermutung führt dazu, dass wir die Weltgeschichte als Geschichte der »großen Männer« (es waren leider hauptsächlich Männer) interpretieren. In seinem Buch The Evolution of Everything räumt der geniale britische Autor und Politiker Matt Ridley radikal mit der »Große Männer«-Theorie auf: »Wir tendieren dazu, zu viel Lob über jene clevere Person zu schütten, die zur richtigen Zeit am richtigen Ort war.« Das wussten schon die Aufklärer. Montesquieu schrieb: »Martin Luther wird für die Reformation verantwortlich gemacht … Aber sie musste geschehen. Wäre es nicht Luther gewesen, dann ein anderer.«


    Um 1500 unterwarf eine Handvoll portugiesischer und spanischer Eroberer ganz Mittel- und Südamerika. Die Weltreiche der Azteken, der Maya und der Inka kollabierten innerhalb kürzester Zeit. Warum? Nicht weil »große Männer« wie Cortez besonders schlau oder begabt waren, sondern weil diese tollkühnen Abenteurer unwissentlich Krankheiten aus Europa einschleppten, gegen die sie selbst immun waren, die sich aber für die Eingeborenen als tödlich erwiesen. Viren und Bakterien sind der Grund, weshalb ein halber Kontinent heute Spanisch oder Portugiesisch spricht und einen katholischen Gott anbetet.


    Doch wenn es nicht die »großen Männer« waren, wer hat dann die Weltgeschichte geschrieben? Antwort: niemand. Das Zeitgeschehen ist ein Zufallsprodukt unendlich vieler Strömungen und Einflüsse. Es funktioniert eher wie Straßenverkehr als wie ein Auto. Niemand dirigiert es. Die Weltgeschichte ist fundamental regellos, zufällig und unprognostizierbar. Wenn Sie ausgiebig historische Dokumente studieren, werden Sie feststellen, dass alle großen Veränderungen etwas Zufälliges haben. Und Sie werden verstehen, dass auch die herausragenden Figuren der Weltgeschichte Marionetten des Zeitgeschehens waren. Es gehört zum guten Leben, keine »großen Männer« zu verehren – und nicht der Illusion anzuhängen, man könne selbst einer sein.
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    42 Die Weltveränderungsillusion – Teil 2


    Warum Sie niemanden auf einen Sockel stellen sollten – am allerwenigsten sich selbst


    Wir haben im vorherigen Kapitel die Theorie der »großen Männer« als Denkfehler entlarvt. Sie mögen einwenden: Aber einige »große Männer« gab es doch – manche haben die Geschicke ganzer Kontinente geprägt! Ein Beispiel dafür wäre Deng Xiaoping. Er führte in China 1978 die Marktwirtschaft ein und befreite dadurch mehrere Hundert Millionen Menschen aus der Armut – das erfolgreichste Entwicklungsprojekt aller Zeiten. Ohne Deng Xiaoping wäre China heute keine Weltmacht.


    Wirklich nicht? Die Analyse des britischen Autors Matt Ridley zeigt ein anderes Bild. Die Einführung der Marktwirtschaft war keine Absicht von Deng Xiaoping. Sie war eine Entwicklung von unten. In dem abgelegenen Dorf Xiaogang beschlossen 18 verzweifelte Bauern, das staatliche Land unter sich aufzuteilen. Jeder sollte für sich produzieren können. Nur mit diesem kriminellen Akt, glaubten sie, würden sie genug aus dem Land herausholen können, um ihre Familien zu ernähren. Tatsächlich produzierten sie schon im ersten Jahr mehr als in den vergangenen fünf Jahren zusammen. Die üppige Ernte weckte die Aufmerksamkeit des lokalen Parteifunktionärs. Dieser schlug vor, das Experiment auf andere Farmen auszuweiten. Eventuell landete das Papier in den Händen von Deng Xiaoping, der entschied, den Versuch weiterlaufen zu lassen. Ein weniger pragmatischer Parteichef als Deng »hätte vielleicht die Landreform verzögert, aber sie wäre sicher früher oder später gekommen«, schreibt Ridley.


    Mag sein, denken Sie vielleicht, aber Ausnahmen gibt es doch: Ohne Gutenberg keine Bücher. Ohne Edison keine Glühbirne. Ohne die Gebrüder Wright keine Ferienflüge.


    Auch das stimmt nicht, auch diese drei sind reine Figuren ihrer Zeit. Wenn es Gutenberg nicht gelungen wäre, hätte ein anderer den Buchdruck entwickelt – oder die Technologie hätte früher oder später den Weg von China (wo man sie längst kannte) nach Europa gefunden. Genauso mit der Glühbirne: Nach der Entdeckung der Elektrizität war es nur noch eine Frage der Zeit, bis das erste künstliche Licht anging. Und es ging nicht mal zuerst im Hause Edison an: 23 andere Tüftler brachten nachweislich vor ihm Drähte zum Leuchten. Ridley: »Trotz all seiner Brillanz war Thomas Edison komplett unnötig. Nehmen Sie die Tatsache, dass Elisha Gray und Alexander Graham Bell den Patent-Antrag für die Erfindung des Telefons am gleichen Tag einreichten. Angenommen, einer der beiden wäre auf dem Weg zum Patentamt von einem Pferd zu Tode getrampelt worden – die Welt wäre heute dieselbe.« Entsprechend waren auch die Gebrüder Wright nur ein Team von weltweit vielen, die Segelflugzeuge mit einem Motoraufsatz kombinierten. Hätte es die Wrights nie gegeben, hieße das nicht, dass Sie heute die Fähre nach Mallorca nehmen müssten. Jemand anderes hätte die Motorfliegerei entwickelt. Dito mit fast allen Erfindungen und Entdeckungen. »Technologie findet ihre Erfinder«, beweist Ridley, »nicht andersherum.«


    Selbst hochwissenschaftliche Durchbrüche sind personenunabhängig. Sobald Messinstrumente die nötige Präzision aufweisen, kommen die Entdeckungen früher oder später von selbst. Das ist der Fluch in der Wissenschaft: Der einzelne Forscher ist im Grunde irrelevant. Alles, was es zu entdecken gibt, wird von irgendjemandem irgendwann einmal entdeckt.


    Das Gleiche gilt für Unternehmer und Wirtschaftskapitäne. Als die sogenannten Homecomputer in den achtziger Jahren auf den Markt drängten, war es zwingend notwendig, dass irgendjemand ein Betriebssystem dafür entwickeln würde. Zufällig war dieser Jemand Bill Gates. Vielleicht wäre jemand anderem nicht derselbe unternehmerische Erfolg beschieden gewesen, aber wir hätten heute ähnliche Softwarelösungen. Vielleicht würde unser Smartphone heute ohne Steve Jobs etwas weniger elegant aussehen, aber funktionieren würde es ähnlich.


    In meinem Freundeskreis finden sich einige CEOs. Manche führen Großkonzerne mit 100 000 Mitarbeitern. Sie nehmen ihren Job ernst, arbeiten teilweise bis zur Erschöpfung und kassieren dafür ordentlich ab. Und doch sind sie im Grunde austauschbar. Schon wenige Jahre nach ihrem Ausscheiden erinnert sich niemand mehr an ihren Namen. Sicherlich hatten riesige Firmen wie General Electric, Siemens oder Volkswagen einst hervorragende CEOs. Doch wer kennt heute noch ihre Namen? Sie sind nicht nur austauschbar, auch die herausragenden Ergebnisse ihrer Firmen hängen weniger von ihren Entscheidungen ab als von der zufälligen Entwicklung des gesamten Marktes. Warren Buffett drückt es so aus: »Ein gutes Geschäftsergebnis ist viel stärker von dem Boot abhängig, in dem Sie sitzen, als von der Effizienz, mit der Sie rudern.« Noch krasser sieht es Matt Ridley: »Die meisten CEOs sind Trittbrettfahrer, gut bezahlt, um auf der Welle zu surfen, die ihre Mitarbeiter in Bewegung gesetzt haben … Die Illusion, sie seien feudale Könige, wird von den Medien aufrechterhalten. Aber sie ist ein Trugbild.«


    Mandela, Jobs, Gorbatschow oder Gandhi, Luther, die Erfinder und die großen CEOs waren Kinder ihrer Zeit und nicht deren Eltern. Natürlich haben sie wesentliche Prozesse mit ihrer jeweils eigenen Taktik gesteuert, aber wenn es nicht sie gewesen wären, so hätten es andere Menschen ähnlich getan. Wir sollten also zurückhaltend sein, wenn es darum geht, »große Männer« oder »große Frauen« auf den Sockel zu heben – und bescheiden bleiben, wenn es um uns selbst geht.


    So außergewöhnlich Ihre Leistungen auch sein mögen, die Wahrheit ist: Es ginge auch ohne Sie. Ihr persönlicher Einfluss auf die Welt ist ameisenhaft. Ganz egal, wie genial Sie sind – als Unternehmer, als Forscherin, als CEO, als General oder Präsidentin –, im großen Weltgefüge sind Sie bedeutungslos, unnötig und austauschbar. Der einzige Ort, wo Sie wirklich eine entscheidende Rolle spielen, ist Ihr eigenes Leben. Konzentrieren Sie sich darauf, auf Ihr eigenes Umfeld. Sie werden sehen: Ihr Leben in den Griff zu bekommen ist ambitiös genug. Warum sich anmaßen, die Welt zu verändern? Sparen Sie sich diese Enttäuschung.


    Klar, vielleicht wirbelt Sie der Zufall von Zeit zu Zeit in eine Position großer Verantwortung hinein. Dann spielen Sie die Ihnen zugewiesene Rolle mit Meisterschaft. Seien Sie der beste Unternehmer, die weiseste Politikerin, der fähigste CEO und die genialste Forscherin, die Sie sein können. Aber erliegen Sie nicht dem Irrtum, die ganze Menschheit habe auf Sie gewartet.


    Ich bezweifle keinen Augenblick, dass meine Bücher wie Steine im Ozean des Weltgeschehens untergehen werden. Nach meinem Tod werden wohl meine Söhne noch eine Weile von mir sprechen. Hoffentlich auch meine Frau. Vielleicht sogar noch meine Enkelkinder. Dann ist Schluss, dann wird Rolf Dobelli vergessen sein – und genau so soll es auch sein. Sich nicht allzu wichtig zu nehmen ist eine der wertvollsten Strategien für ein gutes Leben.
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    43 Der »Gerechte Welt«-Glaube


    Warum unser Leben kein klassischer Krimi ist


    Zwei Krimis. Im ersten findet der Detektiv nach einer aufregenden Suche endlich den Mörder und nimmt ihn fest. Der Mörder wird vor Gericht gebracht und verurteilt. Im zweiten Krimi findet der Detektiv nach einer aufregenden Suche den Mörder nicht. Der Detektiv schließt die Akte und widmet sich dem nächsten Fall. Welcher Krimi ist für Sie als Leser oder Zuschauer befriedigender? Sicherlich der erste. Unser Wunsch nach Gerechtigkeit ist so groß, dass wir den Gedanken an Ungerechtigkeit kaum ertragen.


    Doch dieser Wunsch ist weit mehr als ein Wunsch – wir rechnen auch damit, dass er in Erfüllung geht. Wenn nicht jetzt, dann eben später. Die meisten Menschen sind tief davon überzeugt, dass die Welt im Grunde gerecht ist. Dass gute Taten belohnt, schlechte Taten bestraft werden. Dass böse Menschen irgendwann einmal büßen müssen und Mörder hinter Gittern landen.


    Die Realität sieht leider anders aus. Die Welt ist in Wahrheit nicht gerecht, sondern ziemlich ungerecht. Was machen wir mit dieser unangenehmen Tatsache? Ich bin überzeugt: Sie werden ein besseres Leben haben, wenn Sie die Ungerechtigkeit der Welt als Fakt akzeptieren und stoisch ertragen. Sie ersparen sich dadurch eine Menge Enttäuschungen auf Ihrer Wanderung durchs Leben.


    Eine der saftigsten Bibel-Storys ist jene von Hiob. Hiob ist ein viel geliebter, erfolgreicher, frommer Unternehmer, der aufrecht im Leben steht, ein Mann von Format mit intakter Ehe, zehn erstklassigen Kindern – kurz, einer jener beneidenswerten Menschen, denen einfach alles gelingt. Der Teufel sagt zu Gott: »Kein Wunder, dass Hiob so fromm ist, es geht ihm ja auch hervorragend. Würde es ihm schlechter gehen, käme sein Glaube schnell ins Wanken.«


    Gott ist beleidigt, will die Behauptung des Teufels widerlegen und erlaubt ihm, ein bisschen Unordnung in Hiobs Leben zu bringen. Hiob verliert auf einen Schlag all sein Geld. Der Teufel tötet all seine Kinder – sieben Söhne und drei Töchter (daher der Begriff »Hiobsbotschaft« für eine Nachricht mit verheerendem Inhalt). Selbst seine Sklaven sterben. Zu guter Letzt befällt ihn selbst eine Krankheit. Schmerzhafte Eiterbeulen übersäen seinen Körper vom Scheitel bis zur Sohle. Man verlacht und verstößt ihn. Hiob ist am Ende, sitzt in der Asche seines abgebrannten Hauses, und seine Frau rät ihm: »Verachte Gott und stirb.« Doch Hiob preist Gott nach wie vor. Wie gern würde er sterben, allein um den Schmerzen zu entgehen – doch nicht einmal das lässt Gott zu. Schließlich braust ein Wirbelwind heran. Darin steckt Gott und erklärt, dass seine Handlungen für Menschen unverständlich seien und immer unverständlich bleiben werden; ihn, Gott, könne man beim besten Willen nicht durchschauen. Weil Hiob durchgehalten hat, weil ihn selbst die erbarmungslosesten Strafen nicht an Gott zweifeln ließen, bekommt er alles wieder zurück – seine Gesundheit, seinen Reichtum, seine ganze Familie mit Kinderschar. Gott überhäuft ihn mit Glück, und Hiob wird biblisch alt.


    Verglichen mit einem Standardkrimi, bei dem der Mörder gefangen und verurteilt wird, ist die Geschichte von Hiob etwas komplizierter, doch am Ende läuft sie aufs Gleiche hinaus: Hiob erlebt zwar zuerst fundamentale Ungerechtigkeit, doch am Schluss wird alles doch noch gut. Mit anderen Worten: Die Welt kann manchmal zwar ungerecht erscheinen – aber nur, weil wir nicht verstehen, wie Gott tickt. Ihr müsst die Ungerechtigkeit ertragen, sagt die Bibel, sie dauert nicht ewig. Hinter allem steht ein gerechter Plan – den ihr Menschenkinder, beschränkt, wie ihr seid, bloß nicht versteht.


    Das ist, psychologisch ausgedrückt, eine perfekte Coping-Strategie, um mit Schicksalsschlägen umzugehen. Entlassung, Krebsdiagnose, Tod des eigenen Kindes – sehr tragisch, aber im großen Weltgefüge wird das irgendwie Sinn machen, und es ist nicht an mir, diese Mechanik zu verstehen. Gott prüft mich nur, und wenn ich weiterhin unerschüttert an ihn glaube, wird er mich dereinst dafür belohnen.


    So weit, so tröstlich – aber wer glaubt heute noch ernsthaft an Gott? Zumal an einen, der die haarsträubendsten Untaten zulässt, obwohl er doch alles perfekt einrichten könnte? Immer mehr Menschen schütteln darüber ungläubig den Kopf. Und doch klammern wir uns insgeheim an einen gerechten Weltplan. Wir möchten an eine Art Karma glauben, daran, dass wir für gute Taten belohnt und für schlechte bestraft werden – wenn nicht in diesem Leben, so im nächsten.


    Der englische Philosoph John Gray schreibt: »Im alten Griechenland war es klar, dass jedermanns Leben durch blindes Schicksal und den Zufall regiert wurde. Ethik war zwar eine Frage von Güte, Weisheit und Tapferkeit, doch selbst die mutigsten und weisesten Menschen ereilten Ruin und Verderben. Wir ziehen es vor – in der Öffentlichkeit zumindest –, so zu tun, als würde sich gutes Handeln am Ende auszahlen. Doch so wirklich glauben wir es nicht. Im Grunde wissen wir, dass nichts uns vor dem Zufall schützen kann.«


    Hier ist die Wahrheit: Es gibt keinen gerechten Weltplan. Es gibt nicht mal einen ungerechten Plan. Es gibt überhaupt keinen Plan. Die Welt ist fundamental amoralisch. Mit dieser Einsicht tun wir uns so schwer, dass die Wissenschaft mittlerweile eigens einen Begriff dafür gefunden hat: Just-World Fallacy (»Gerechte Welt«-Glaube). Dies bedeutet nun keineswegs, dass wir Unfairness nicht mindern sollten – etwa durch Versicherungen oder soziale Umverteilung. Doch vieles lässt sich weder versichern noch umverteilen.


    Einer meiner Lehrer im Gymnasium verteilte Noten zufällig – ohne den mindesten Bezug zu den Leistungen. Diese beliebigen, aus dem Hut gegriffenen Noten wanderten direkt ins Zeugnis. Wir Schüler protestierten lauthals. Als dies nichts nützte, rannten wir zum Rektor – der einem Lehrer mit Doktortitel die nötige Achtung entgegenbrachte und nichts unternahm. Das sei hochgradig unfair, riefen wir aus. Doch der Lehrer blieb ruhig: »Das Leben ist unfair. Je früher ihr das lernt, desto besser!« Wir hätten ihm den Hals umdrehen können. Rückblickend betrachtet, war dies für mich eine der wichtigsten Lektionen meiner siebenjährigen Gymnasialzeit.


    Nachdem der deutsche Philosoph Leibniz vor 300 Jahren behauptet hatte, wir lebten in der besten aller Welten (weil Gott ja nicht absichtlich eine schlechte gebaut haben konnte), konterte Voltaire ein paar Jahrzehnte später und schrieb die satirische Novelle Candide. Unter dem Eindruck des brutalen Erdbebens von Lissabon, das im Jahr 1755 die ganze Stadt zerstörte, konnte kein vernünftiger Mensch mehr an einen gerechten Weltplan glauben. Die Utopie von einem sorglosen Leben für jedermann war dahin. Candide, so der Name der Hauptfigur, durchlebt ein an Schrecken nicht armes Leben und endet mit der Erkenntnis: »Man muss seinen eigenen Garten bestellen.«


    Fazit: Es gibt keinen gerechten Weltplan. Es gehört zum guten Leben, dies radikal zu akzeptieren. Konzentrieren Sie sich auf Ihren Garten – sprich auf Ihren privaten Alltag –, dort gibt es noch genug Unkraut, das Sie durchaus erfolgreich jäten können. Was Ihnen im Verlauf Ihres Lebens noch zustoßen wird – vor allem die großen Schicksalsschläge –, hat wenig damit zu tun, ob Sie ein guter oder schlechter Mensch sind. Akzeptieren Sie Ihr Unglück und Ihre Misserfolge stoisch und besonnen. Dasselbe gilt übrigens auch für sagenhaften Erfolge und Glücksfälle.
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    44 Der Cargo-Kult


    Bauen Sie keine Flugzeuge aus Stroh


    Im Zweiten Weltkrieg waren die winzigen Inseln im Pazifik Schauplatz der heftigsten Gefechte zwischen den japanischen und amerikanischen Truppen. Die Einheimischen, die nie zuvor Soldaten gesehen hatten – geschweige denn Jeeps und Funkgeräte –, betrachteten mit staunenden Augen das donnernde Spektakel, das sich vor ihren Strohhütten abspielte. Menschen in seltsamen Uniformen hielten Knochen an ihr Gesicht und sprachen in diese Knochen hinein. Riesige Vögel kreisten am Himmel und warfen Pakete ab, die an aufgeblähten Tüchern hinunterschwebten. Die Pakete waren voller Konservendosen.


    Nichts kam der Vorstellung vom Paradies näher als Nahrung, die vom Himmel herunterschwebt. Die Soldaten teilten die Konservendosen mit den Einheimischen. Keiner hatte diese fremden Menschen je jagen oder sammeln gesehen. Offenbar machten sie etwas richtig. Wie bloß gelang es ihnen, diese Cargo-Vögel anzulocken?


    Nach dem Krieg, als die Truppen abgezogen und die Eingeborenen wieder unter sich waren, geschah etwas Eigenartiges. Auf vielen Inseln etablierte sich ein neuer Kult – der Cargo-Kult. Auf den Hügelkuppen brannten die Eingeborenen das Buschwerk ab und umrandeten die gewonnenen Flächen mit Steinen. Sie bauten Flugzeuge aus Stroh im Maßstab 1 : 1 und setzten sie auf die künstlichen Pisten. Daneben errichteten sie Funktürme aus Bambus, schnitzten Kopfhörer aus Holz und äfften die Bewegungen der Soldaten nach, die sie im Krieg gesehen hatten. Sie entzündeten Feuer, um die Signallichter zu imitieren, und sie tätowierten sich Embleme in die Haut, wie sie sie auf den Kriegsuniformen gesehen hatten. Kurzum: Sie spielten Flughafen – in der Hoffnung darauf, so die riesigen Vögel anzuziehen, die sie im Krieg so reich mit Essen beschenkt hatten.


    Der Physik-Nobelpreisträger Richard Feynman nahm in einer Rede Bezug auf den Cargo-Kult: »Auf den Samoainseln haben die Einheimischen nicht begriffen, was es mit den Flugzeugen auf sich hat … Sie machen alles richtig. Der Form nach einwandfrei. Alles sieht genauso aus wie damals. Aber es haut nicht hin. Nicht ein einziges Flugzeug landet.« Damit prangerte Feynman den Formalismus an, der sein Unwesen selbst in der Wissenschaft treibt: das Sichfestklammern am Formalen, ohne den Inhalt wirklich zu verstehen.


    Nicht nur Ureinwohner und Wissenschaftler fallen auf den Cargo-Kult herein. Ein Freund von mir hatte den gewagten Traum, erfolgreicher Romanautor zu werden. Seit seinem Studium der Anglistik sprach er von nichts anderem. Hemingway war sein Idol. Kein schlechtes Vorbild: Hemingway sah fantastisch aus, hatte allerlei Frauen, und seine Bücher erreichten Millionenauflagen. Hemingway war der erste Superstar-Schriftsteller, der weltweit in den Medien präsent war. Was tat mein Freund? Er legte sich einen Schnurrbart zu, trug seine Hemden ungebügelt und weit offen und experimentierte ausgiebig mit Cocktails. Er deckte sich mit Moleskine-Notizbüchern ein, weil Hemingway offenbar solche benutzt hatte (was nicht mal stimmt). Tragisch: All diese Formalien hatten keinen Einfluss auf seinen Erfolg beziehungsweise Nichterfolg. Mein Freund war dem Cargo-Kult zum Opfer gefallen.


    Sie mögen über den Cargo-Kult lachen, doch er ist erstaunlich weitverbreitet. Auch in der Wirtschaft. Wie viele Unternehmen leisten sich coole Büros im Stil von Google – mitsamt Rutschbahnen, Massageräumen und kostenloser Verpflegung – in der Hoffnung, damit Top-Mitarbeiter anzuziehen. Wie viele ambitionierte Unternehmer kommen im Hoodie zur Sitzung mit Investoren – in der Hoffnung, der nächste Mark Zuckerberg zu werden.


    Ein besonders gut etabliertes Cargo-Kult-Ritual findet sich bei den Wirtschaftsprüfern. Jährlich wird per Checkliste abgehakt: Gibt es ein unterzeichnetes Protokoll jeder Aufsichtsratssitzung? Ist jeder Spesenbeleg korrekt verbucht? Sind die Umsätze zeitlich richtig abgegrenzt? Formal stimmt alles. Wenn die Firmen wenige Monate später kollabieren oder in eine Schieflage geraten – etwa Enron, Lehman Brothers, AIG oder UBS –, geben sich die Wirtschaftsprüfer höchst erstaunt. Offenbar sind sie richtig gut im Aufspüren formaler Unzulänglichkeiten – nur nicht darin, die wahren Risiken zu finden.


    Ein besonders schönes Beispiel stammt aus der Welt der Musik. Nach einem intrigenvollen Aufstieg zum »compositeur de la musique instrumentale du roi«, also zum Chefkomponisten und späteren Musikdirektor des Sonnenkönigs in Versailles, definierte Jean-Baptiste Lully bis ins feinste Detail, wie höfische Musik zu komponieren sei. So hatte zum Beispiel die Ouvertüre einer Oper einer ganz bestimmten Struktur zu folgen, Sequenzen mussten so und nicht anders wiederholt werden, der Takt des ersten Satzes musste punktiert sein (»ta-daa«), danach hatte eine Fuge zu folgen und so weiter und so fort. Mit der Zeit überzeugte Lully den König, ihm ein Monopol über alle Opern nicht nur in Paris, sondern in ganz Frankreich zu geben. Er machte eifrig Gebrauch davon und schaffte seine Konkurrenten skrupellos aus dem Weg.


    So avancierte Lully zwar einerseits zum »meistgehassten Musiker aller Zeiten« (Robert Greenberg), aber gleichzeitig verlangten plötzlich alle europäischen Höfe nach Musik à la Lully. Selbst in den abgelegensten und schäbigsten Schlösschen der Schweizer Voralpen wurde der Formalismus aus Paris übernommen – Cargo-Kult in Reinform, der es den Schlossherren erlaubte, sich ein bisschen wie in Versailles zu fühlen. Nebenbei: Auf der Höhe seiner Macht, am 8. Januar 1687, dirigierte Lully ein Konzert, wie es damals üblich war, indem er einen schweren Stock (bâton) im Takt auf den Boden schlug. In einem ungeschickten Augenblick zertrümmerte er dabei seinen Zeh. Dieser entzündete sich und infizierte sich mit Wundbrand, woran Lully drei Monate später, sehr zur Erleichterung der französischen Musikszene, starb.


    Fazit: Laufen Sie nicht jedem Lully nach. Halten Sie sich von jeglichen Ausprägungen des Cargo-Kults fern. Und seien Sie auf der Hut: Substanzlose Formalismen sind häufiger, als wir denken. Entlarven Sie sie als solche und verbannen Sie sie aus Ihrem Leben, wenn es denn ein gutes Leben sein soll. Formalismen verschwenden Ihre Zeit und verengen Ihre Sichtweise. Machen Sie einen weiten Bogen um Personen und Organisationen, die dem Cargo-Kult verfallen sind. Meiden Sie Unternehmen, in denen man nicht durch Leistung, sondern durch Gehabe und Gelaber weiterkommt. Und vor allem: Äffen Sie nicht das Verhalten erfolgreicher Menschen nach, ohne wirklich zu verstehen, was diese Menschen erfolgreich macht. 
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    45 Wer sein eigenes Rennen fährt, gewinnt


    Warum Allgemeinbildung nur noch als Hobby taugt


    Was wissen Sie heute als Grafikerin, Linienpilot, Herzchirurg oder Personalchefin? Eine ganze Menge. Ihr Hirn quillt über von Fakten zu Ihrem Fachbereich. Selbst wenn Sie noch am Anfang Ihrer Karriere stehen, wissen Sie vermutlich bereits mehr, als Ihre Vorgänger je gewusst haben. Als Pilot müssen Sie längst nicht mehr nur die Aerodynamik und eine Reihe analoger Instrumente beherrschen. Jedes Jahr werden Sie mit neuen Technologien und Flugregeln konfrontiert, die Sie – zusätzlich zu den alten – kennen müssen. Als Grafikerin müssen Sie nicht nur die Softwarepakete Photoshop und InDesign beherrschen, sondern auch die letzten 50 Jahre Werbeästhetik überblicken. Sonst laufen Sie nämlich Gefahr, alte Ideen zu recyceln oder, noch schlimmer, überhaupt nicht mehr mithalten zu können. Im Jahresrhythmus drängt neue Software auf den Markt und damit auf Ihren Arbeitsplatz, und Ihre Kunden verlangen immer mehr: Social Media, Videos, Virtual Reality.


    Wie sieht es außerhalb Ihres Fachbereichs aus – wissen Sie mehr als Ihre Vorgänger oder weniger? Ich würde behaupten: weniger. Wie könnte es auch anders sein? Ihr Hirn hat nur ein beschränktes Fassungsvermögen, und je mehr Sie es mit Dingen Ihres Spezialgebiets füllen, desto weniger Platz bleibt für Allgemeinwissen. Vielleicht protestieren Sie jetzt empört. Ich, ein Fachidiot? Das will keiner sein. Lieber nennen wir uns Generalisten, Kuratoren (Ihr Autor ebenfalls) oder Vernetzer. Wir schwärmen davon, wie breit unser Job ist, wie vielfältig unser Kundenportfolio, wie aufregend neu jedes einzelne Projekt. Jede(r) sieht sich als Frau (oder Mann) fürs Ganze, nicht als engstirnigen Spezialisten.


    Doch betrachtet man die unendliche Anzahl an Fachbereichen – vom Computerchipdesign bis zum Kakaobohnenhandel –, so schrumpft unser vermeintliches Wissensuniversum plötzlich zu einer winzigen Nische. Wir wissen mehr und mehr über weniger und weniger. Anders ausgedrückt: Während unser Fachwissen graduell ansteigt, explodiert geradezu unser generelles Unwissen. Um zu überleben, sind wir auf unzählige andere Nischenarbeiter angewiesen, deren Arbeit wiederum auf anderen Nischenarbeitern beruht. Oder würden Sie sich zutrauen, sich eben mal schnell ein eigenes Handy zu bauen?


    Die Nischen schießen wie Pilze aus dem Boden. Diese ungeheure Vermehrung ist ein Novum in der Menschheitsgeschichte. Die einzige Arbeitsteilung, die es seit Jahrmillionen gibt, ist jene zwischen Männern und Frauen. Dies aus dem einfachen biologischen Umstand, dass Männer im Allgemeinen größer und kräftiger sind – und dass Frauen Schwangerschaften durchstehen müssen. Wenn wir beobachten könnten, wie unsere Urahnen vor 50 000 Jahren lebten und arbeiteten, wären wir überrascht, wie gut fast alle fast alles beherrschten. Es gab keinen Spezialisten für Steinaxt-Design, Steinaxt-Herstellung, Steinaxt-Marketing, Steinaxt-Kundenservice, Steinaxt-Schulung oder Steinaxt-Community-Management. Es gab nicht mal jemanden, der sich darauf beschränkte, mit Steinäxten herumzufuchteln. Jeder stellte seine eigenen Äxte her, und jeder wusste, wie sie zu handhaben waren. Der Jäger und Sammler kennt keinen »Beruf«.


    Das änderte sich erst vor circa 10 000 Jahren, als immer mehr Menschen sesshaft wurden. Plötzlich kam die Spezialisierung auf: der Viehzüchter, der Ackerbauer, der Töpfer, der Geometer, der König, der Soldat, die Wasserträgerin, die Köchin und der Schreiber. Der Beruf war erfunden, die Karriere, das Expertentum – und damit die Fachidiotie.


    Ein Steinzeitmensch konnte nur als Generalist überleben, als Spezialist hatte er keine Chance. Seit 10 000 Jahren verhält es sich genau umgekehrt: Heute kann der Mensch nur als Spezialist überleben, als Generalist hat er keine Chance. Die letzten Generalisten – die Allesschreiber unter den Journalisten – haben den Wert ihres Handwerks ins Bodenlose fallen sehen. Erstaunlich, wie rasant Allgemeinbildung unbrauchbar geworden ist.


    10 000 Jahre – das ist evolutionär betrachtet ein Wimpernschlag. Darum fühlen wir uns heute in der Nische noch immer nicht wohl. Als Spezialisten, die wir nun einmal sind, fühlen wir uns unvollständig, angreifbar und verletzlich. Bei allem Stolz, den beispielsweise ein Callcenter-Manager empfindet, ist er mitunter peinlich berührt, ja beschämt, dass er eben nur Callcenter-Manager ist. Er glaubt, sich entschuldigen zu müssen, wenn er etwas nicht versteht, das abseits seines Fachgebiets liegt. Dabei ist es das Natürlichste der Welt.


    Es ist Zeit, dass wir aufhören, das Generalistentum zu romantisieren. Seit 10 000 Jahren führt der einzige Weg zum beruflichen Erfolg – und zum gesellschaftlichen Wohlstand – über die Spezialisierung. Dabei sind zwei Dinge geschehen, die niemand vorhersehen konnte: Im Zug der Globalisierung verschmolzen Nischen, die früher geografisch getrennt waren. Der Tenor einer Stadt und der Tenor der nächsten Stadt, die sich beide eines stattlichen Einkommens erfreuten und einander nie in die Quere kamen, fanden sich mit dem Aufkommen der Schallplatte plötzlich in derselben – jetzt globalen – Nische wieder. Auf einmal brauchte die Welt nicht mehr 10 000 Tenöre. Drei genügten. Der »Winner takes all«-Effekt führte zu einer krassen Ungleichverteilung der Einkommen. Wenige Gewinner grasen fast den gesamten Markt ab, der große Rest fristet ein kümmerliches Randdasein.


    Und noch etwas anderes geschah: Die Nischen teilten sich unaufhörlich weiter, in Unternischen und Unterunternischen. Die Zahl der Fachbereiche explodierte. Was früher regional getrennt, aber fachlich vereint war, ist nun global vereint, aber fachlich getrennt. Die Konkurrenz innerhalb eines Bereichs ist riesig, die Anzahl der Bereiche allerdings auch. »Es gibt eine unbeschränkte Anzahl von Gewinnern«, sagt der Technologieexperte Kevin Kelly – »solange Sie nicht versuchen, das Rennen eines anderen zu gewinnen.«


    Was heißt das nun für Sie und mich? Erstens: Oft spezialisieren wir uns nicht radikal genug und sind dann erstaunt, wenn uns andere überholen. Der Radiologe im Spital zum Beispiel ist heute nur noch als spezialisierter Radiologe wirklich etwas wert – als Nuklearradiologe, invasiver Radiologe, Neuroradiologe usw. Deshalb: Bleiben Sie nicht nur bei Ihren Leisten, sondern fragen Sie sich, bei welchen Leisten genau. Das soll nicht heißen, dass Sie Ihren Kopf nicht ab und zu aus dem Silo strecken sollten – viel Nützliches können Sie via Analogie aus anderen Bereichen importieren. Doch tun Sie dies immer mit Blick auf Ihre Nische, auf Ihren eigenen Kompetenzkreis (Kapitel 14).


    Zweitens: Der »Winner takes all«-Effekt spielt Ihnen in die Hände, wenn Sie in Ihrer Nische der/die Beste sind, und zwar weltweit. Ist das nicht der Fall, müssen Sie sich weiter spezialisieren. Sie müssen Ihr eigenes Rennen lancieren, um dann darin zum Sieg zu fahren.


    Und schließlich drittens: Hören Sie auf, alles mögliche Wissen anzuhäufen, in der Absicht, Ihre Berufsaussichten zu verbessern. Ökonomisch liegt darin keine Power mehr. Bildung ist heute nur noch als Hobby sinnvoll. Lesen Sie ruhig ein Buch über Steinzeitmenschen, wenn Sie das wirklich interessiert. Aber achten Sie darauf, dass Sie selbst keiner sind.
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    46 Das Wettrüsten


    Warum Sie Schlachtfelder meiden sollten


    Erinnern Sie sich an die Copy Shops vor zehn oder 20 Jahren? Das waren einfache Ladenlokale, wo ein paar Kopiermaschinen herumstanden. Teilweise konnte man die Geräte selbst bedienen: ein Schlitz, der Münzen schluckte. Die heutigen Copy Shops sind kein Vergleich dazu. Es sind eigentlich Kleindruckereien. Farbdruck wird angeboten, und es stehen 100 verschiedene Papierqualitäten zur Auswahl. Gebunden wird automatisch in Hightechmaschinen – auf Wunsch sogar mit Hardcover-Umschlag. Nun könnte man denken: Dieser technologische Zauber hat sicher auch die Gewinnmargen der Copy-Shop-Betreiber wundersam wachsen lassen. Leider nicht: Die schon vor Jahren geringe Marge hat sich sogar noch verschlechtert. Und man fragt sich: Wo ist der Gegenwert für die teuren Maschinen geblieben?


    Viele junge Menschen glauben, eine glanzvolle Karriere setze ein Studium voraus. Die Einstiegslöhne nach einem Uni-Abschluss sind im Allgemeinen höher als die Anfangslöhne für Leute ohne Studium. Doch unter dem Strich, nach Abzug der Ausbildungskosten und der aufgelaufenen Zeit, steht mancher Student kaum besser oder sogar schlechter da als sein weniger lang ausgebildetes Pendant. Wo ist der Gegenwert für den immensen Zeit- und Geldaufwand geblieben?


    Nach seinem Kinderbuch-Weltbestseller Alice im Wunderland schrieb der Autor Lewis Carroll 1871 die Fortsetzungsgeschichte Alice hinter den Spiegeln. Dort spricht die Rote Königin (eine Schachfigur) zur kleinen Alice: »Hierzulande musst du so schnell rennen, wie du kannst, wenn du am gleichen Fleck bleiben willst« – und beschreibt damit genau jene Dynamik, von der die Copy Shops und die Studenten erfasst werden. In beiden Fällen haben wir es mit Wettrüsten zu tun. Dieser Begriff stammt zwar aus dem Militärischen, doch die perfide Dynamik, die ihm zugrunde liegt, kann sich überall entfalten: der Zwang aufzurüsten, weil alle anderen es auch tun – selbst wenn es insgesamt betrachtet unsinnig ist.


    Kommen wir zurück zu den beiden Beispielen und zur Frage: Wohin ist der Gegenwert für die Geld- und Zeitinvestitionen geflossen? Nun, einerseits zu den Kunden. Hauptsächlich aber zu den Anbietern der Kopiermaschinen und den Universitäten. »Wenn fast jeder einen Uni-Abschluss hat, sticht man mit einem Uni-Abschluss nicht mehr heraus. Um den Traumjob zu bekommen, muss man nun auf eine Elite-Uni. Ausbildung wird zu einem Rüstungswettlauf, der hauptsächlich den Waffenlieferanten nützt – in diesem Fall den Universitäten«, schreibt John Cassidy im New Yorker.


    Wer sich in einem Rüstungswettlauf befindet, erkennt dies nur selten. Das Heimtückische: Jeder Schritt, jede Investition erscheint für sich betrachtet sinnvoll, aber die Gesamtbilanz aller Akteure ist null oder negativ. Schauen Sie deshalb genau hin. Wenn Sie sich wider Erwarten in einem Wettrüsten befinden, steigen Sie aus. Das gute Leben finden Sie dort garantiert nicht.


    Wie aussteigen? Suchen Sie sich ein Betätigungsfeld ohne Rüstungswettlauf. Als ich mit Freunden das Unternehmen getAbstract gründete, war eines unserer Kriterien: keine Dynamik des Wettrüstens. Das heißt konkret: eine Nische ohne Konkurrenz. Tatsächlich waren wir über zehn Jahre lang der einzige Anbieter von Buchzusammenfassungen – eine traumhafte Situation.


    Wir haben im vorherigen Kapitel die Wichtigkeit der Spezialisierung kennengelernt. Doch Spezialisierung allein genügt nicht, weil selbst in winzigen Nischen oft ein versteckter Rüstungswettlauf herrscht. Sie brauchen also eine Nische, in der Sie mit Meisterschaft agieren, die aber gleichzeitig frei ist von der Dynamik des Wettrüstens.


    Auffällig ist der Rüstungswettlauf im Arbeitsverhalten vieler Menschen. Je länger Ihre Kollegen arbeiten, desto länger werden Sie arbeiten müssen, um nicht abzufallen. Und so verschwenden Sie Zeit weit über den Punkt der sinnvollen Produktivität hinaus. Vergleichen wir uns mit unseren Vorfahren, den Jägern und Sammlern, fällt auf: Diese arbeiteten zwischen 15 und 20 Stunden pro Woche, der Rest war Freizeit. Paradiesische Verhältnisse – die ohne Wettrüsten auch wir genießen könnten. Es erstaunt nicht, dass Anthropologen die Jäger-und-Sammler-Zeit als die »ursprüngliche Wohlstandsgesellschaft« bezeichnen. Der Wettlauf um Güter konnte damals gar nie in die Gänge kommen, da diese Menschen nicht sesshaft waren. Als Nomade hat man schon genug zu schleppen – Pfeile, Bogen, Felle, Kleinkinder. Was will man sich da noch zusätzliche Güter aufbürden? Nein danke. Es gab schlicht kein Anreizsystem für ein Wettrüsten.


    Das ist heute anders, und nicht nur in der Arbeitswelt. Auch im Privatleben finden Sie sich ebenso schnell im Würgegriff des Wettrüstens, wenn Sie nicht aufpassen. Je mehr die anderen tweeten, desto öfter müssen Sie tweeten, damit Sie auf Twitter relevant bleiben. Je größer der Aufwand, den die anderen betreiben, um ihre Facebook-Seite im Schuss zu halten, desto mehr müssen Sie tun, um nicht in der sozialmedialen Irrelevanz zu versinken. Je mehr Ihrer Freundinnen sich einer Schönheitsoperation unterziehen, desto schneller fühlen Sie sich gedrängt, sich unters Messer zu legen. Dito mit Kleidermode, Accessoires, Wohnungsgrößen, freizeitlichen Sportleistungen (Marathons, Triathlons, Gigathlons), Auto-PS und anderen sozialen Gradmessern.


    Jedes Jahr werden zwei Millionen wissenschaftliche Studien publiziert. Vor hundert Jahren (zur Zeit Einsteins) war es nicht mal ein Prozent dieser Menge. Trotzdem ist die Häufigkeit der Durchbrüche in der Wissenschaft etwa gleich geblieben. Auch die Wissenschaft hat die perverse Dynamik des Wettrüstens angenommen. Akademiker werden bezahlt und befördert anhand der Anzahl der Publikationen und der Häufigkeit, mit der sie zitiert werden. Je mehr andere publizieren und je häufiger die anderen zitiert werden, desto mehr müssen alle publizieren, um nicht abzufallen. Dieser Wettlauf hat nur noch marginal mit der Suche nach dem Wissen zu tun. Die Profiteure sind die Wissenschaftsjournale.


    Wenn Sie eine Karriere als Musikerin oder Musiker anstreben, wählen Sie keinesfalls Klavier oder Violine. Pianisten und Geiger sind die unglücklichsten Musiker auf diesem Planeten, weil der Konkurrenzdruck bei diesen Instrumenten am brutalsten ist. Und er nimmt laufend zu, da jährlich Tausende von frischgebackenen Klavier- und Violinvirtuosen aus Asien die Musiksäle der Welt überschwemmen. Wählen Sie ein Nischeninstrument. So schaffen Sie es viel leichter, in ein Orchester aufgenommen zu werden. Und man ist schnell mal begeistert von Ihrem Können, auch wenn Sie nicht Weltklasse sind. Als Pianist oder Geigerin wird man Sie immer mit Lang Lang beziehungsweise Anne-Sophie Mutter vergleichen. Und Sie sich selbst auch – was Ihrem Glück schadet.


    Fazit: Versuchen Sie, der Dynamik des Rüstungswettlaufs zu entfliehen. Sie ist schwer erkennbar, weil jeder einzelne Rüstungsschritt für sich betrachtet sinnvoll erscheint. Entfernen Sie sich deshalb ab und zu von der Truppe und betrachten Sie die Schlachtfelder des Lebens von oben. Machen Sie sich nicht zum Opfer dieses Wahnsinns. Wettrüsten – das ist eine Kette von Pyrrhussiegen, aus der Sie sich besser ausklinken. Das gute Leben finden Sie nur dort, wo sich die Leute nicht darum streiten.
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    47 Nehmen Sie sich einen Freak zum Freund


    Warum Sie Outsider kennen, aber selbst keiner sein sollten


    »Die Herren des Aufsichtsrates geben euch bekannt: Mit allen Flüchen, die im Gesetz geschrieben sind, verbannen, verstoßen, verwünschen und verfluchen wir Baruch Spinoza. Verflucht sei er bei Tag, und verflucht sei er bei Nacht, verflucht sei er, wenn er sich hinlegt, verflucht sei er, wenn er aufsteht, verflucht sei er, wenn er hineingeht, und verflucht sei er, wenn er hinausgeht. Möge ihm der Herr nicht verzeihen. Wir warnen, dass niemand mit ihm weder mündlich noch schriftlich kommunizieren noch ihm irgendeinen Gefallen tun noch mit ihm unter einem Dach noch ihm näher als vier Ellen sein noch irgendein von ihm geschriebenes Blatt lesen darf.«


    Mit diesem Bannfluch – veröffentlicht im Jahr 1656, und in der ungekürzten Version circa viermal so lang und fünfmal so scharf – hat man den damals 23-jährigen, zartbesaiteten Spinoza aus der jüdischen Gemeinschaft Amsterdams hinausgeworfen. Man hat ihn höchstoffiziell zur »Persona non grata«, zum Outsider degradiert. Obwohl Spinoza zu diesem Zeitpunkt noch nichts publiziert hatte, waren die freigeistigen Ansichten des jungen Denkers für das Establishment zum Ärgernis geworden. Heute gilt Spinoza als einer der größten Philosophen aller Zeiten.


    Wir mögen heute über einen solchen Bannfluch schmunzeln. Der arme Baruch fand es wohl nicht so lustig. Stellen Sie sich mal vor, die Behörden würden Sie in der Tagesschau, in den Zeitungen, auf Plakaten und auf allen Social-Media-Kanälen verfluchen, und überall stünden Agenten, die dafür sorgen, dass sich Ihnen niemand nähert oder mit Ihnen spricht. So muss es ihm damals in die Knochen gefahren sein.


    Falls Sie Mitglied eines Business-Clubs sind, wissen Sie um die Vorteile einer Mitgliedschaft. Sie haben freien Zugang zu den Clubräumlichkeiten, die Plüschsessel sind zum Einschlafen bequem, auf den Tischchen liegen die neuesten Zeitschriften, und man findet immer einen Gleichgesinnten, der für einen kurzen Schwatz zu haben ist. Kurzum, die ganze Infrastruktur ist für Ihre Bedürfnisse ausgelegt.


    Die meisten Menschen sind Mitglied eines oder mehrerer »Clubs« – als Mitarbeiterin einer Unternehmung, als Schüler einer Schule, als Professorin an einer Universität, als Bürger einer Stadt, als Mitglied eines Vereins. All diese Vereinigungen kommen unseren Bedürfnissen entgegen, wir haben uns darin bequem eingerichtet und fühlen uns entsprechend aufgehoben.


    Und doch gibt es immer wieder Menschen, die jedem Club fernbleiben. Entweder bleiben sie freiwillig draußen, oder man hat sie gar nicht erst hereingelassen – oder hinausgeworfen, wie Spinoza. Die meisten dieser Outsider sind Spinner, aber nicht alle. Ab und zu findet sich jemand darunter, der die Welt – ganz allein – ein Stück weiterbringt. Erstaunlich zahlreich sind die Durchbrüche in Wissenschaft, Wirtschaft und Kultur, die aufs Konto von Outsidern gehen. Einstein fand keine Uni-Stelle, also fristete er ein schlecht bezahltes Dasein als Patentbeamter dritter Klasse in Bern – wo er in seiner Freizeit die Physik revolutionierte. 200 Jahre zuvor entwickelte der junge Newton die Gravitationsgesetze und erfand nebenbei einen ganzen Zweig der Mathematik. Sein Club (das Trinity College in Cambridge) hatte wegen der grassierenden Pest schließen müssen, und er wohnte zwei Jahre lang auf dem Land. Charles Darwin wiederum war freier Forscher – stand nie auf der Lohnliste eines Instituts und war nie als Professor tätig. Margaret Thatcher, eine der stärksten britischen Premiers, war Hausfrau und katapultierte sich aus dem Nichts in die Politik. Jazz ist eine Musikrichtung, die komplett von Outsidern geschaffen wurde. Rap ebenso. Unter den großen Schriftstellern, Denkern und Künstlern finden sich jede Menge Nonkonformisten: Kleist, Nietzsche, Wilde, Tolstoi, Solschenizyn, Gauguin. Und bevor wir sie vergessen: alle Religionsgründer, ohne Ausnahme, waren Outsider. Natürlich – wir dürfen die »großen Frauen« und »großen Männer« nicht überschätzen (Kapitel 41). Wenn nicht sie, wären andere Frauen und Männer an ihre Stelle getreten mit ähnlich herausragendem Wirken. Doch der Punkt ist: Outsider sind tendenziell schneller und damit früher als Insider.


    Outsider genießen einen taktischen Vorteil. Sie müssen sich nicht an die Protokolle des Establishments halten und verlieren dadurch keine Zeit. Sie müssen den Bullshit nicht mitmachen, der in den meisten Clubs zum festen Programm gehört. Sie müssen ihre Intelligenz nicht beleidigen lassen von grafisch aufgemotzten, aber schwachsinnigen PowerPoint-Slides. Sie können das nervenaufreibende Powerplay in Sitzungen umgehen. Sie dürfen alle Formalismen getrost ignorieren, müssen keiner Einladung folgen, müssen an keinem Event teilnehmen, nur um »das Gesicht zu zeigen« – weil sie gar nicht erst dazu eingeladen werden. Sie müssen nicht politisch korrekt sein, um der Gefahr eines Rauswurfs zu entgehen, denn sie sind ja bereits draußen.


    Ein weiterer Vorteil: Die Position im Abseits schärft die Sicht auf Mängel und Widersprüche des herrschenden Systems, für die die Clubmitglieder blind geworden sind. Outsider blicken tiefer. Ihre Kritik am Status quo ist daher nicht kosmetisch, sondern fundamental.


    Es liegt viel Romantik in der Vorstellung, als Outsider zu leben. Trotzdem sollten Sie keiner werden. Die Kräfte der Gesellschaft spielen gegen Sie. Der Gegenwind pfeift scharf und unerbittlich. Fast alle Outsider zerbrechen an der Welt, die sich ihnen mit aller Macht entgegenstellt. Nur wenige leuchten kometenhell auf. Nein, die Outsider-Existenz eignet sich für Filmplots, aber nicht für ein gutes Leben.


    Was tun? Bleiben Sie mit einem Bein fest im Establishment verankert. Damit sichern Sie sich alle Vorteile der Clubmitgliedschaft. Gehen Sie aber mit Ihrem anderen Bein auf Wanderschaft. Ich weiß, das klingt nach einer unmöglichen Zerreißprobe, in der Realität funktioniert es aber. Pflegen Sie Freundschaften mit Outsidern. Das ist einfacher gesagt als getan. Hier sind die Regeln, um mit ihnen auszukommen: 1) Keine Schmeicheleien, sondern ehrliche Anteilnahme an ihrer Arbeit. 2) Kein Status-Gehampel. Outsidern ist es vollkommen egal, ob Sie einen Doktortitel besitzen oder Präsident des Rotary Clubs sind. 3) Toleranz. Outsider sind selten pünktlich. Manchmal sind sie ungewaschen oder tragen bunte Hemden. 4) Reziprozität. Geben Sie etwas zurück: Ideen, Geld, Connections.


    Wenn Sie diesen Spagat einmal beherrschen, können Sie vielleicht sogar zum verbindenden Element werden, wie es Steve Jobs oder Bill Gates gelungen ist – beides Mitglieder des Establishments mit starken Verbindungen zu den damals verrückten Technikfreaks. Heute begegnet man nur wenigen CEOs, die den Kontakt mit Outsidern pflegen. Kein Wunder, dass es in vielen Unternehmen an Ideen mangelt.


    Fazit: Es ist besser, einen van Gogh an der Wand zu haben, als van Gogh zu sein. Am allerbesten umgeben Sie sich mit so vielen lebenden van Goghs wie möglich. Ihre frischen Einsichten werden auf Sie abfärben – und zu Ihrem guten Leben beitragen.


  




  

    

      [image: ]

    


  




  

    


    

      

        [image: ]

      


    


    48 Das Sekretärinnen-Problem


    Warum die Stichproben unseres Lebens zu klein sind


    Angenommen, Sie möchten eine Sekretärin (pardon: Assistentin/Assistenten) einstellen. 100 Frauen haben sich auf die Stellenausschreibung beworben. Sie laden in zufälliger Reihenfolge eine nach der anderen zum Gespräch ein. Nach jedem Gespräch müssen Sie sich entscheiden: Diese Kandidatin stelle ich ein, oder ich sage ihr ab. Kein Abwägen bis morgen, kein Hinauszögern, bis Sie alle Bewerberinnen gesehen haben. Ihre Entscheidung direkt nach dem Jobinterview kann nicht widerrufen werden. Wie gehen Sie vor?


    Nehmen Sie die erste Bewerberin, die Ihnen einen vernünftigen Eindruck macht? Dann laufen Sie Gefahr, dass Sie die besten Kandidatinnen verpassen, weil wahrscheinlich noch viele ebenso gute und sogar bessere zum Interview kommen werden. Oder interviewen Sie die ersten 95 Kandidatinnen, um ein Gefühl für die Qualität der Bewerbungen zu bekommen, und pflücken dann aus den letzten fünf eine heraus, die der besten Kandidatin, die Sie bisher gesehen haben, nahekommt? Und was, wenn unter den letzten fünf Kandidatinnen nur noch Enttäuschungen sind?


    Die Fragestellung ist bei Mathematikern unter dem politisch inkorrekten Label Sekretärinnen-Problem bekannt. Erstaunlicherweise gibt es für das Sekretärinnen-Problem tatsächlich eine einzige, optimale Lösung: Sie interviewen die ersten 37 Kandidatinnen und verwerfen alle. Sie merken sich allerdings, von welcher Qualität die beste dieser 37 Kandidatinnen war. Dann interviewen Sie weiter und stellen jene Kandidatin ein, die als erste die beste der vorherigen 37 Kandidatinnen übertrifft. Damit werden Sie eine hervorragende Wahl treffen. Sie stellen so zwar vielleicht nicht die allerbeste der 100 Bewerberinnen ein, aber Sie treffen garantiert eine sehr gute Wahl. Jede andere Vorgehensweise erbringt statistisch nachweislich schlechtere Resultate.


    Was hat es mit der Zahl 37 auf sich? 37 ist 100 geteilt durch die mathematische Konstante e (2,718). Angenommen, Sie haben nur 50 Bewerberinnen, dann lehnen Sie die ersten 18 (50/e) ab und stellen anschließend die erste ein, die die beste der ersten 18 übertrifft.


    Ursprünglich hieß das Sekretärinnen-Problem übrigens Verlobten-Problem. Es ging um die Frage: Wie viele potenzielle Frauen (Männer) soll ich »ausprobieren«, bevor ich die eine (den einen) heirate? Doch weil die Anzahl möglicher Lebenspartner nicht von vornherein bekannt ist, funktioniert die oben beschriebene Vorgehensweise nicht optimal. Daher benannten die Mathematiker das Problem um.


    Nun ist das gute Leben kein Spiel mit mathematischer Exaktheit. Um es mit Warren Buffett zu sagen: »Wir liegen lieber ungefähr richtig als exakt falsch.« So, wie Buffett Investitionsentscheidungen trifft, sollten Sie es auch mit Lebensfragen halten. Warum ist das Sekretärinnen-Problem dabei trotzdem relevant? Weil es uns einen Hinweis liefert, wie lange man bei wichtigen Themen herumprobieren soll, bis man sich endgültig entscheidet. Versuche mit dem Sekretärinnen-Problem haben nämlich gezeigt, dass sich die meisten Menschen zu früh für eine Kandidatin entscheiden. Dieser Tendenz gilt es entgegenzusteuern. Wenn es darum geht, sich für eine Karriere, einen Beruf, eine Branche, einen Lebenspartner, einen Lebensort, einen Lieblingsschriftsteller, ein Musikinstrument, eine Lieblingssportart oder einen idealen Ferienort zu entscheiden, dann lohnt es sich, anfangs in kurzer Zeit viele verschiedene Optionen auszuprobieren – mehr Optionen, als einem lieb sind –, und sich erst dann endgültig zu entscheiden. Sich festzulegen, bevor man ein gutes Bild der Möglichkeiten hat, wäre unvernünftig.


    Warum entscheiden wir uns tendenziell zu früh? Woher kommt unsere Ungeduld? Stichproben sind aufwendig. 100 Jobinterviews machen, wenn Sie mit fünf durch sein könnten? Zehn verschiedene Bewerbungsverfahren durchlaufen, bevor Sie sich für einen Job entscheiden? Das ist mühsam – mühsamer, als uns lieb ist. Zudem sind Stichproben klebrig. Wie leicht bleibt man in einer Branche hängen, nur weil man in jungen Jahren ein bisschen hineingeschnuppert hat! Natürlich, man hat Karriere gemacht, aber das wäre einem mit großer Wahrscheinlichkeit auch in einer anderen Branche gelungen, vielleicht mit noch mehr Erfolg und mit noch mehr Glücksgefühlen – wenn man doch nur noch ein bisschen experimentierfreudiger gewesen wäre. Der dritte Grund, warum wir uns tendenziell zu schnell festlegen: Wir haben gerne einen aufgeräumten Kopf. Wir wollen ein Thema abhaken und zum nächsten schreiten. Das ist okay bei unwichtigen Entscheidungen, aber kontraproduktiv bei wichtigen.


    Unser Kindermädchen (20 Jahre) klopfte vor einigen Monaten ziemlich niedergeschlagen bei uns an. Ihr Freund, ihr erster und bisher einziger, habe sie verlassen. Tränen standen ihr in den Augen. Wir versuchten es mit rationaler Nüchternheit: »Du bist noch so jung, hast noch so viel Zeit! Probier zehn oder 20 Männer aus. Dann weißt du, was der Markt hergibt. Erst dann wirst du erkennen, wer wirklich langfristig zu dir passt und zu wem du passt.« Auf ihrer verdüsterten Mine zeigte sich ein kümmerliches Lächeln. Ich glaube nicht, dass wir sie überzeugen konnten – zumindest nicht in diesem Moment.


    Leider verhalten wir uns alle oft wie dieses Kindermädchen. Unsere Stichproben sind zu klein. Unsere Entscheidungen sind überstürzt – oder, in der Sprache der Statistiker, nicht repräsentativ. Wir verlassen uns auf ein falsches Bild der Realität, glauben, mit zwei, drei Proben aus dem Universum den Mann oder die Frau fürs Leben zu finden, den idealen Job, den allerbesten Wohnort. Klar, das kann schon mal funktionieren – wenn es Ihnen so ging, gönne ich es Ihnen von Herzen –, aber wenn, dann gelingt es nur mit Zufallsglück, und darauf sollten wir nicht hoffen.


    Die Welt ist viel größer, reichhaltiger und vielfältiger, als wir denken. Versuchen Sie, in jungen Jahren möglichst viele Stichproben zu ziehen. Es geht in den ersten Jahren des Erwachsenseins nicht darum, Geld zu verdienen oder Karriere zu machen. Es geht darum, die Grundgesamtheit des Lebens kennenzulernen. Seien Sie extrem aufgeschlossen. Kosten Sie von allem, was Ihnen der Zufall serviert. Lesen Sie viel, denn Romane und Kurzgeschichten sind hervorragende Lebenssimulatoren. Erst wenn Sie älter sind, wechseln Sie den Modus: Jetzt werden Sie extrem selektiv. Jetzt wissen Sie, was Ihnen gefällt und was nicht.
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    49 Erwartungsmanagement


    Je geringer Ihre Erwartungen, desto größer Ihr Glück


    Silvester 1987. Meine Freundin, meine erste überhaupt, hatte mich ein halbes Jahr zuvor verlassen, und seither driftete ich ziemlich einsam umher. Ich hing in meinem schäbigen Studentenzimmer (Mansarde mit Gemeinschaftstoilette ein Stockwerk darunter) herum oder verkroch mich in der Bibliothek. So konnte es nicht weitergehen! Eine neue Freundin musste her! Das Plakat über dem Eingang des Restaurants Rütli in Luzern kündigte eine Mega-Silvesterparty an. Voller Erwartungen und mit noch mehr Gel im Haar ergatterte ich eine Karte. Heute Nacht würde es klappen.


    Während ich möglichst cool, aber wohl ziemlich ungelenk den Discoschritt abspulte, flog mein Blick rastlos von einem Ende des verrauchten Saals zum anderen. Alle hübschen Mädchen waren mit ihren Typen da, und wenn sie sich mal eine Sekunde lang aus den Krallen ihrer Männer lösten und ich der einen oder anderen ein Lächeln zuwerfen konnte, taten sie so, als wäre ich Luft. Je mehr sich die Stunden dem Jahresende zuneigten, desto stärker fühlte es sich an, als würde man mir langsam, Dreh für Dreh, einen Korkenzieher ins Herz schrauben. Kurz vor Mitternacht verließ ich das Lokal. Der Abend war ein Reinfall. Ich war 20 Franken ärmer als zuvor – und hatte immer noch keine Braut an der Angel.


    Das Hirn funktioniert nicht ohne Erwartungen. Im Grunde ist es eine wahre Erwartungsmaschine: Wenn wir einen Türgriff betätigen, erwarten wir, dass sich die Tür öffnet. Wenn wir den Hahn aufdrehen, erwarten wir, dass Wasser herausfließt. Wenn wir ein Flugzeug besteigen, erwarten wir, dass die aerodynamischen Gesetze es in der Luft halten. Wir erwarten, dass die Sonne am Morgen auf- und am Abend untergeht. All diese Erwartungen sind uns nicht mal bewusst. Die Regelmäßigkeiten des Lebens sind im Hirn festgeschrieben, wir müssen nicht aktiv daran denken.


    Leider generiert das Hirn Erwartungen auch für die unregelmäßigen Situationen des Lebens, wie ich bei jener Silversterparty schmerzlich erfahren musste. Hätte ich mir nur ein bisschen Zeit genommen, mir meine Erwartung an jenen Anlass realistisch zu vergegenwärtigen, wäre mir die Enttäuschung erspart geblieben.


    Die Forschung bestätigt, dass Erwartungen das Glücksgefühl maßgeblich beeinflussen. Unrealistische Erwartungen gehören zu den effektivsten Glückskillern. Ein Beispiel: Steigendes Einkommen beflügelt das Glück nur bis zu einem Wert von circa 100 000 Euro pro Jahr, darüber hinaus spielt Geld kaum mehr eine Rolle (Kapitel 13). Doch selbst unterhalb dieser Schwelle kann Glück auf paradoxe Art vernichtet werden, nämlich dann, wenn die Erwartung an das Einkommen schneller steigt als das Einkommen selbst, wie der an der London School of Economics lehrende Psychologe Paul Dolan feststellt.


    Wie geht man am besten mit Erwartungen um? Meine Empfehlung: Ordnen Sie Ihre Gedanken wie ein Notarzt bei einer Triage. Unterscheiden Sie stets zwischen »Ich muss es haben«, »Ich möchte es haben« und »Ich erwarte es«. Der erste Satz drückt eine Notwendigkeit aus, der zweite einen Wunsch (eine Präferenz, ein Ziel) und der dritte eine Erwartung. Betrachten wir das der Reihe nach.


    Oft hört man »Ich muss absolut CEO werden« oder »Ich muss diesen Roman schreiben« oder »Ich muss unbedingt Kinder kriegen«. Nein, müssen Sie alles nicht. Außer atmen, essen und trinken müssen Sie gar nichts! Den wenigsten Wünschen liegen echte Notwendigkeiten zugrunde. Sagen Sie lieber: »Ich möchte CEO werden«, »Ich würde gerne einen Roman schreiben« und »Mein Ziel ist es, Kinder zu bekommen«. Wünsche als Lebensnotwendigkeiten zu sehen macht Sie bloß zu einem mürrischen, unangenehmen Mitmenschen. Und es stiftet Sie, egal wie intelligent Sie sind, zu idiotischen Handlungen an. Je früher Sie vermeintliche Lebensnotwendigkeiten aus Ihrem Repertoire streichen, desto besser.


    Nun zu den Wünschen. Ein Leben ohne Wünsche (Ziele, Präferenzen) ist ein verschwendetes Leben. Aber wir dürfen uns nicht an sie ketten. Seien Sie sich bewusst, dass sich Ihre Wünsche manchmal nicht erfüllen, denn vieles liegt außerhalb Ihrer Kontrolle. Ob Sie CEO werden, darüber bestimmen neben dem Aufsichtsrat die Konkurrenz, der Börsenkurs, die Presse, Ihre Familie – lauter Instanzen, die Sie nicht komplett unter Kontrolle haben. Dasselbe gilt fürs Romanschreiben und Kinderkriegen. Die griechischen Philosophen hatten einen brillanten Ausdruck. Sie bezeichneten Dinge, die wir uns wünschen, als bevorzugt indifferent (»indifferent« im Sinne von »unerheblich«). Heißt: Ich habe zwar eine Präferenz (ich bevorzuge zum Beispiel einen Porsche gegenüber einem VW Golf), aber es ist letztlich unerheblich für mein Glück.


    Nach den vermeintlichen Lebensnotwendigkeiten und den Wünschen kommen wir schließlich zum dritten Punkt der Triage, den Erwartungen. Viele Ihrer unglücklichsten Momente schulden Sie schlampig gemanagten Erwartungen – besonders Erwartungen an andere Menschen. Sie dürfen nicht erwarten, dass sich andere an Ihre Erwartungen halten – ebenso wenig wie Sie erwarten können, dass sich das Wetter an Ihre Erwartungen hält.


    Ihre Erwartungen haben eine sehr beschränkte Kraft nach außen. Aber eine ungeheure Kraft nach innen. Weil wir so nachlässig mit unseren Erwartungen umgehen, erlauben wir anderen, sie zu beeinflussen. Werbung ist nichts anderes als Erwartungsengineering. Verkauf genauso. Wenn Ihnen zum Beispiel der Banker ein Finanzprodukt verkauft und dabei komplizierte Hochrechnungen zukünftiger Cashflows präsentiert, ist das nichts anderes als Erwartungsengineering. Nicht nur unsere eigenen Erwartungen sind auf Sand gebaut, wir öffnen auch noch Tür und Tor, damit andere im Sandkasten mitschaufeln können. Lassen Sie es nicht zu.


    Wie bildet man stattdessen realistische Erwartungen? Erster Schritt: Vor jedem Treffen, jedem Date, jedem Projekt, jeder Party, jedem Urlaub, jeder Lektüre und jedem Vorhaben trennen Sie scharf zwischen Notwendigkeiten, Wünschen und Erwartungen. Zweiter Schritt: Beziffern Sie Ihre Erwartungen mit einem Wert zwischen 0 und 10. Erwarten Sie eine Katastrophe (0) oder die Erfüllung eines Lebenstraums (10)? Dritter Schritt: Ziehen Sie zwei Punkte von Ihrem Wert ab – und stellen Sie sich gedanklich auf diesen Wert ein. Das ganze Prozedere dauert maximal zehn Sekunden. Sich eine Zahl zu überlegen unterbricht den Automatismus, Erwartungen aus dünner Luft zu pflücken. Und Sie geben sich damit sozusagen eine Sicherheitsmarge: Ihre Erwartungen sind jetzt nicht nur moderat, sondern liegen sogar leicht unter dem angemessenen Wert. Ich führe diesen Dreischritt einige Mal pro Tag durch – mit beneidenswertem Ergebnis für mein Glück.


    Fazit: Wir gehen mit unseren Erwartungen um wie mit Luftballons. Wir lassen sie steigen, immer höher, bis sie schließlich zerplatzen und als schrumpelige Fetzen vom Himmel fallen. Hören Sie auf, Notwendigkeiten, Ziele und Erwartungen in einen Topf zu werfen. Trennen Sie sie scharf. Die Fähigkeit, Erwartungen bewusst zu bilden, gehört zum guten Leben.
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    50 Sturgeons Gesetz


    Wie Sie Ihren Bullshit-Detektor justieren


    Science-Fiction-Autoren haben es schwer. Besonders wenn sie für den Massenmarkt schreiben. Literaturkritiker behandeln sie wie Dreck. Und tatsächlich, ein Großteil des riesigen Outputs an Science-Fiction-Geschichten ist drittklassig. Umso schwerer haben es die wenigen Qualitätswerke, dem Genre Ansehen zu verleihen.


    Ted Sturgeon war einer der produktivsten amerikanischen SciFi-Autoren der fünfziger und sechziger Jahre. Mit dem Erfolg kam die Häme. Immer wieder musste er sich von Literaturkritikern Bemerkungen wie jene gefallen lassen: 90 Prozent der SciFi-Geschichten seien Mist. Sturgeons Antwort: Ja, das stimme schon – doch 90 Prozent von allem, was publiziert werde, sei Schrott, egal in welchem Genre. Seine Antwort ging unter dem Label Sturgeons Gesetz in die Geschichte ein.


    Auf den ersten Blick scheint Sturgeons Einschätzung etwas hart – aber nur auf den ersten. Überlegen Sie mal, wie wenige Bücher Sie mit vollem Genuss zu Ende lesen und wie viele Sie bereits nach wenigen Seiten enttäuscht zur Seite legen. Oder denken Sie daran, wie wenige Fernsehfilme Sie sich bis zum Ende anschauen und bei wie vielen Sie wegzappen. Das Verhältnis dürfte etwa Sturgeons Gesetz entsprechen.


    Gemäß dem amerikanischen Philosophen Daniel Dennett gilt Sturgeons Gesetz nicht nur für Bücher und Filme: »90 Prozent von allem ist Schrott. Egal, ob es sich um Physik, Chemie, evolutionäre Psychologie, Soziologie, Medizin … Rock- oder Countrymusik handelt.« Ob es nun genau 90 Prozent sind, nur 85 Prozent oder gar 95 Prozent, darüber ließe sich streiten, aber das lohnt sich nicht, und es ist auch egal. Bleiben wir der Einfachheit halber bei den 90 Prozent.


    Als ich zum ersten Mal von Sturgeons Gesetz hörte, war das eine große Erleichterung für mich. Aufgewachsen mit der Überzeugung, dass das meiste, was die Menschheit hervorbringt, wichtig, wohlüberlegt und wertvoll ist, suchte ich den Fehler stets bei mir, wenn mir etwas unzulänglich vorkam. Heute weiß ich: Es liegt nicht an meiner mangelnden Bildung, wenn ich eine Operninszenierung komplett missglückt finde. Es liegt nicht an meinem dürftigen Geschäftssinn, wenn ein Businessplan einen lausigen Eindruck erweckt. Es liegt nicht an meiner fehlenden Menschenliebe, wenn mich 90 Prozent der Leute bei einem Galadinner langweilen. Nein, es liegt nicht an mir, sondern es liegt an der Welt. Man darf es laut sagen: 90 Prozent aller Produkte sind Ramsch. 90 Prozent aller Werbung ist Schund. 90 Prozent aller E-Mails sind pures Blabla. 90 Prozent aller Tweets sind Nonsens. 90 Prozent aller Meetings sind Zeitverschwendung. 90 Prozent aller Wortmeldungen in diesen Meetings sind Phrasendrescherei. 90 Prozent aller Einladungen sind Fallen, die wir besser umgehen. Kurzum, 90 Prozent von allem, was an materiellen oder geistigen Dingen in die Welt gesetzt wird, ist Bullshit.


    Wer sich Sturgeons Gesetz vor Augen hält, lebt besser. Sturgeons Gesetz ist ein exquisites gedankliches Werkzeug, weil es Ihnen »erlaubt«, das meiste, was Sie sehen, hören oder lesen, ohne schlechtes Gewissen zu übergehen. Die Welt ist eine Quasselbude, aber Sie brauchen nicht hinzuhören.


    Versuchen Sie jetzt aber bloß nicht, die Welt vom Nonsens zu reinigen. Es wird Ihnen nicht gelingen. Die Welt kann länger irrational bleiben als Sie bei Verstand. Daher: Beschränken Sie sich auf die Auswahl, auf die wenigen wertvollen Dinge, und lassen Sie alles andere beiseite.


    Investoren haben dies schon Jahrzehnte vor Ted Sturgeon verstanden. In seinem Klassiker The Intelligent Investor von 1949 fasst Benjamin Graham die Börse im Bild einer irrationalen Person, nämlich des Mr. Market. Graham beschreibt diesen »Herrn Markt« als manisch-depressives Gegenüber. Herr Markt schreit Ihnen täglich neue Preise zu, zu denen er bereit ist, Aktien zu kaufen oder zu verkaufen. Manchmal ist Herr Markt euphorisch optimistisch, manchmal panisch pessimistisch. Seine Stimmung geht rauf und runter wie ein Jo-Jo. Das Gute daran: Als Investor müssen Sie die Offerten von Herrn Markt nicht annehmen. Sie können einfach warten und das Marktgeschrei vorbeiziehen lassen, bis Herr Markt Ihnen ein so gutes Angebot macht, dass Sie dumm wären, es nicht anzunehmen. Etwa wenn er Ihnen eine Qualitätsaktie zu einem extrem tiefen Preis anbietet – zum Beispiel während einer Börsenpanik. 90 Prozent, ja 99 Prozent von dem, was Herr Markt herausschreit, können Sie getrost ignorieren. Leider sehen viele Investoren die Börse nicht als irrationalen, manisch-depressiven Schreihals, sondern als Abbild der Wahrheit; sie verwechseln Preis und Wert von Aktien – und verspekulieren so ihr Geld.


    Marktschreierei gibt es natürlich nicht nur an der Börse. Andere Märkte bieten Ihnen täglich neue Produkte, Filme, Games, Lebensstile, Nachrichten, persönliche Bekanntschaften, Freizeitangebote, Feriendestinationen, Restaurants, Sportwettkämpfe, Fernsehstars, lustige YouTube-Videos, politische Meinungen, Karrieremöglichkeiten und Gadgets an. Über das meiste davon sollten Sie hinwegsehen wie über faule Äpfel am Gemüsestand. 90 Prozent davon sind schwachsinnig, drittklassig und schlichtweg Schrott. Halten Sie sich die Ohren zu oder gehen Sie weiter, wenn das Marktgeschrei allzu laut wird. Der Markt ist kein Gradmesser für Relevanz, Güte oder den Wert dieser Dinge.


    Das ist einfacher gesagt, als getan. Der Grund liegt, wie so oft, in unserer Vergangenheit. Stellen Sie sich als Ihr Vorfahre vor 30 000 Jahren vor. Sie waren als Jäger oder Sammlerin unterwegs und lebten in einer Kleingruppe von circa 50 Personen. Das meiste, was Sie antrafen, war höchst relevant: Pflanzen, die entweder essbar oder giftig waren. Tiere, die Sie jagten oder von denen Sie gejagt wurden. Mitglieder Ihres Stamms, die Ihnen das Leben retteten oder es gefährdeten. Damals galt genau das Umgekehrte von Sturgeons Gesetz: 90 Prozent von allem war relevant. Die zehn Prozent Schrott bestanden höchstens aus der einen oder anderen Geschichte, die man sich ums Lagerfeuer erzählte, aus schlechten Tierzeichnungen an der Höhlenwand oder irgendwelchen schamanischen Bräuchen, die Sie als intelligentes Stammesmitglied naserümpfend quittierten. 90 Prozent Relevanz, zehn Prozent Bullshit.


    Lassen Sie uns zum Schluss schamlos ehrlich sein: Sturgeons Gesetz gilt nicht nur für die Welt da draußen, sondern auch für uns selbst. Ich kann nur von mir sprechen: 90 Prozent meiner Ideen sind unbrauchbar. 90 Prozent meiner Gefühle sind unbegründet. 90 Prozent meiner Wünsche sind Nonsens. Weil ich das weiß, bin ich viel vorsichtiger, welche meiner »inneren Produkte« ich ernst nehme und welche ich mit einem Lächeln übergehe.


    Fazit: Greifen Sie nicht bei jedem Mist zu, der Ihnen angeboten wird. Geben Sie nicht jedem Trieb nach, nur weil Sie gerade Lust darauf verspüren. Probieren Sie nicht jedes Gadget aus, nur weil es existiert. Das wenigste ist wertvoll, erstklassig oder essenziell. Sturgeons Gesetz erspart Ihnen viel Zeit und Ärger. Erkennen Sie den Unterschied zwischen Ideen und guten Ideen, zwischen Produkten und guten Produkten, zwischen Investments und guten Investments. Erkennen Sie Bullshit als das, was er ist. Ah, und noch eine kleine Zusatzregel, die sich meiner eigenen Erfahrung nach immer wieder bewahrheitet: Wenn Sie nicht sicher sind, ob es sich um Bullshit handelt, ist es Bullshit.
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    51 Lob der Bescheidenheit


    Je weniger wichtig Sie sich nehmen, desto besser ist Ihr Leben


    Boulevard Haussmann, Avenue Foch, Rue du Dr Lancereaux, Avenue Paul Doumer, Rue Théodule Ribot, Avenue Kléber, Boulevard Raspail – alles große Pariser Straßennamen. Wer weiß heute noch, wem sie gewidmet sind? Versuchen Sie zu erraten, wer diese Menschen waren.


    Kein Zweifel, alles wichtige Persönlichkeiten ihrer Zeit – Stadtplaner, Generäle, Wissenschaftler. Eine Dinnereinladung von Georges-Eugène Haussmann zum Beispiel hätte Sie als damaliger Zeitgenosse berauscht.


    Und heute? Heute treten Sie aus den Galeries Lafayette auf den Boulevard Haussmann, ohne einen Gedanken daran zu verschwenden. An Ihren Armbeugen pendeln Einkaufstüten voller Dinge, die Sie nicht wirklich brauchen. Es ist Sommer, über dem Boulevard zittert die Luft wie flüssiges Glas, das Vanilleeis tropft auf Ihr T-Shirt und von dort auf Ihre Bermudashorts. Ihre Finger sind klebrig, und Sie ärgern sich über das Gedränge der Touristen, von denen Sie einer sind. Vor allem aber geht Ihnen der aggressive Verkehr auf den Geist, der an Ihnen vorüberrauscht – auf dem Pflaster des ehrwürdigen Stadtplaners, dessen Name Ihnen komplett egal ist. Haussmann – wer? Von den Milben der Geschichte aufgefressen.


    Beträgt das Ablaufdatum so gewichtiger Namen wie Haussmann, Foch oder Raspail etwa vier Generationen, so werden auch die kolossalen Namen der Gegenwart in wenigen Generationen weggeschmolzen sein. Kurzum, in 100, spätestens in 200 Jahren wird kaum noch jemand wissen, wer Bill Gates, Donald Trump oder Angela Merkel war. Und nach uns beiden – nach Ihnen, liebe Leserin, lieber Leser, und nach mir – wird schon in wenigen Jahrzehnten kein Hahn mehr krähen.


    Stellen Sie sich zwei hypothetische Menschenarten vor – A und B. Die Individuen der Menschenart A besitzen ein grenzenloses Selbstwertgefühl. Die Individuen der Menschenart B hingegen ein eingeschränktes. Wenn ihnen jemand das Futter klaut, die Höhle streitig macht oder einen Paarungspartner wegnimmt, reagieren die Bs gelassen. So ist halt das Leben, sagen sie sich, ich finde anderes Futter, eine andere Höhle, einen anderen Partner. Menschenart A reagiert gegensätzlich, gerät in Rage und verteidigt ihren Besitz vehement. Welche Menschenart hat bessere Chancen, ihre Gene der nächsten Generation zu vererben? A natürlich. Und tatsächlich ist es unmöglich, ohne ein gewisses Maß an Ego zu leben. Versuchen Sie nur mal, einen Tag zu verbringen, ohne die Wörter »ich« oder »mein« auszusprechen. Ich hab’s ausprobiert und bin kläglich gescheitert. Kurzum, wir sind die Menschenart A.


    Das Problem daran: Unser Selbstwertgefühl, das wir von unseren A-Vorfahren geerbt haben, versaut uns das Leben, weil es zu sensitiv eingestellt ist. Wir explodieren bei den kleinsten Affronts, auch wenn diese im Vergleich zu den Bedrohungen der Steinzeit lächerlich sind – man lobt uns ungenügend, man reagiert nicht angemessen auf unsere Geltungsbemühungen, man verweigert uns eine Einladung. In den meisten Fällen haben die anderen tatsächlich recht: Wir sind nicht so bedeutsam, wie wir denken.


    Empfehlung: Betrachten Sie Ihre Wichtigkeit aus der Perspektive des nächsten Jahrhunderts – von jenem Zeitpunkt aus, an dem Ihr werter Name zu einer Null geschrumpft sein wird, egal wie fabelhaft Sie heute sein mögen. Es gehört geradezu fundamental zum guten Leben, sich nicht zu wichtig zu nehmen. Es gibt sogar eine umgekehrte Korrelation: Je weniger wichtig Sie sich nehmen, desto besser ist Ihr Leben. Warum? Drei Gründe.


    Erstens: Sich wichtig zu nehmen kostet Energie. Wer sich wichtig nimmt, muss eine Sende- und eine Radaranlage gleichzeitig betreiben. Einerseits schicken Sie Ihre Selbstdarstellungen in die Welt hinaus. Gleichzeitig sind Sie wie ein Radar permanent damit beschäftigt zu registrieren, wie die Umwelt darauf reagiert. Sparen Sie sich diesen Aufwand. Schalten Sie sowohl Sendeanlage als auch Radar aus, und konzentrieren Sie sich auf Ihre Arbeit. Konkret: Seien Sie kein Geck, berichten Sie nicht von Ihren sagenhaften Erfolgen, und verzichten Sie auf Namedropping. Es ist vollkommen egal, ob Sie gerade von einer Privataudienz mit dem Papst kommen. Falls ja, freuen Sie sich, aber hängen Sie die Fotos bitte nicht in der Wohnung auf. Falls Sie Millionär sind, verzichten Sie darauf, Gebäude, Lehrstühle oder Fußballstadien in Ihrem Namen zu sponsern. Es ist affig. Warum nicht gleich Fernsehspots zu Ihrer persönlichen Glorifizierung schalten? Haussmann und Konsorten bekamen ihre Straßen wenigstens gratis.


    Zweitens: Je wichtiger Sie sich nehmen, desto schneller fallen Sie auf den Self-serving Bias (»selbstdienlicher Entscheidungsfehler«) herein. Sie tun Dinge, nicht um Ihre Ziele zu erreichen, sondern um sich selbst zu erhöhen. Bei Investoren ist der Self-serving Bias häufig zu beobachten. Diese Anleger kaufen Aktien von glamourösen Hotels oder sexy Techunternehmen – nicht, weil es gute Wertpapiere sind, sondern weil sie sich damit persönlich »aufwerten« wollen. Hinzu kommt, dass Menschen, die sich wichtig nehmen, ihr Wissen und ihre Fähigkeiten systematisch überschätzen (sogenannte Overconfidence) – was zu gravierenden Entscheidungsfehlern führt.


    Drittens: Sie züchten sich Feinde heran. Wer sich wichtig nimmt, lässt nicht zu, dass andere sich auch wichtig nehmen. Das würde die relative Position abwerten. Spätestens wenn Sie erfolgreich sind, werden Leute, die sich ebenfalls zu wichtig nehmen, auf Sie schießen. Kein gutes Leben.


    Sie merken: Ihr Ego ist eher Widersacher als Freund. Natürlich ist dies keine neue Erkenntnis. Es ist sogar die Standardsicht der letzten 2500 Jahre. Bereits die Stoiker sperrten sich gegen das überzogene Selbstwertgefühl. Als klassisches Exempel gilt Mark Aurel, dem es schon fast unangenehm war, römischer Kaiser zu sein. Durch das Schreiben von Tagebüchern (Selbstbetrachtungen genannt) zwang er sich immer wieder, bescheiden zu bleiben – keine leichte Aufgabe, wenn man die mächtigste Person auf Erden ist. Doch nicht nur in der Philosophie, auch in der Religion finden sich gedankliche Werkzeuge, um dem Ego Einhalt zu gebieten. In vielen Religionen gilt das Selbstwertgefühl sogar als Manifestation des Teufels. Doch in den letzten 200 Jahren lockerten sich die kulturellen Ego-Bremsen. Und heute scheint jeder sein eigener kleiner Brandmanager zu sein.


    Denken wir daran: Jeder von uns ist bloß einer unter Milliarden von Menschen. Jeder lebt in einem winzigen Zeitabschnitt mit einem zufälligen Anfangs- und einem zufälligen Endpunkt. Und jeder (Ihr Autor inbegriffen) hat schon viele Dummheiten in diesen kleinen Zeitabschnitt gepackt. Seien Sie glücklich, dass keine Straße nach Ihnen benannt ist. Es würde Sie nur stressen. Bescheiden lebt es sich besser – um Größenordnungen besser. Selbstbewusstsein ist einfach, das kann jeder. Bescheidenheit hingegen ist schwierig, doch sie ist realitätskompatibler. Und sie beruhigt das emotionale Wellenbad.


    Viele glauben, Bescheidenheit würde bestraft. Laden Sie damit die anderen nicht geradezu ein, auf Ihnen herumzutrampeln? Das Gegenteil ist der Fall. Wenn Sie eine klare persönliche Außenpolitik verfolgen (Kapitel 9), wird man Sie umso mehr respektieren, je bescheidener Sie sind. Das gelingt Ihnen am besten, indem Sie ehrlich sind – vor allem mit sich selbst.


    Selbstüberschätzung hat sich zu einer richtigen Zivilisationskrankheit entwickelt. Wir haben uns in unser Ego verbissen wie ein Hund in einen alten Schuh. Lassen Sie diesen Schuh los. Er ist ohne Nährwert. Außerdem wird er bald vergammelt schmecken.
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    52 Innerer Erfolg


    Warum Ihr Input wichtiger ist als Ihr Output


    Jedes Land kennt diese Listen: In der Schweiz ist es die BILANZ-300-Liste, das sind die 300 reichsten Schweizer. In Deutschland gibt es die Liste der 500 reichsten Deutschen, die vom manager magazin jährlich veröffentlicht wird. Die Zeitschrift Challenges publiziert eine jährliche Liste der reichsten Franzosen. Das amerikanische Magazin Forbes stellt jedes Jahr die Liste aller Milliardäre der Welt zusammen. Der Eindruck ist immer derselbe: Dies also sind die erfolgreichsten Menschen der Welt, alles Unternehmer (oder deren Erben).


    Ähnliche Rankings existieren für die mächtigsten CEOs, die meistzitierten Wissenschaftler, die meistgelesenen Autoren, die höchstbezahlten Künstler, die erfolgreichsten Musiker, die am teuersten gehandelten Sportler und die meistverdienenden Schauspieler. Jede Branche hat ihre Erfolgsrankings. Doch wie erfolgreich sind diese Erfolgreichen wirklich? Das kommt sehr darauf an, was man unter Erfolg versteht.


    Über die Art, wie sie Erfolg misst und Prestige verleiht, kann eine Gesellschaft steuern, wie die einzelnen Menschen ihre Zeit investieren. »Es ist kein Zufall«, schreibt der amerikanische Psychologieprofessor Roy Baumeister, »dass in kleinen, ums Überleben kämpfenden Gesellschaften Prestige an jene verteilt wird, die am meisten Protein nach Hause bringen (Jäger) oder die am meisten Feinde töten (Kämpfer). Ebenso steigt und fällt das Prestige von Müttern – je nachdem, ob eine Gesellschaft eine höhere Bevölkerungszahl braucht oder nicht.« Moderne Gesellschaften schwenken die Forbes-Listen (wie wir all diese Rankings zusammenfassend nennen wollen) wie leuchtende Fähnchen, um uns zu zeigen: Das ist der Weg!


    Warum versuchen moderne Gesellschaften, ihre Schäfchen in Richtung materiellen Erfolgs zu steuern und nicht zum Beispiel in Richtung zusätzlicher Muße? Warum gibt es Listen der Reichsten, aber keine Listen der Zufriedensten? Ganz einfach, weil Wirtschaftswachstum eine Gesellschaft zusammenhält. »Die Aussicht auf einen höheren Lebensstandard, wie entfernt diese Aussicht auch sein mag, limitiert den Druck auf die Verteilung von Vermögen«, schreibt der Banker Satyajit Das und zitiert den früheren Gouverneur der amerikanischen Zentralbank Henry Wallich: »Solange die Wirtschaft wächst, lebt die Hoffnung, und Hoffnung macht große Einkommensunterschiede erträglich.«


    Um sich nicht verrückt machen zu lassen von den Forbes-Listen, müssen wir zwei Dinge verstehen.


    Erstens, Erfolgsdefinitionen sind Produkte ihrer Zeit. Vor tausend Jahren war eine Forbes-Liste undenkbar. Ebenso undenkbar wird sie in tausend Jahren sein. Warren Buffett, der zusammen mit Bill Gates seit Jahren die Forbes-Liste anführt, gibt zu, dass er es niemals auf die »Forbes-Liste der Steinzeit« geschafft hätte: »Wenn ich vor Jahrtausenden zur Welt gekommen wäre, wäre ich der perfekte Snack für irgendein Tier gewesen.« Je nach Jahrhundert, in das Sie hineingeboren sind, schwenkt die Gesellschaft andere Erfolgsfähnchen – immer mit der Absicht, Sie von ihrer Erfolgsdefinition zu überzeugen. Laufen Sie den Fähnchen nicht blindlings nach. Das gute Leben wartet ziemlich sicher woanders.


    Außerdem ist materieller Erfolg zu 100 Prozent eine Frage des Zufalls. Den Zufall als Erklärung mögen wir überhaupt nicht. Doch so ist es nun mal. Ihre Gene, die Postleitzahl der Stadt oder Gegend, in der Sie geboren sind, Ihre Intelligenz, Ihre Willenskraft – für all das können Sie im Grunde nichts, wie wir in Kapitel 7 gesehen haben. Selbstverständlich, die erfolgreichen Unternehmer arbeiteten hart und trafen intelligente Entscheidungen. Doch sind dies wiederum die Ergebnisse ihrer Gene, ihrer Herkunft und ihres Biotops. Betrachten Sie die Forbes-Listen deshalb als Zufallslisten. Und hören Sie auf, diese Leute anzuhimmeln.


    Neulich berichtete ein Freund voller Stolz, dass er zu einem Dinner mit Multimilliardär Soundso eingeladen sei. Ich zuckte die Schultern. Warum stolz sein? Warum scharf sein auf ein Treffen mit einem Multimilliardär? Die Wahrscheinlichkeit, dass dieser ihm Geld schenkt, ist null. Also kommt es doch nur darauf an, ob dieser Mensch ein interessanter Gesprächspartner ist oder nicht – sein Vermögen ist gänzlich irrelevant.


    Lassen Sie mich Ihnen eine komplett andere Definition von Erfolg ans Herz legen, eine, die mindestens 2000 Jahre alt ist. Erfolg hängt nach dieser Definition weder davon ab, wie eine Gesellschaft Prestige verteilt, noch eignet sie sich für vulgäre Rankings. Hier ist sie: Wahrer Erfolg ist innerer Erfolg. Voilà.


    Das hat nichts mit Räucherstäbchen, Selbstversenkung oder Yoga zu tun. Das Streben nach innerem Erfolg ist eine der vernünftigsten Haltungen überhaupt – und gleichzeitig eine Wurzel des westlichen Denkens. Die griechischen und römischen Philosophen nannten diese Art von Erfolg, wie schon erwähnt, Ataraxie. Wer Ataraxie erreicht hat – auf Deutsch gibt es dafür das schöne Wort »Seelenruhe« –, behält die Fassung, wenn das Schicksal zuschlägt. Anders formuliert: Erfolgreich ist, wer sich nicht aus der Ruhe bringen lässt – weder durch Höhenflüge noch durch Bruchlandungen.


    Wie werden wir innerlich erfolgreich? Indem wir uns ausschließlich auf Dinge konzentrieren, die wir beeinflussen können, und alles andere konsequent ausblenden. Input statt Output. Unseren Input können wir kontrollieren, den Output nicht, weil der Zufall stets hineinregiert. Geld, Macht und Popularität sind Dinge, über die Sie nur beschränkt Kontrolle haben. Der Verlust dieser Dinge wird Sie ins Unglück stürzen, falls Sie sich darauf konzentrieren. Haben Sie sich hingegen Gleichmut, Unerschütterlichkeit und Seelenruhe antrainiert, werden Sie meist glücklich sein – egal, was das Schicksal Ihnen vor die Füße wirft. Kurzum, innerer Erfolg ist stabiler als äußerer.


    John Wooden war der mit Abstand erfolgreichste Basketballtrainer in der Geschichte der USA. Wooden verlangte von seinen Spielern, Erfolg radikal anders zu definieren: »Erfolg ist der Seelenfrieden, der sich einstellt, wenn du alles gegeben hast, um der Beste zu sein, der du sein kannst.« Erfolg nicht als Titelgewinne, Medaillen oder Transfersummen, sondern als eine Haltung. Ironischerweise verlieh ihm der damalige Präsident George W. Bush die Freiheitsmedaille, die wichtigste Auszeichnung der USA – was Bush vermutlich mehr bewegte als Wooden selbst.


    Seien wir ehrlich: Kein Mensch wird zu 100 Prozent inneren Erfolg anstreben und auf den äußeren pfeifen. Doch wir können uns dem Ideal der Ataraxie durch tägliche Übung annähern. Absolvieren Sie am Ende jedes Tages eine Manöverkritik mit sich selbst: Wo sind Sie heute durchgefallen? Wo haben Sie sich den Tag von toxischen Emotionen vergiften lassen? Von welchen Schlägen, die jenseits Ihrer Kontrolle liegen, haben Sie sich erschüttern lassen? Und welche mentalen Werkzeuge müssen Sie hervorholen, um sich zu verbessern? Sie müssen nicht der Reichste auf dem Friedhof sein, lieber sind Sie der innerlich Erfolgreichste im Hier und Jetzt. »Mach jeden Tag zu deinem Meisterwerk«, hämmerte Wooden seinen Spielern immer wieder ein. Tun Sie es auch. Innerer Erfolg ist nie komplett erreichbar, sondern etwas, wofür wir ein Leben lang üben. Niemand wird diese Arbeit für Sie erledigen.


    In Wahrheit zielen Menschen, die nach äußerem Erfolg streben – nach Reichtum, CEO-Positionen, Goldmedaillen oder Ehrungen –, ebenfalls nach innerem Erfolg, nur ist es ihnen nicht bewusst. Mit dem Bonus kauft sich der CEO für 200 000 Euro eine IWC Grande Complication – vielleicht, weil ihn der Blick aufs Handgelenk freut, vielleicht noch mehr, weil er darum beneidet wird. So oder so, er leistet sich die IWC, um sich gut zu fühlen. Sonst würde er sie ja nicht kaufen.


    Sie können es drehen und wenden, wie Sie wollen: Menschen wollen äußerlich gewinnen, um innerlich zu gewinnen. Die Frage, die sich stellt, ist offensichtlich: Warum den Umweg über den äußeren Erfolg machen? Schlagen Sie den direkten Weg zum Glück ein.


  




  

    Nachwort


    Die Ansicht, das Leben sei einfach, ist eine Falle, in die alle Menschen ab und zu tappen. Vor allem in jungen Jahren, doch nicht nur dann. Das gute Leben ist keine triviale Aufgabe. Selbst intelligente Menschen bekommen es oft nicht hin. Warum nicht?


    Wir haben eine Welt geschaffen, die wir nicht mehr verstehen. Eine Welt, in der Intuition kein verlässlicher Kompass mehr ist. Eine Welt voller Komplexität und Instabilität. In dieser opaken Welt versuchen wir zu navigieren mithilfe eines Hirns, das für eine ganz andere Welt gebaut ist – nämlich für die Steinzeit. Die Evolution hatte keine Chance, unser Hirn an die rasanten zivilisatorischen Entwicklungen anzupassen. Während sich unsere Außenwelt in den letzten zehntausend Jahren radikal verändert hat, ist die Software und Hardware unserer Innenwelt, also unseres Hirns, dieselbe wie zu jener Zeit, als hier Mammuts weideten. So betrachtet, überrascht es nicht, dass uns systematische Fehler nicht nur im abstrakten Denken, sondern auch in unserer ganz konkreten Lebensführung passieren.


    Darum ist es unerlässlich, einen Werkzeugkasten mentaler Denkhaltungen parat zu haben, aus dem Sie sich immer wieder bedienen können. Denkwerkzeuge ermöglichen es, die Welt objektiver zu sehen und langfristig vernünftig zu handeln. Wenn wir uns diese mentalen Werkzeuge aneignen, also täglich üben, verändern und verbessern wir allmählich die Struktur unseres Hirns. Diese gedanklichen Modelle – in der Psychologie oft auch Heuristiken genannt – garantieren Ihnen zwar kein gutes Leben. Aber sie helfen Ihnen, im Durchschnitt besser zu entscheiden und besser zu handeln, als wenn Sie sich auf Ihre Intuition verlassen. Ich bin überzeugt: Mentale Werkzeuge sind wichtiger als Geld, sie sind wichtiger als Beziehungen, sie sind sogar wichtiger als Intelligenz.


    Seit ich angefangen habe, über das gute Leben zu schreiben, fragen mich Leute: Was ist denn das genau? Wie lautet die Definition? Meine Antwort: Ich weiß es nicht. Mein Zugang entspricht der negativen Theologie des Mittelalters. Auf die Frage »Wer oder was ist Gott?« antworteten die Theologen: Man kann nicht genau sagen, was Gott ist, man kann nur sagen, was Gott nicht ist. Dito für das gute Leben. Man kann nicht genau sagen, was das gute Leben ist, man kann nur mit Sicherheit sagen, was es nicht ist. Sie merken es bestimmt, wenn Sie kein gutes Leben führen. Sie erkennen mit Sicherheit, wenn ein Freund kein gutes Leben hat. Viele Leser stören sich daran, dass ich über das gute Leben schreibe, aber keine Definition liefere. Nun, ich halte den Definitionszwang für nicht sehr sinnvoll. Um es mit dem Nobelpreisträger Richard Feynman zu sagen: »Wenn Sie den Namen eines Vogels in allen Sprachen der Welt kennen, wissen Sie absolut nichts über diesen Vogel … Darum lassen Sie ihn uns genau anschauen und beobachten, wie er sich verhält. Das ist es, was wirklich zählt. Ich lernte in meinen sehr jungen Jahren den Unterschied zwischen ›den Namen von etwas wissen‹ und ›etwas wissen‹.«


    Woher stammen die 52 mentalen Werkzeuge in diesem Buch? Aus drei großen Quellen. Die erste Quelle ist die psychologische Forschung der letzten 40 Jahre. Dazu gehören die mentale Psychologie, die Sozialpsychologie, die Glücksforschung, die sogenannte Heuristikforschung (Heuristics and Biases), die Verhaltensökonomie (Behavorial Economics) und einige Ansätze aus der klinischen Psychologie, allen voran die erfolgreiche Cognitive Behavioral Therapy (CBT).


    Eine zweite Quelle ist die Stoa – auch Stoizismus genannt. Das ist eine höchst praktische Philosophie, die im antiken Griechenland ihren Anfang nahm und im Römischen Reich im 2. Jh. n. Chr. ihre Blüte erreichte. Die großen Namen der Stoa sind Zenon (der Begründer dieser Denkrichtung), Chrysippos (der wichtigste Vertreter der Stoa im antiken Griechenland), Seneca (der mir wie der »Charlie Munger des antiken Rom« vorkommt), Musonius Rufus (ein erfolgreicher Lehrer, zeitweise von Nero verbannt), Epiktet (Rufus’ Schüler und ein ehemaliger Sklave) und der römische Kaiser Mark Aurel. Ein Buch mit demselben Titel wie das, das Sie jetzt in der Hand halten, gibt es übrigens auch von Mark Aurel – es sind Auszüge aus seinen Notizen an sich selbst, die er Selbstbetrachtungen nannte. Leider schwand die Bedeutung der Stoa mit dem Zerfall des Römischen Reichs. Der Stoizismus hat sich nie wieder voll erholt, galt aber während der letzten 1800 Jahre stets als Geheimtipp für Menschen auf der Suche nach einer Philosophie für das praktische Leben.


    Die Stoiker legten großes Gewicht auf praktische Übungen, wie ich sie teilweise hier auch vorgeschlagen habe, und auf Maximen. Maximen sind wertvoll, weil sie eingänglich sind und uns wie ein Absperrband vor unbedachten Schritten bewahren. Auf die Gefahr hin, simpel zu wirken, habe ich mir erlaubt, in diesem Buch nebst den zitierten Maximen auch eigene anzubringen.


    Die dritte Quelle beruht auf einer langen Tradition der Investment-Literatur. So gilt Charlie Munger, Warren Buffets Geschäftspartner, als einer der erfolgreichsten Value-Investoren der Welt und (nicht nur für mich) als einer der größten Denker unseres Jahrhunderts. Ich habe mir deshalb erlaubt, ihn oft zu zitieren. Investoren haben einen besonderen Anreiz, die opake Welt zu durchdringen. Trotz aller Unkenntnis müssen sie versuchen, die Zukunft möglichst gut einzuschätzen. Die Ergebnisse ihres Denkens schlagen sich in Gewinnen oder Verlusten nieder. Deshalb sind Investoren seit Benjamin Graham erpicht auf eine möglichst objektive Sicht der Welt und auf gedankliche Haltungen, die sie vor impulsiven Entscheidungen schützen. Und so haben Investoren in den letzten 100 Jahren einen höchst brauchbaren Kasten von mentalen Werkzeugen entwickelt. Diese sind weit über die Welt des Geldes hinaus gültig. Es ist erstaunlich, wie viel Lebensweisheit aus den Maximen und Denkhaltungen der Value-Investoren gezogen werden kann.


    Diese drei Quellen – die moderne Psychologie, der Stoizismus und die Denkschule des Value-Investments – passen perfekt zueinander. So perfekt, dass man meinen könnte, sie kämen aus einer Hand. Doch sie sind unabhängig voneinander entstanden. Es gibt nicht viele Heureka-Momente in einem Leben. Dies war einer meiner ganz großen: als ich begriff, wie lückenlos und geschmeidig diese drei Zahnräder ineinandergreifen.


    Vier Kommentare zum Schluss. Erstens: Es gibt mehr als 52 mentale Werkzeuge. Ich habe mich für die Zahl 52 entschieden, weil dieses Buch eine gewisse Verwandtschaft mit meinen Vorgängerbüchern Die Kunst des klaren Denkens und Die Kunst des klugen Handelns aufweist, die ebenfalls 52 Kapitel enthalten. Dort ging es um Denkfehler, hier um Denkwerkzeuge. Außerdem sind Sie mit diesen 52 gut bedient. Je nach Situation braucht man ohnehin zwei, höchstens drei Werkzeuge gleichzeitig.


    Zweitens: Viele der vorhergehenden Kapitel erschienen zuerst als Kolumnen in der Neuen Zürcher Zeitung und im Handelsblatt. Kolumnen müssen kurz und knackig sein. Daher sind weiterführende Notizen und Quellenangaben nicht im Text selbst enthalten, sondern im Anhang.


    Drittens: Ich habe der Einfachheit halber meistens die traditionell männliche Sprachform gewählt, wobei damit selbstverständlich immer Männer und Frauen gemeint sind. Frauen gering zu schätzen wäre das garantiert falsche Rezept für ein gutes Leben.


    Viertens: Für alle Fehler und Unvollständigkeiten dieses Buches bin allein ich verantwortlich.


    Rolf Dobelli, Bern, 2017
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    El Bocho ist Romantiker und weist mit seinen Arbeiten auf die Vergänglichkeiten des Strebens hin.
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    Stimmen zu Rolf Dobelli


    Zu »Die Kunst des guten Lebens«


    


    »Rolf Dobellis Bücher habe ich nicht nur gelesen, sondern jedes Wort auf der Zunge zergehen lassen.«


    Frank Elstner, Fernsehshowmaster


    


    »Rolf Dobelli schreibt klar, klug und überzeugend.«


    Gerhard Schröder, ehem. Bundeskanzler


    


    »Rolf Dobelli ist einer der geistreichsten Denker Europas.«


    Matt Ridley, Bestsellerautor


    


    »Rolf Dobelli führt Ideen aus unterschiedlichsten Wissensbereichen virtuos zusammen. Er verbindet Wissenschaft und Kunst mit Geist, Anmut und Präzision.«


    Joshua Greene, Professor für Psychologie, Harvard University


    


    »Rolf Dobelli hat wieder zugeschlagen! Er öffnet uns nicht nur die Augen, er weckt uns auf. Er verbindet einen scharfen wissenschaftlichen Verstand mit einer beeindruckenden philosophischen Herangehensweise und gibt sich niemals zufrieden mit dem Oberflächlichen. Also: Schnappen Sie sich Rolf Dobellis Buch, und geben Sie es nicht mehr her!«


    Tenley E. Albright, Director, MIT Collaborative Initiatives, und Professor Emeritus, Harvard Medical School


    


    »In seinen ersten Büchern zeigte Rolf Dobelli uns, wie man richtig denkt. Nun gibt er uns unschätzbare Ratschläge, wie man gut lebt.«


    James R. Flynn, Professor Emeritus, University of Otago, und Entdecker des »Flynn-Effekts«


    


    »Rolf Dobelli besitzt die faszinierende Gabe, moderne wissenschaftliche Ergebnisse anregend und spannend darzustellen.«


    Bruno S. Frey, Professor für Ökonomie, Universität Basel, und Begründer der ökonomischen Happiness-Forschung


    »Rolf Dobelli besitzt die Fähigkeit, die besten Ideen der Welt zu identifizieren und sie so zu arrangieren, dass das Ganze noch werthaltiger ist als die einzelnen Teile. Er hat es für ›Die Kunst des klaren Denkens‹ getan. Und nun schafft er es für ›Die Kunst des guten Lebens‹.«


    Jonathan Haidt, Professor, New York University, und Autor des New York Times Bestsellers »The Righteous Mind«


    »Es ist brillant, wie Rolf Dobelli wissenschaftliche Forschungsergebnisse in praktische Schritte verwandelt, um Menschen erfolgreicher zu machen.«


    Robert B. Cialdini, Autor der Weltbestseller »Influence« und »Pre-Suasion«


    Zu den früheren Büchern von Rolf Dobelli


    


    »Drei Seiten gelesen, und schon hat man wieder etwas gelernt.«


    Franz Himpsel, Süddeutsche Zeitung


    


    »Diese Bücher werden Ihr Denken verändern.«


    Prof. Dan Goldstein, London Business School


    


    »Rolf Dobelli liefert Denkanstöße und schreibt Klartext – geistreich, amüsant, brillant.«


    Dr. Christoph Franz, ehem. CEO der Deutschen Lufthansa AG, Chairman von Roche


    »Muss man dieses Buch lesen? Unbedingt. Denn es ist äußerst unterhaltsam und führt grundseriös in das Wesen des menschlichen Denkens ein.«


    Prof. Dr. h. c. Roland Berger, Gründer und Honorary Chairman von Roland Berger Strategy Consultants


    »Ein Feuerwerk an Erkenntnis! Wer nicht ständig über Denkfallen stolpern will, muss dieses Buch lesen.«


    Prof. Iris Bohnet, Harvard


  




  

    Anhang


    Zu fast jedem mentalen Werkzeug gibt es zahlreiche wissenschaftliche Studien auf den Gebieten der kognitiven Psychologie und Sozialpsychologie. Ich habe mich hier auf die wichtigsten Zitate, technischen Referenzen, Leseempfehlungen und Kommentare beschränkt. Die meisten Zitate habe ich in der Originalsprache belassen. Ich sehe mich hauptsächlich als Übersetzer der hier aufgeführten wissenschaftlichen Studien in die Alltagssprache. Ziel ist es, philosophische Ideen und wissenschaftliche Erkenntnisse für das tägliche Leben anwendbar zu machen. Mein großer Respekt gilt den Forschern, die diese Denkwerkzeuge wissenschaftlich untersucht haben.


    Vorwort


    Charlie Munger ist der Geschäftspartner des legendären Investors Warren Buffett und für mich einer der großen Denker unseres Jahrhunderts. Bill Gates sagt über Charlie Munger: »Er ist der wirklich umfassendste Denker, den ich je getroffen habe.« »He is truly the broadest thinker I have ever encountered.« (Griffin, Tren: Charlie Munger – The Complete Investor, Columbia Business School Press, 2015, S. 46.)


    Im Rahmen eines Vortrags vor Studenten im Jahr 1994 verriet Charlie Munger das Geheimnis seines Denkens: »Sie brauchen mentale Modelle. Und Sie müssen die zahlreichen Erfahrungen Ihres Lebens an diesem Gitterwerk von mentalen Modellen befestigen. Sie werden festgestellt haben, dass einige Studenten einfach auswendig lernen. Nun, diese Leute werden durchs Studium fallen und im Leben versagen.« »You’ve got to have models in your head. And you’ve got to array your experience – both vicarious and direct – on this latticework of models. You may have noticed students who just try to remember and pound back what is remembered. Well, they fail in school and in life. You’ve got to hang experience on a latticework of models in your head.« (Charlie Munger, Rede an der USC Business School mit dem Titel »A Lesson on Elementary Worldly Wisdom«, 1994. In: Griffin, Tren: Charlie Munger – The Complete Investor, Columbia Business School Press, 2015, S. 44.)


    Munger spricht von Mental Models – wörtlich übersetzt »mentale Modelle«. Doch passt diese Übersetzung nicht richtig. Es handelt sich bei Munger nicht um Modelle im Sinne von Architekturmodellen oder Simulationsmodellen, also maßstabsgetreuen Abbildungen der Realität. Vielmehr meint Munger Denkwerkzeuge, Denktaktiken, Denkstrategien und Haltungen. Ich verwende in diesem Buch daher die Begriffe »mentale Werkzeuge« und »Denkwerkzeuge«.


    Ich bin überzeugt, dass wir mit großer Wahrscheinlichkeit am Leben scheitern, wenn wir nicht auf einen Vorrat solider gedanklicher Werkzeuge zurückgreifen können. Ich kann mir auch nicht vorstellen, wie man eine erfolgreiche Führungsperson sein kann, wenn man keinen gedanklichen Werkzeugkasten besitzt.


    Mentale Buchhaltung


    Zu Mental Accounting: Richard Thaler gilt als Begründer der Mental-Accounting-Theorie. (Heath, Chip; Soll, Jack B.: »Mental Budgeting and Consumer Decisions«. In: Journal of Consumer Research, 1996, Bd. 23, Nr. 1, S. 40 – 52.)


    Ich habe den Mental-Accounting-Denkfehler im Buch Die Kunst des klugen Handelns gestreift, unter dem Titel »House Money Effect« in: Dobelli, Rolf: Die Kunst des klugen Handelns, Carl Hanser Verlag, 2012, S. 145 ff./Dobelli, Rolf: The Art of Thinking Clearly, HarperCollins Publishers, 2013, S. 251.


    Zur Peak-End-Regel: Kahneman Daniel; Fredrickson, Barbara L.; Schreiber, Charles A. und Redelmeier, Donald A.: »When More Pain Is Preferred to Less: Adding a Better End«. In: Psychological Science, November 1993, Bd. 4, Nr. 6, S. 401 – 405.


    Zur konstruktiven Interpretation von Tatsachen: Früher versetzten mich Kursverluste und Kursgewinne auf meinem Aktien-Portfolio in Nervosität. Heute nicht mehr. Ich setze mentale Buchhaltung ein: Wenn sich mein Portfolio verdoppelt oder halbiert, ist das keine Tragödie. Das Portfolio macht nur einen kleinen Teil meines wahren Vermögens aus. Meine Familie, die Tätigkeit als Schriftsteller, die Stiftung WORLD.MINDS und meine Freunde bedeuten mir mindestens 90 Prozent meines wirklichen Vermögens. Halbiert sich mein Portfolio, zum Beispiel durch einen Börsencrash, dann sind das in Wahrheit gerade mal fünf Prozent Vermögenseinbuße. Umgekehrt werde ich nicht in Euphorie ausbrechen, wenn sich die Aktien verdoppeln. Mein wahres Vermögen steigt dann nur um fünf Prozent.


    Die hohe Fertigkeit des Korrigierens


    Zu Dwight Eisenhowers Bemerkung passt die Beobachtung von Charlie Munger: »At Berkshire there has never been a master plan. Anyone who wanted to do it, we fired because it takes on a life of its own and doesn’t cover new reality. We want people taking into account new information.« (Clark, David: Tao of Charlie Munger, Scribner, 2017, S. 141.)


    Noch ein Zitat zur Fragilität von Plänen: »Es ist im Leben wie im Schachspiel: in beiden machen wir zwar einen Plan: dieser bleibt aber ganz und gar bedingt durch das, was im Schachspiel der Gegner und im Leben das Schicksal zu tun belieben wird. Die Modifikationen dadurch sind meistens so bedeutend, dass unser Plan kaum noch an einigen Grundzügen in der Ausführung wiederzuerkennen ist.« (Schopenhauer, Arthur, Die Kunst, glücklich zu sein, Verlag C.H. Beck, 1999, S. 61.)


    Zum Zusammenhang zwischen Diplomen und beruflichem Erfolg: »Education is an important determinant of income – one of the most important – but it is less important than most people think. If everyone had the same education, the inequality of income would be reduced by less than 10 %. When you focus on education you neglect the myriad other factors that determine income. The differences of income among people who have the same education are huge.« (Kahneman, Daniel: »Focusing Illusion«. In: Brockman, John: Edge Annual Question 2011, This Will Make You Smarter, HarperCollins, 2012, S. 49. Siehe auch: https://www.edge.org/response-detail/11984 (zugegriffen am 7. Juli 2017).


    Das Gelübde


    Im Gespräch mit The New Yorker Magazine erklärt Clayton Christensen, warum viele Manager zerrüttete Familien haben. »In three hours at work, you could get something substantial accomplished, and if you failed to accomplish it you felt the pain right away. If you spent three hours at home with your family, it felt like you hadn’t done a thing, and if you skipped it nothing happened. So you spent more and more time at the office, on high-margin, quick-yield tasks, and you even believed that you were staying away from home for the sake of your family. He had seen many people tell themselves that they could divide their lives into stages, spending the first part pushing forward their careers, and imagining that at some future point they would spend time with their families – only to find that by then their families were gone. Christensen had made a pledge to God not to work on Sundays, and a pledge to his family not to work on Saturdays and to be home during the week early enough for dinner and to play ball with the kids while it was still light. Sometimes, in order to keep these commitments, he would go to work at three in the morning.« (MacFarquhar, Larissa: »When Giants Fail«. In: The New Yorker Magazine, 14. Mai 2012.)


    Im Gespräch mit Oliver Sacks sagt der Nobelpreisträger Robert John über die Einhaltung des Sabbat: »Es geht nicht darum, die Gesellschaft voranzubringen, sondern darum, die eigene Lebensqualität zu verbessern.« (Sacks, Oliver: Dankbarkeit, Rowohlt, 2015, S. 52 f.). Oliver Sacks schreibt über Robert John: »Er erzählte mir lauter unterhaltsame Geschichten über die Nobelpreise und den Festakt in Stockholm, legte aber Wert auf die Feststellung, dass er, hätte man von ihm verlangt, an einem Samstag nach Stockholm zu reisen, den Preis abgelehnt hätte. Sein unbedingtes Festhalten am Sabbat, sein Bedürfnis nach dem tiefen Frieden und der Weltentrücktheit dieses Tages, hätte sogar die Bedeutung des Nobelpreises in den Schatten gestellt.« (Ebenda, S. 53)


    Zur Entscheidungsmüdigkeit siehe: Dobelli, Rolf: Die Kunst des klugen Handelns, Hanser, 2012, S. 9 ff./Dobelli, Rolf: The Art of Thinking Clearly, HarperCollins, 2013, 1 – 4 and 158 – 160.


    Das Beispiel mit dem Lastwagen voller Dynamit: Schelling, Thomas C.: »An Essay on Bargaining«. In: The American Economic Review, 1956, Bd. 46, Nr. 3, S. 281 – 306.


    Es ist einfacher, Gelübde zu 100 Prozent einzuhalten als nur zu 99 Prozent. Clayton Christensen spricht von 98 Prozent statt 99 Prozent: »He told them about how at Oxford he had refused to play basketball on a Sunday, even though it was the national championships, because he had promised God he wouldn’t; and how much pressure his coach and teammates had put on him to compromise just that one time. Later, he realized that if he had said yes that time he would have had no standing to say no another time, and what he learned – one of the most important lessons of his life – was that it was easier to do the right thing a hundred per cent of the time than ninety-eight per cent of the time.« (MacFarquhar, Larissa: »When Giants Fail«. In: The New Yorker Magazine, 14. Mai 2012.)


    Black-Box-Denken


    Zur De Havilland Comet 1 siehe: https://de.wikipedia.org/wiki/De_Havilland_Comet (zugegriffen am 7. Juli 2017).


    Zum Unfallermittler David Warren, dem Erfinder der Black Box, siehe: https://de.wikipedia.org/wiki/David_Warren (zugegriffen am 7. Juli 2017).


    Der Ausdruck Black-Box-Denken stammt von Matthew Syed. Er hat ein hervorragendes Buch mit genau diesem Titel geschrieben. Syed, Matthew: Black Box Thinking: The Surprising Truth About Success, Hodder, 2015. Das Schwergewicht des Buches liegt auf organisatorischen Fehlern. Doch die mentale Strategie des Black-Box-Denkens kann hervorragend auf das Privatleben übertragen werden.


    Sullenberger: »Everything we know in aviation, every rule in the rule book, every procedure we have, we know because someone somewhere died … We have purchased at great cost, lessons literally bought with blood that we have to preserve as institutional knowledge and pass on to succeeding generations. We cannot have the moral failure of forgetting these lessons and have to relearn them.« (Syed, Matthew: »How Black Box Thinking Can Prevent Avoidable Medical Errors«. In: WIRED UK Magazine, 12. November 2015. Siehe auch: http://www.wired.co.uk/article/preventing-medical-error-deaths (zugegriffen am 7. Juli 2017).


    »Eine Aktie weiß nicht, dass man sie besitzt«. Siehe Warren Buffett: »One of the important things in stocks is that the stock does not know that you own it. You have all these feelings about it: You remenber what you paid. You remember who told you about it – all these little things. And it doesn’t give a damn. It just sits there. If a stock’s at $ 50, somebody’s paid $ 100 and feels terrible, somebody else has paid $ 10 and feels wonderful – all these feelings. And it has no impact whatsoever …« (Bevelin, Peter: Seeking Wisdom, PCA Publications, 2007, S. 60.)


    Paul Dolan beschreibt, wie Menschen, die an Gewicht zunehmen, nach und nach ihren Fokus verschieben: »As people put on weight, they shift the focus of their attention away from parts of their lives that are associated with weight, like health, toward aspects where their weight is less important, like work. This shift in attention explains some of the behaviors we observe; many of us gain weight but do not lose it. The effort needed to lose weight may be greater than the effort required to shift the attention you give to your health and weight.« (Dolan, Paul: Happiness by Design, Penguin, 2015, E-Book Location 1143.)


    »Niemand ist vor Selbsttäuschung und Wunschdenken gefeit. Wir alle haben unterschwellige Abwehrmechanismen, die es uns erlauben, Ansichten, die uns wichtig sind, trotz gegenteiliger Fakten aufrechtzuerhalten«, schreibt der Hirnforscher Christof Koch./»Nobody is immune from self-deception and self-delusion. We all have intricate, subliminal defense mechanisms that allow us to retain beliefs that are dear to us, despite contravening facts.« (Koch, Christof: Consciousness – Confessions of a Romantic Reductionist, MIT Press, 2012, S. 158.)


    Zu Russells Zitat siehe: Russell, Bertrand: Eroberung des Glücks, Suhrkamp Verlag, 1977, S. 166 und S. 84.


    »If you won’t attack a problem while it’s solvable and wait until it’s unfixable, you can argue that you’re so damn foolish that you deserve the problem.« (Bevelin, Peter: Seeking Wisdom, PCA Publications, 2007, S. 93.)


    Alex Haley: »If You Don’t Deal with Reality, then Reality Will Deal with You.« In: Jet Magazine, 27. März 1980, S. 30. Siehe auch: http://bit.ly/2sXCndR (zugegriffen am 7. Juli 2017) oder in: Bevelin, Peter: Seeking Wisdom, PCA Publications, 2007, S. 92.


    »We’ve done a lot of that – scrambled out of wrong decisions. I would argue that that’s a big part of having a reasonable record in life. You can’t avoid wrong decisions. But if you recognize them promptly and do something about them, you can frequently turn the lemon into lemonade.« (Bevelin, Peter: Seeking Wisdom, PCA Publications, 2007, S. 101.)


    »Probleme sind nicht wie große Bordeaux-Weine …« Siehe Buffett: »You see, your problem won’t improve with age.« (Bevelin, Peter: Seeking Wisdom, PCA Publications, 2007, S. 93.)


    Antiproduktivität


    Zu Ivan Illich siehe: https://en.wikipedia.org/wiki/Ivan_Illich (zugegriffen am 7. Juli 2017). Sepandar Kamvar vom MIT Media Lab hat mich auf Ivan Illich und das Konzept der Counterproductivity gebracht. Siehe Kamvars Talk auf: https://www.youtube.com/watch?v=dbB5na0g_6M. (zugegriffen am 7. Juli 2017). Illich hat sogar noch die Wahrscheinlichkeit von Krankenhausaufenthalten aufgrund von Verkehrsunfällen miteingerechnet, die ebenfalls Zeit vernichten – nicht zuletzt auch weitere Arbeitszeit in der Klinik.


    Zu den Kosten von E-Mails siehe: »But modern technology has brought a few costs, too, the biggest of which is distraction. A recent study estimated the combined cost of distractions for US businesses to be around $ 600 billion per year.« (Dolan, Paul: Happiness by Design, Penguin, 2015, E-Book Location 2644). Und: »… e-mail alone costs UK businesses about £ 10,000 ($ 16,500) per employee per year.« (Ebenda, E-Book Location 2633.)


    Die negative Kunst des guten Lebens


    Marks, Howard: The Most Important Thing, Columbia University Press, 2011, S. 172 f. Howard Marks referiert den Artikel von Charles D. Ellis mit dem Titel »The Loser’s Game«, erschienen 1975 in The Financial Analyst’s Journal. Siehe auch: http://www.cfapubs.org/doi/pdf/10.2469/faj.v51.n1.1865 (zugegriffen am 7. Juli 2017).


    »Im Hobbytennis werden Matches nicht gewonnen, sondern verloren.« Der amerikanische Admiral Samuel Morison hat unzählige Kriege analysiert. Er kommt zum Schluss: Krieg ist ein bisschen wie Amateurtennis. »Die Seite, die weniger strategische Fehler macht, gewinnt den Krieg.«/»Other things being equal, the side that makes the fewest strategic errors wins the war.« (Morison, Samuel Elison: Strategy and Compromise, Little Brown, 1958.)


    Unzählige Studien haben gezeigt, dass der Effekt dieser Schläge (Querschnittslähmung, körperliche Gebrechen, Scheidung) schneller verpufft, als wir denken. Die wichtigste Studie: Brickman, Philip; Coates, Dan; Janoff-Bulman Ronnie: »Lottery Winners and Accident Victims: Is Happiness Relative?« In: Journal of Personality and Social Psychologie, August 1978, Bd. 36, Nr. 8, S. 917 – 927.


    »Charlie generally focuses first on what to avoid – that is, on what NOT to do – before he considers the affirmative steps he will take in a given situation« (Peter D. Kaufman in: Munger, Charles T.: Poor Charlie’s Almanack, The Donning Company Publishers, 2006, S. 63.)


    »It is remarkable how much long-term advantage people like us have gotten by trying to be consistently not stupid, instead of trying to be very intelligent.« (Munger, Charlie: Wesco Annual Report 1989.)


    »All I want to know is where I’m going to die, so I’ll never go there.« (Munger, Charles T.: Poor Charlie’s Almanack, The Donning Company Publishers, 2006, S. 63.). Dieser Satz ist auch der Titel eines der besten Bücher über Buffett und Munger: Bevelin, Peter: All I Want to Know Is Where I’m Going to Die so I’ll Never Go There: Buffett & Munger – A Study in Simplicity and Uncommon, Common Sense, PCA Publications, 2016.


    Die Eizellen-Lotterie


    Zu Buffetts Gedankenexperiment: »Imagine there are two identical twins in the womb, both equally bright and energetic. And the genie says to them, ›One of you is going to be born in the United States, and one of you is going to be born in Bangladesh. And if you wind up in Bangladesh, you will pay no taxes. What percentage of your income would you bid to be the one that is born in the United States?‹ It says something about the fact that society has something to do with your fate and not just your innate qualities. The people who say, ›I did it all myself‹ and think of themselves as Horatio Alger – believe me, they’d bid more to be in the United States than in Bangladesh. That’s the Ovarian Lottery.« (Schroeder, Alice: The Snowball, Bantam Books, 2008, E-Book Location 11073.)


    Sechs Prozent aller Menschen, die je die Erde bevölkert haben, leben in diesem Moment. Siehe: https://www.ncbi.nlm.nih.gov/pubmed/12288594 (zugegriffen am 7. Juli 2017).


    Buffett: »If I’d been born thousands of years ago I’d be some animal’s lunch because I can’t run very fast or climb trees. So there’s so much chance in how we enter the world.« Siehe: http://www.businessinsider.com/warren-buffett-nails-it-on-the-importance-of-luck-in-life-2013–10 (zugegriffen am 7. Juli 2017).


    Falls man jeden Tag eine Dankbarkeitsübung macht, verpufft teilweise der Effekt auf die Happiness, weil das Hirn sich daran gewöhnt. In ihrem Paper »It’s a Wonderful Life: Mentally Subtracting Positive Events Improves People’s Affective States, Contrary to Their Affective Forecasts« (Journal of Personality and Social Psychology, November 2008, Bd. 95, Nr. 5, S. 1217 – 1224. doi:10.103) schreiben die Autoren Minkyung Koo, Sara B. Algoe, Timothy D. Wilson und Daniel T. Gilbert: »Having a wonderful spouse, watching one’s team win the World Series, or getting an article accepted in a top journal are all positive events, and reflecting on them may well bring a smile; but that smile is likely to be slighter and more fleeting with each passing day, because as wonderful as these events may be, they quickly become familiar – and they become more familiar each time one reflects on them. Indeed, research shows that thinking about an event increases the extent to which it seems familiar and explainable.«


    Die Selbsterforschungsillusion


    Im Deutschen gibt es rund 150 Adjektive, die verschiedene Emotionen bezeichnen. Im Englischen sind es sogar doppelt so viele. Siehe: http://www.psychpage.com/learning/library/assess/feelings.html (zugegriffen am 7. Juli 2017).


    Schwitzgebels Zitat: »The introspection of current conscious experience, far from being secure, nearly infallible, is faulty, untrustworthy, and misleading – not just possibly mistaken, but massively and pervasively. I don’t think it’s just me in the dark here, but most of us.« (Schwitzgebel, Eric: Perplexities of Consciousness, MIT Press, 2011, S. 129.)


    »Because no one ever scolds us for getting it wrong about our experience and we never see decisive evidence of error, we become cavalier. This lack of corrective feedback encourages a hypertrophy of confidence. Who doesn’t enjoy being the sole expert in the room whose word has unchallengeable weight?« (Schwitzgebel, Eric: »The Unreliability of Naive Introspection«, 7. September 2007. Siehe: http://www.faculty.ucr.edu/ ~eschwitz/SchwitzPapers/Naive070907.htm (zugegriffen am 7. Juli, 2017).


    Die Authentizitätsfalle


    Zu Charles Darwins Beerdigung: »He was sitting in the front seat as eldest son and chief mourner, and he felt a drought on his already bald head; so he put his black gloves to balance on the top of his skull, and sat like that throughout the service with the eyes of the nation upon him.« (Blackburn, Simon: Mirror, Mirror, Princeton University Press, 2016, S. 25.) Blackburn zitiert Gwen Raverat, Charles Darwin’s Enkelin, die über dessen Söhne schreibt. Siehe: Acocella, Joan: »Selfie«. In: The New Yorker Magazine, 12. Mai 2014. Siehe: http://www.newyorker.com/magazine/2014/05/12/selfie (zugegriffen am 7. Juli 2017).


    »Eisenhower was never a flashy man, but two outstanding traits defined the mature Eisenhower, traits that flowed from his upbringing and that he cultivated over time. The first was his creation of a second self. Today, we tend to live within an ethos of authenticity. We tend to believe that the ›true self‹ is whatever is most natural and untutored. That is, each of us has a certain sincere way of being in the world, and we should live our life being truthful to that authentic inner self, not succumbing to the pressures outside ourself. To live artificially, with a gap between your inner nature and your outer conduct, is to be deceptive, cunning, and false. Eisenhower hewed to a different philosophy.« (Brooks, David: The Road to Character, Random House, 2015, S. 67.)


    Das Fünf-Sekunden-Nein


    Mungers Zitat: »The other thing is the five-second no. You’ve got to make up your mind. You don’t leave people hanging.« (Lowe, Janet: Damn Right, Behind the Scenes with Berkshire Hathaway Billionaire Charlie Munger, John Wiley & Sons, 2000, S. 54.)


    »Charlie realizes that it is difficult to find something that is really good. So, if you say ›No‹ ninety percent of the time, you’re not missing much in the world.« (Otis Booth über Charlie Munger, In: Munger, Charlie: Poor Charlie’s Almanack, Donning, 2008, S. 99.)


    Buffett: »The difference between successful people and very successful people is that very successful people say ›no‹ to almost everything.« … »You’ve got to keep control of your time. And you won’t keep control of your time unless you can say no. You can’t let other people set your agenda in life.« (Bevelin, Peter: All I Want to Know Is Where I’m Going to Die so I’ll Never Go There: Buffett & Munger – A Study in Simplicity and Uncommon, Common Sense, PCA Publications, 2016, S. 51.)


    Die Fokussierungsillusion


    Kahnemans Definition der Focusing Illusion in Kahneman, Daniel: »Nothing in life is as important as you think it is while you are thinking about it.« Siehe: https://www.edge.org/response-detail/11984 (zugegriffen am 7. Juli 2017). Siehe auch: Brockman, John: This Will Make You Smarter, Doubleday Books, 2012, S. 49.


    Die Geschichte mit dem Scheibenkratzen habe ich einer der bekanntesten Studien der Psychologie entlehnt. Sie trägt den Titel »Does Living in California Make People Happy?« (Schkade, David A.; Kahneman, Daniel: »Does Living in California Make People Happy? A Focusing Illusion in Judgments of Life Satisfaction«. In: Psychological Science, 2016, Bd. 9, Nr. 5, S. 340 – 346.) Darin haben die Professoren Kahneman und Schkade zum ersten Mal die Focusing Illusion beschrieben – dort mit dem Vergleich zwischen dem Mittleren Westen der USA und Kalifornien. Das Ergebnis: Beim Vergleich zweier Alternativen A und B überschätzen Menschen die Unterschiede und unterschätzen die Gemeinsamkeiten.


    Wie Anschaffungen sich in Luft auflösen


    Wie viel Freude haben Sie an Ihrem Auto? Schwarz, Norbert; Kahneman, Daniel; Xu, Jing: »Global and Episodic Reports of Hedonic Experience«. In: Belli, Robert F., Stafford, Frank P. und Alwin, Duana F.: Calendar and Time Diary, SAGE Publications Ltd, S. 156 – 174.


    Buffett: »Working with people who cause your stomach to churn seems much like marrying for money – probably a bad idea under any circumstances, but absolute madness if you are already rich.« (Connors, Richard: Warren Buffett on Business: Principles from the Sage of Omaha, John Wiley & Sons, 2010, S. 30.)


    Fuck-You-Money


    100 000 Euro ist meine Schätzung für Deutschland und die Schweiz. In den USA sind es 75 000 US-Dollar. »The satiation level beyond which experienced well-being no longer increases was a household income of about $ 75 000 in high-cost areas (it could be less in areas where the cost of living is lower). The average increase of experienced well-being associated with incomes beyond that level was precisely zero.« (Kahneman, Daniel: Thinking Fast and Slow, Farrar, Straus and Giroux, 2013, S. 397.)


    Zur Lebenszufriedenheit von Lottogewinnern siehe: Brickman, Philip; Coates, Dan; Janoff-Bulman Ronnie: »Lottery Winners and Accident Victims: Is Happiness Relative?« In: Journal of Personality and Social Psychologie, August 1978, Bd. 36, Nr. 8, S. 917 – 927.


    Richard Easterlin: »Income and Happiness: Towards a Unified Theory«. In: The Economic Journal, Bd. 111, 2001, S. 465–484.


    Andere Studien sehen es nicht so absolut wie Easterlin. Das GDP-Wachstum steigert die Lebenszufriedenheit, der Effekt ist nicht null, aber er ist sehr gering, viel geringer jedenfalls, als viele Menschen denken und die Politiker uns glauben lassen möchten. Hagerty, Michael R.; Veenhoven, Ruut: »Wealth and Happiness Revisited – Growing National Income Does Go with Greater Happiness«. In: Social Indicators Research, 2003, Bd. 64, S. 1–27.


    Beinahe eine Verdoppelung des Lebensstandards von 13 869 US-Dollar pro Kopf im Jahr 1946 auf 23 024 US-Dollar pro Kopf im Jahr 1970, dargestellt auf der Basis konstanter Markpreise (2009). Siehe: https://www.measuringworth.com/usgdp/ (zugegriffen am 7. Juli 2017). Johnston, Louis; Williamson, Samuel H.: What Was the U.S. GDP Then?, MeasuringWorth, 2017.


    Zur Etymologie von Fuck-You-Money siehe: Wolff-Mann, Ethan: »How Much Money Would You Need to Ditch Your Job – Forever?« In: Money Magazine, 17. Oktober 2016. Siehe: http://time.com/money/4187538/f-u-money-defined-how-much-calculator/ (zugegriffen am 7. Juli 2017).


    Fuck-You-Money erlaubt es Ihnen, objektiv zu sehen und zu denken. Charlie Munger: »Elihu Root, probably the greatest cabinet officer we ever had, said one of my favorite comments: No man is fit to hold public office who isn’t perfectly willing to leave it at any time.« Und: »Is a director really fit to make tough calls who isn’t perfectly willing to leave the office at any time? My answer is no.« (Bevelin, Peter: All I Want to Know Is Where I’m Going to Die so I’ll Never Go There: Buffett & Munger – A Study in Simplicity and Uncommon, Common Sense, PCA Publications, 2016, S. 33.)


    Der Kompetenzkreis


    Ein anderes Zitat von Charlie Munger zum Kompetenzkreis: »If you want to be the best tennis player in the world, you may start out trying and soon find out that it’s hopeless – that other people blow right by you. However, if you want to become the best plumbing contractor in Bemidji, that is probably doable by two-thirds of you. It takes a will. It takes the intelligence. But after a while, you’d gradually know all about the plumbing business in Bemidji and master the art. That is an attainable objective, given enough discipline. And people who could never win a chess tournament or stand in center court in a respectable tennis tournament can rise quite high in life by slowly developing a circle of competence – which results partly from what they were born with and partly from what they slowly develop through work.« In: Farnham Street Blog: The ›Circle Of Competence‹ Theory Will Help You Make Vastly Smarter Decisions, zitiert in: Business Insider, 5. Dezember 2013. Siehe: http://www.businessinsider.com/the-circle-of-competence-theory-2013–12 (zugegriffen am 7. Juli 2017).


    Tom Watsons Zitat: »I’m no genius. I’m smart in spots – but I stay around those spots.«


    Evans, Dylan: Risk Intelligence, Atlantic Books, 2013, S. 198.


    Debbie Millman: »Expect anything worthwile to take a long time«. Siehe Brainpickings: http://explore.brainpickings.org/post/53767000482/the-ever-wise-debbie-millman-shares-10-things-she (zugegriffen am 8. Juli 2017).


    Anders Ericsson hat die berühmte 10 000-Stunden-Regel erforscht. Ericsson, Anders; Pool, Robert: Peak. Secrets of the New Science of Expertise, Eamon Dolan/Houghton Mifflin Harcourt, 2016.


    Kevin Kelly hat ausgiebig über Obsession geschrieben: »Obsession is a tremendous force; real creativity comes when you’re wasting time and when you’re fooling around without a goal. That’s often where real exploration and learning and new things come from.« (Edge.org: »The Technium. A Conversation with Kevin Kelly«, mit einem Vorwort von John Brockman, 2. März 2014. Siehe: https://www.edge.org/conversation/kevin_kelly-the-technium (zugegriffen am 8. Juli 2017).


    Das Geheimnis der Beständigkeit


    »Charlie and I just sit around and wait for the phone to ring.« (Hagstrom, Robert: The Essential Buffett, Wiley, 2001, S. 34.)


    »Damit überschätzen wir systematisch Tun gegenüber Nichtstun, Emsigkeit gegenüber Nachdenken und Aktivismus gegenüber Abwarten.« Das hat mit unserer evolutionären Vergangenheit zu tun: Unsere Vorfahren haben nicht durch Warten, Ausharren und Beständigkeit überlebt, sondern durch entschiedenes Handeln. Lieber einmal zu oft wegrennen, als warten und nachdenken. Lieber einmal zu oft zuschlagen, als warten und nachdenken. Daher der Action-Bias, der automatische Hang zum Handeln in unklaren Situationen, den ich in einem früheren Buch beschrieben habe: Dobelli, Rolf: Die Kunst des klaren Denkens, Hanser, 2011, S. 177 ff./Dobelli, Rolf: The Art of Thinking Clearly, HarperCollins, 2013, 128 – 130.


    Die Bestseller aller Zeiten siehe: https://www.die-besten-aller-zeiten.de/buecher/meistverkauften/ (zugegriffen am 8. Juli 2017). Die meistverkaufen Produkte siehe: http://www.businessinsider.com/10-of-the-worlds-best-selling-items-2014–7 (zugegriffen am 8. Juli 2017). Bei Drinks liegt Coca-Cola ganz vorne. Coke hat seit der Einführung 1886 schätzungsweise 30 000 Milliarden Fläschchen bzw. Dosen verkauft. Bei Esswaren liegen die Lay’s Chips vorne (schätzungsweise 4000 Milliarden Tüten seit 1932). Bei den Spielen Rubiks Cube (350 Millionen Einheiten verkauft seit 1980).


    »Langzeiterfolge entwickeln sich wie Kuchen mit Backpulver.« Das, was man im Finanzjargon als »Zinseszins« bezeichnet und Einstein »das achte Weltwunder« nannte. Siehe: http://www.goodreads.com/quotes/76863-compound-interest-is-the-eighth-wonder-of-the-world-he (zugegriffen am 8. Juli 2017).


    Russell, Bertrand: Eroberung des Glücks, Suhrkamp Verlag, 1977, S. 45 ff. Der Satz beginnt mit »Ebenso war das Leben bedeutender Männer …«. Für einen besseren Lesefluss habe ich das erste Wort auf »So« geändert.


    »Eine positive Korrelation zwischen lautem Gebaren und guten Ideen, zwischen Rastlosigkeit und Einsicht, zwischen Aktivität und Ergebnis gibt es nicht.« Siehe hierzu Warren Buffetts Zitat: »We don’t get paid for activity, just for being right. As to how long we’ll wait, we’ll wait indefinitely.« (Buffett, Warren: Berkshire Hathaway Annual Meeting 1998.)


    Das letzte Zitat dieses Kapitels von Charlie Munger: »You don’t have to be brilliant, only a little bit wiser than the other guys, on average, for a long, long time.« (Bevelin, Peter: All I Want to Know Is Where I’m Going to Die so I’ll Never Go There: Buffett & Munger – A Study in Simplicity and Uncommon, Common Sense, PCA Publications, 2016, S. 7.)


    Die Tyrannei der Berufung


    Zu Antonius siehe: https://en.wikipedia.org/wiki/Anthony_the_Great (zugegriffen am 8. Juli 2017).


    Die Story von John Kennedy Tooles tragischem Ende habe ich zuerst bei Ryan Holiday gelesen (Holiday, Ryan: Ego is the Enemy, Penguin Random House, 2016, S. 180). Überhaupt ist Holidays wunderbares Buch eine perfekte Anleitung zur Bescheidenheit und damit relevant für unsere Kapitel 7, 16 und 51.


    »One of the symptoms of approaching nervous breakdown is the belief that one’s work is terribly important.« In: Russell, Bertrand: The Conquest of Happiness, 1930. Siehe: https://en.wikiquote.org/wiki/The_Conquest_of_Happiness (zugegriffen am 8. Juli 2017).


    Den Survivership Bias und den Self-selection Bias habe ich in einem anderen Buch ausführlich beschrieben. Siehe: Dobelli, Rolf: Die Kunst des klaren Denkens, Hanser, 2011, S. 5 – 7 und S. 193 – 195. / Dobelli, Rolf: The Art of Thinking Clearly, HarperCollins, 2013, 1 – 4 and 139 – 141.


    »Es ist von Vorteil, wenn Sie Begeisterung aufbringen für eine Tätigkeit, bei der Sie überdurchschnittliche Fähigkeiten besitzen. Falls Warren Buffett sich entschieden hätte, Balletttänzer zu werden, hätte niemand je von ihm gehört.«/»You’ll do better if you have passion for something in which you have aptitude. If Warren had gone into ballet, no one would have heard of him.« (Bevelin, Peter: All I Want to Know Is Where I’m Going to Die so I’ll Never Go There: Buffett & Munger – A Study in Simplicity and Uncommon, Common Sense, PCA Publications, 2016, S. 75.)


    Das Gefängnis des guten Rufs


    Bob-Dylan-Zitat in: »Dylan bricht sein Schweigen.«, Die Zeit, 29. Oktober 2016. Siehe: http://www.zeit.de/kultur/literatur/2016–10/nobelpreis-bob-dylan-interview-stockholm (zugegriffen am 8. Juli 2017).


    Buffett: »Would you rather be the world’s greatest lover, but have everyone think you’re the world’s worst lover? Or would you rather be the world’s worst lover but have everyone think you’re the world’s greatest lover? Now, that’s an interesting question. Here’s another one. If the world couldn’t see your results, would you rather be thought of as the world’s greatest investor but in reality have the world’s worst record? Or be thought of as the world’s worst investor when you were actually the best? In teaching your kids, I think the lesson they’re learning at a very, very early age is what their parents put the emphasis on. If all the emphasis is on what the world’s going to think about you, forgetting about how you really behave, you’ll wind up with an Outer Scorecard. Now, my dad: He was a hundred percent Inner Scorecard guy. He was really a maverick. But he wasn’t a maverick for the sake of being a maverick. He just didn’t care what other people thought. My dad taught me how life should be lived. I’ve never seen anybody quite like him.« (Schroeder, Alice: The Snowball, Bantam Books, 2008, S. 30 – 31.)


    »Achten Sie mal drauf, wenn Sie das nächste Mal Freunde treffen: Sie werden zu 90 Prozent über andere Menschen reden.« Worüber unterhalten sich Mathematiker beim Lunch in der Uni-Kantine? Mathematische »Jahrtausend-Probleme«? Weit gefehlt. Sie klatschen über ihre Kollegen, wer mit wem eine Affäre hat, wer wem welche Idee geklaut hat, wer einen Ehrendoktortitel wieder mal nicht verdient hat.


    Brooks, David: The Road to Character, Penguin, 2016, E-Book-Location 4418.


    Die »Ende der Geschichte«-Illusion


    Zur End of History Illusion siehe: Quoidbach, Jordi; Gilbert, Daniel T.; Wilson, Timothy D.: »The End of History Illusion«. In: Science, 4. Januar 2013, Bd. 339 (6115), S. 96 – 98.


    Viele Jahre lang ging die Psychologie davon aus, dass eine Persönlichkeit (ab dem Alter von circa 30 Jahren) in Beton gegossen sei. Man sprach von den sogenannten fünf stabilen Persönlichkeitsmerkmalen, den Big Five: Offenheit für neue Erfahrungen, Gewissenhaftigkeit, Extraversion, Verträglichkeit und Neurotizismus (emotionale Labilität). Doch heute weiß man, dass sich unser aller Charakter im Verlauf eines Lebens ganz schön verändern kann. Das fällt uns nur nicht auf, weil wir jeden Tag in unserer eigenen Haut stecken und die winzigen Veränderungen nicht mitbekommen. Doch über die Jahrzehnte kommt, wie bei einem Flughafen, ein beträchtlicher Umbau zustande. Nein, unsere Persönlichkeiten sind alles andere als in Beton gegossen. Übrigens: Wenn etwas in Beton gegossen ist, dann sind es unsere politischen Ansichten (siehe Haidt, Jonathan: The Righteous Mind: Why Good People Are Divided by Politics and Religion, Pantheon, 2012). Wir lernen, dass die Erde um die Sonne kreist, wir akzeptieren neue Meinungen, aber nicht politische. Mein Tipp an alle Politiker: Sparen Sie sich das Geld, Wähler umzupolen. Es wird Ihnen niemals gelingen.


    Sie können ein bisschen Einfluss auf Ihre charakterliche Veränderung nehmen. »My old boss, Ben Graham, when he was 12 years old, wrote down all of the qualities that he admired in other people and all the qualities he found objectionable. And he looked at that list and there wasn’t anything about being able to run the 100-yard dash in 9.6 or jumping 7 feet. They were all things that were simply a matter of deciding whether you were going to be that kind of person or not. … Always hang around people better than you and you’ll float up a little bit. Hang around with the other kind and you start sliding down the pole.« (Warren Buffett zitiert in: Lowe, Janet: Warren Buffett Speaks: Wit and Wisdom from the World’s Greatest Investor, John Wiley & Sons, 2007, S. 36)


    Ein weiteres Gedankenexperiment von Warren Buffett: Denken Sie zurück an Ihre Schulzeit. Stellen Sie sich die Klasse von damals vor. Angenommen, der Lehrer hätte Ihnen folgende Aufgabe gestellt: Wähle einen Schüler deiner Klasse aus, von dem du für den Rest des Lebens zehn Prozent seines erarbeiteten Einkommens erhältst und dem du zehn Prozent deines erarbeiteten Einkommens abgibst. Nach welchen Kriterien hätten Sie diese Aufgabe gelöst? Abstrahieren Sie bitte von dem Wissen, das Sie heute besitzen, dass zum Beispiel einer Ihrer damaligen Mitschüler Milliardär geworden ist. Das wussten Sie damals nicht. Es geht hier um die Kriterien, wie Sie die Aufgabe lösen. Hätten Sie den Spitzenfußballer Ihrer Klasse ausgewählt – eine damals hoch angesehene Position? Hätten Sie den Jungen mit den größten Muskelpaketen ausgewählt? Hätten Sie den Mädchenschwarm ausgewählt? Die Mitschülerin mit den reichsten Eltern? Hätten Sie den Intelligentesten ausgewählt? Den Sie am besten mögen? Den Liebling der Lehrer? Den Arbeitsamsten? Den Vertrauenswürdigsten?


    Bei diesem Gedankenexperiment fällt sofort auf: Die Kriterien, die damals so wichtig waren und die Status verliehen haben – Fußballkünste, Stärke, Schönheit, reiche Eltern –, spielen bei dieser Aufgabe keine Rolle. Was zählt, sind Kriterien wie Vertrauenswürdigkeit, Arbeitsamkeit, Intelligenz und vor allem, ob Sie die Person wirklich mögen. Mit Ausnahme der Intelligenz sind dies alles Kriterien, die nicht angeboren sind, Kriterien, die jedem Menschen problemlos offenstehen./»You are all second-year MBA students, so you have gotten to know your classmates. Think for a moment that I granted you the right – you can buy 10 % of one of your classmate’s earnings for the rest of their lifetime. You can’t pick someone with a rich father; you have to pick someone who is going to do it on his or her own merit. And I gave you an hour to think about it. Will you give them an IQ test and pick the one with the highest IQ? I doubt it. Will you pick the one with the best grades? The most energetic? You will start looking for qualitative factors, in addition to (the quantitative) because everyone has enough brains and energy. You would probably pick the one you responded the best to, the one who has the leadership qualities, the one who is able to get other people to carry out their interests. That would be the person who is generous, honest and who gave credit to other people for their own ideas. All types of qualities. Whomever you admire the most in the class. Then I would throw in a hooker. In addition to this person you had to go short one of your classmates. That is more fun. Who do I want to go short? You wouldn’t pick the person with the lowest IQ, you would think about the person who turned you off, the person who is egotistical, who is greedy, who cuts corners, who is slightly dishonest. As you look at those qualities on the left and right hand side, there is one interesting thing about them, it is not the ability to throw a football 60 yards, it is not the ability the run the 100 yard dash in 9.3 seconds, it is not being the best looking person in the class, they are all qualities that if you really want to have the ones on the left hand side, you can have them. They are qualities of behavior, temperament, character that are achievable, they are not forbidden to anybody in this group. And if you look at the qualities on the right hand side the ones that turn you off in other people, there is not a quality there that you have to have. You can get rid of it. You can get rid of it a lot easier at your age than at my age, because most behaviors are habitual. The chains of habit are too light to be felt until they are too heavy to be broken. There is no question about it. I see people with these self-destructive behavior patterns at my age or even twenty years younger and they really are entrapped by them.« (Connors, Richard: Warren Buffett on Business: Principles from the Sage of Omaha, John Wiley & Sons, 2010, S. 171 – 172.)


    Hire for attitude, train for skill. In: Taylor, Bill: »Hire for Attitude, Train for Skill«. In: Harvard Business Review, 1. Februar 2011.


    Buffett: »We don’t try to change people. It doesn’t work well … We accept people the way they are.« (Bevelin, Peter: All I Want to Know Is Where I’m Going to Die so I’ll Never Go There: Buffett & Munger – A Study in Simplicity and Uncommon, Common Sense, PCA Publications, 2016, S. 107.)


    Zur Vignette mit dem Gesellschaftslöwen, der eine introvertierte Frau geheiratet hat: Er hätte auf Charlie Munger hören sollen. Der sagt: »Wenn Sie ein garantiert miserables Leben haben möchten, heiraten Sie jemanden mit der Absicht, sie oder ihn zu verändern.«/»If you want to guarantee yourself a life of misery, marry somebody with the idea of changing them.« (Bevelin, Peter: All I Want to Know Is Where I’m Going to Die so I’ll Never Go There: Buffett & Munger – A Study in Simplicity and Uncommon, Common Sense, PCA Publications, 2016, S. 108.)


    »Oh, it’s just so useful dealing with people you can trust and getting all the others the hell out of your life. It ought to be taught as a catechism. … But wise people want to avoid other people who are just total rat poison, and there are a lot of them.« (Clark, David: Tao of Charlie Munger, Scribner, 2017, S. 177.)


    Der kleine Sinn des Lebens


    »When I called Gary’s house to thank him, I connected with an old-style answering machine with a new-style message: ›Hi, this is Gary, and this is not an answering machine, it is a questioning machine! The two questions are, ›Who are you?‹ and ›What do you want?‹ Then there was a pause, and the message added, ›and if you think those are trivial questions, consider that 95 % of the population goes through life and never answers eiter one!‹« (Pearce, Terry: Leading out Loud, Jossey-Bass; 3rd edition, 2013, S. 10.)


    »Alles, was du tust, soll auf ein Ziel gerichtet sein. Halte dir dieses Ziel ständig vor Augen.« In einer neueren Übersetzung: »Jede Arbeit muss also irgendeinen Zweck, irgendeine bestimmte Beziehung haben!« (Seneca: Von der Seelenruhe, Anaconda Verlag, 2010, Kapitel 12) / »Let all your efforts be directed to something, let it keep that end in mind.« Seneca, »On the Tranquility of Mind«, 12.5 (Holiday, Ryan: The Daily Stoic, Portfolio, 2016, E-Book-Location 215.)


    Lebensziele sind eminent wichtig: Nickerson, Carol; Schwarz, Norbert; Diener, Ed et al.: »Happiness: Financial Aspirations, Financial Success, and Overall Life Satisfaction: Who? and how?« In: Journal of Happiness Studies, Dezember 2007, Bd. 8, S. 467 – 515.


    »Ein Rezept für Unzufriedenheit im Leben sind Ziele, die schwierig zu erreichen sind.«/»The same principle applies to other goals – one recipe for a dissatisfied adulthood is setting goals that are especially difficult to attain.« (Kahneman, Daniel: Thinking Fast and Slow, Farrar, Straus and Giroux, 2013, S. 402.)


    Ihre zwei Ichs


    Daniel Kahneman hat die Begriffe »experiencing self« (erlebendes Ich) und »remembering self« (erinnerndes Ich) geprägt. (Kahneman, Daniel: Thinking Fast and Slow, Farrar, Straus and Giroux, 2013, S. 380 ff.)


    Forscher untersuchten die Happiness von Studenten während des Urlaubs. Siehe: Wirtz, Derrick; Kruger, Justin; Napa Scollon, Christie; Diener, Ed: »What to Do on Spring Break? The Role of Predicted, On-line, and Remembered Experience in Future Choice«. In: Psychological Science, September 2003, Bd. 14, Nr. 5, S. 520 – 524.


    Zur Peak-End-Regel: Kahneman, Daniel; Fredrickson, Barbara L.; Schreiber, Charles A.; Redelmeier, Donald A.: »When More Pain Is Preferred to Less: Adding a Better End«. In: Psychological Science, November 1993, Bd. 4, Nr. 6, S. 401 – 405.


    Das Erinnerungskonto


    Zhang, Jia Wei und Howel, Ryan T.: »Do Time Perspectives Predict Unique Variance in Life Satisfaction Beyond Personality Traits?« In: Personality and Individual Differences, Juni 2011, Bd. 50, Nr. 8, S. 1261 – 1266.


    Lebensgeschichten sind Lügengeschichten


    Der amerikanische Psychologe Thomas Landauer hatte als erster Wissenschaftler eine These formuliert hinsichtlich der Informationsmenge, die ein Durchschnittsmensch speichern kann. »Every technique he tried led to roughly the same answer: 1 gigabyte. He didn’t claim that this answer is precisely correct. But even if it’s off by a factor of 10, even if people store 10 times more or 10 less than 1 gigabyte, it remains a puny amound. It’s just a tiny fraction of what a modern laptop can retain. Human beings are not warehouses of knowledge.« (Sloman, Steven; Fernbach, Philip: The Knowlege Illusion, Riverhead Books, 2017, S. 26.)


    Lieber ein gutes Leben als einen schönen Tod


    Forscher in den USA konfrontierten Studenten mit ähnlichen Lebensgeschichten. Siehe: Diener, Ed; Wirtz, Derrick; Oishi, Shigehiro: »End Effects of Rated Life Quality: The James Dean Effect«. In: Psychological Science, März 2001, Bd. 12, Nr. 2, S. 124 – 128.


    »Was Schrecklicheres als den Tod könntest du deinem Feind wünschen? Beruhige dich: Er wird sterben, ohne dass du deinen kleinen Finger bewegen musst.« (Seneca in: https://www.aphorismen.de/zitat/188497, zugegriffen am 8. Juli 2017.) Für einen besseren Lesefluss habe ich im Text das »Er« durch »Dein Feind« ersetzt.


    Der Selbstmitleid-Strudel


    If you find yourself in a hole, stop digging. Siehe: https://en.wikipedia.org/wiki/Law_of_holes (zugegriffen am 8. Juli 2017).


    Munger: »Self-pity can get pretty close to paranoia. And paranoia is one of the very hardest things to reverse. You do not want to drift into self-pity. I had a friend who carried a thigh stack of lignin-based cards. And when somebody would make a comment that reflected self-pity, he would slowly and portentously pull out his huge stack of cards, take the top one and hand it to the person. The card said ›Your story has touched my heart. Never have I heard of anyone with as many misfortunes as you.‹ Well, you can say that’s waggery, but I suggest it can be mental hygiene. Every time you find you’re drifting into self-pity, whatever the cause, even if your child is dying of cancer, self-pity is not going to help. Just give yourself one of my friend’s cards. Self-pity is always counterproductive. It’s the wrong way to think. And when you avoid it, you get a great advantage over everybody else, because self-pity is a standard response. And you can train yourself out of it.« (Munger, Charlie: »Commencement Address at USC Law School«, 2007, in: Farnam Street: The Munger Operating System: How to Live a Life That Really Works, April 13, 2016. Siehe: https://www.farnamstreetblog.com/2016/04/munger-operating-system/ (zugegriffen am 8. Juli 2017).


    Vor 500 Jahren lebte eine Million direkte, blutsverwandte Vorfahren von Ihnen auf der Erde: fünf Jahrhunderte à vier Generationen = 20 Generationen.


    Selbst harte Schicksalsschläge in der Kindheit korrelieren kaum mit dem Erfolg oder der Zufriedenheit im Erwachsenenalter. Siehe: Clarke, Ann M.: Early Experience: Myth and Evidence. Free Press; Rutter, Michael: »The long-term effects of early experience«. In: Developmental Medicine and Child Neurology, 1980, Bd. 22, S. 800 – 815.


    »I think that the events of childhood are overrated; in fact, I think past history in general is overrated. It has turned out to be difficult to find even small effects of childhood events on adult personality, and there is no evidence at all of large – to say nothing of determining – effects.« (Seligman, Martin: Authentic Happiness, Free Press, 2002, E-Book-Location 1209 ff.)


    »Das Schicksal wird dir Dinge an den Kopf schmettern. Das Leben ist nichts für Weichlinge.« (Seneca, Brief 107 an Lucilius) / »Things will get thrown at you and things will hit you. Life’s no soft affair.« (Seneca, Letters to Lucilius, Letter 107.)


    »Worin liegt der Sinn, unglücklich zu sein, weil man mal unglücklich war?«/»What point is there in ›being unhappy, just because once you were unhappy?‹« Seneca, zitiert in: Irvine, William B.: A Guide to the Good Life, Oxford University Press, 2008, S. 220.


    Charlie Mungers eiserne Regel lautet: »Whenever you think that some situation or some person is ruining your life, it is actually you who are ruining your life … Feeling like a victim is a perfectly disastrous way to make go through life. If you just take the attitude that however bad it is in any way, it’s always your fault and you just fix it as best you can – the so-called iron prescription.« Siehe: http://latticeworkinvesting.com/quotes/ (zugegriffen am 9. Juli 2017).


    Hedonismus und Eudämonie


    Platon und Aristoteles etwa meinten, der Mensch müsse möglichst mutig, tapfer, gerecht und weise sein. Siehe: https://de.wikipedia.org/wiki/Eudaimonie (zugegriffen am 9. Juli 2017).


    Version 2.0 der sogenannten Kardinaltugenden. Siehe: Ambrosius von Mailand: De officiis ministrorum. https://de.wikipedia.org/wiki/Kardinaltugend (zugegriffen am 9. Juli 2017).


    »By muddling causes and consequences, philosophers have been forced to construct tortured defences of some truly astonishing claims – for example, that a Nazi war criminal who is basking on an Argentinean beach is not really happy, whereas the pious missionary who is being eaten alive by cannibals is.« (Gilbert, Dan: Stumbling on Happiness, Vintage, 2007, S. 34.)


    Paul Dolan: »So experiences of pleasure and purpose are all that matter in the end. Hedonism is the school of thought that holds that pleasure is the only thing that matters in the end. By adding sentiments of purpose to pleasure, I define my position as sentimental hedonism. I am a sentimental hedonist and I think that, deep down, we all are.« (Dolan, Paul: Happiness by Design, Penguin, 2015, E-Book-Location 1442.)


    »I know it when I see it« gilt als der bekannteste Satz der Geschichte des amerikanischen Supreme Court. Damals nicht in Bezug auf »Sinn«, sondern Porno. Siehe: https://en.wikipedia.org/wiki/I_know_it_when_I_see_it (zugegriffen am 9. Juli, 2017).


    Kahneman: »The novel idea is to consider ›meaningful‹ and ›meaningless‹ as experiences, not judgments. Activities, in his view, differ in a subjective experience of purposefulness – volunteer work is associated with a sense of purpose that channel-surfing lacks. For Dolan, purpose and pleasure are both basic constituents of happiness. This is a bold and original move.« (Paul Dolan, Happiness by Design, Penguin, 2015, Vorwort von Daniel Kahneman, E-Book-Location 75.)


    Zur neueren Filmforschung: Oliver, Mary Beth; Hartmann, Tilo: »Exploring the Role of Meaningful Experiences in Users’ Appreciation of ›Good Movies‹«. In: Projections, Winter 2010, Bd. 4, Nr. 2, S. 128 –150.


    Der Kreis der Würde – Teil 1


    Das Wunder von Dünkirchen siehe: https://en.wikipedia.org/wiki/Dunkirk_evacuation (zugegriffen am 9. Juli 2017).


    Die Geschichte mit dem Funkspruch siehe: Stockdale, Jim: Thoughts of a Philosophical Fighter Pilot, Hoover Institution Press, 1995, E-Book-Location 653.


    Eines von Warren Buffetts Prinzipien gemäß der Biografin Alice Schroeder: »Commitments are so sacred that by nature they should be rare.« (Schroeder, Alice: The Snowball, Bantam Books, 2008, S. 158.)


    Falls gesellschaftlicher Wandel Ihre Mission ist, werden Sie sich mit Tausenden von Menschen anlegen und mit Institutionen, die alles tun werden, um den Status quo aufrechtzuerhalten. Fassen Sie auch hier Ihre Mission möglichst eng. Sie können sich nicht in allen Aspekten gegen die herrschende Ordnung auflehnen. Die Gesellschaft ist stärker als Sie. Den persönlichen Sieg erzielen Sie nur in klar definierten moralischen Nischen.


    »If an individual has not discovered something that he will die for, he isn’t fit to live.« (Martin Luther King, Rede beim Friedensmarsch in Detroit, 23. Juni 1963.)


    Der Kreis der Würde – Teil 2


    Jim Stockdale erzählt in einem Video den Abschuss seines Kampfjets und seine Haft, siehe: https://www.youtube.com/watch?v=Pc_6GDWl0s4 (zugegriffen am 9. Juli 2017).


    Stockdale: »Ich legte mich hin und weinte in dieser Nacht. Ich war so glücklich, dass ich die Kraft hatte, ihnen zu widerstehen. Siehe: https://www.youtube.com/watch?v=Pc_6GDWl0s4 (Zeitmarken 9:50 und 13:30).


    Vučić: »Erbost über abschätzige Kommentare auf einer Website, forderte er während eines Interviews den Chefredakteur des Staatsfernsehens auf, die Unverschämtheiten gleich selbst einmal vorzulesen. Der begann, merkte dann, dass er sich unmöglich machte, und weigerte sich fortzufahren.« Siehe: https://www.nzz.ch/international/wahl-in-serbien-durchmarsch-von-vucic-ins-praesidentenamt-ld.155050 (zugegriffen am 10. Juli 2017).


    In seinem Buch The Road to Character beschreibt David Brooks unter anderem das Leben der Politikerin Frances Perkins. Franklin D. Roosevelt machte sie 1933 zur ersten weiblichen Ministerin der USA. Perkins wandte eine ähnliche Strategie an. »Wenn Gegner sie auf eine boshafte Art angriffen, bat sie diese Leute, ihre Fragen zu wiederholen. Sie glaubte nicht, dass jemand zweimal nacheinander so gemein sein könne.«/»When opponents made vicious charges against her, she asked them to repeat their question, believing that no person can be scurrilous twice.« (Brooks, David: The Road to Character, Penguin, 2016, S. 44.)


    Der Kreis der Würde – Teil 3


    Eine Frau lässt sich für 10 000 Dollar einen Firmennamen auf die Stirn tätowieren. Siehe: Sandel, Michael J.: What Money Can’t Buy, Farrar, Straus and Giroux, 2012, S. 184.


    Das Sorgenbuch


    Experiment mit den Sperlingen siehe: Zanette, Liana Y.; White, Aija F.; Allen, Marek C.; Clinchy, Michael: »Perceived Predation Risk Reduces the Number of Offspring Songbirds Produce per Year«, Science, 9. Dezember 2011, Bd. 334, Nr. 6061, S. 1398 – 1401. Siehe auch: Young, Ed: »Scared to Death: How Intimidation Changes Ecosystems«, In: New Scientist, 29. Mai 2013.


    »›Don’t worry, be happy‹ bromides are of no use; notice that people who are told to ›relax‹ rarely do.« (Gold, Joel: »Morbid Anxiety«. In: Brockman, What Should We Be Worried About?, Harper Perennial, 2014, S. 373.)


    Russell, Bertrand: Eroberung des Glücks, Suhrkamp, 1977, S. 56.


    Mark Twain: »I am an old man and have known a great many troubles, but most of them have never happened.« Siehe: http://quoteinvestigator.com/2013/10/04/never-happened/ (zugegriffen am 9. Juli, 2017).


    Der Meinungsvulkan


    »When people are given difficult questions to think about – for example, whether the minimum wage should be raised – they generally lean one way or the other right away, and then put a call in to reasoning to see whether support for that position is forthcoming.« (Haidt, Jonathan: The Happiness Hypothesis, Basic Books, 2006, E-Book Location 1303.)


    Die Affektheuristik habe ich in einem früheren Buch beschrieben: Dobelli, Rolf: Die Kunst des klugen Handelns, Hanser, 2012, S. 65 – 67. / Dobelli, Rolf: The Art of Thinking Clearly, HarperCollins, 2013, S. 197 – 199.


    Die mentale Festung


    Boethius: Trost der Philosophie, Artemis & Winkler, 1990.


    Der Begriff »mentale Festung« ist eine Ableitung von »innere Festung«. Diese stammt aus Mark Aurels Selbstbetrachtungen. Je nach Übersetzung wird sie auch »innere Burg« genannt.


    Der Neid


    Gore Vidal: »Whenever a friend succeeds a little something in me dies«, zitiert in: The Sunday Times Magazine, 16. September 1973.


    Zur Erinnerung hier die Kurzzusammenfassung des Märchens Schneewittchen: Die Stiefmutter (und aktuelle Königin) beneidet die Tochter um ihre Schönheit. Zuerst setzt sie einen Berufskiller (Jäger) auf Schneewittchen an, doch dieser hält sich nicht an die Abmachung und lässt Schneewittchen laufen. Es zieht in den Wald zu den sieben Zwergen. Schlechte Erfahrungen mit dem Outsourcing (Jäger) zwingen die Stiefmutter, selbst Hand anzulegen. Sie vergiftet das schöne Schneewittchen.


    Bertrand Russell bezeichnet den Neid als eine der wichtigsten Ursachen von Unglück. Neid ist »… nach meinem Dafürhalten eine der verbreitetsten und am tiefsten wurzelnden menschlichen Leidenschaften«. (Russell, Bertrand: Eroberung des Glücks, Suhrkamp, 1977, S. 59.)


    Ebenfalls Russell: »Im Zeitalter der strengen sozialen Abstufung beneideten die unteren Schichten die oberen so lange nicht, wie der Glaube an die Gottgewolltheit einer Scheidung in arm und reich vorherrschte. Der Bettler beneidet nicht den Millionär, sondern bettelnde Kollegen, die bessere Geschäfte machen. Die mangelnde Stabilität in der sozialen Schichtung der modernen Welt hat im Verein mit den gleichmacherischen Lehren der Demokratie und des Sozialismus das Gebiet des Neides ungemein erweitert. … So ist unsere Zeit eine, in der der Neid eine besonders große Rolle spielt.« (Ebenda, S. 64.)


    »Researchers recently made employees at the University of California feel worse off by providing them with a Web link to the salaries of their colleagues (made possible by the state’s ›right-to-know law‹). Those who were earning less than the median wage were less satisfied with their jobs after they viewed that link.« (Dolan, Paul: Happiness by Design, Penguin, 2015, E-Book Location 2352.)


    »We find that ›envy‹ emerges as the category of the highest importance with 29.6 % of respondents mentioning it as a major reason behind frustration and exhaustion of ›others‹. Feelings of envy by far surpass such causes, as ›lack of attention‹ (19.5 %), ›loneliness‹ (10.4 %), and ›time loss‹ (13.7 %).« (Krasnova, Hanna et al.: »Envy on Facebook: A Hidden Threat to Users’ Life Satisfaction?«, Publikation der TU Darmstadt, 2013, S. 1477 – 1491.)


    Munger: »The idea of caring that someone is making money faster than you are is one of the deadly sins. Envy is a really stupid sin because it’s the one you could never possibly have any fun at. There’s a lot of pain and no fun. Why would you want to get on that trolley?« (Munger, Charles T.: Poor Charlie’s Almanack, Donning 2008, S. 431.)


    Ich habe in einem anderen Buch bereits über den Neid geschrieben. Siehe: Dobelli, Rolf: Die Kunst des klugen Handelns, Hanser, 2012, S. 153 ff./Dobelli, Rolf: The Art of Thinking Clearly, HarperCollins, 2013, S. 257 – 259.


    Die Prävention


    Albert Einstein: »A clever person solves a problem. A wise person avoids it.« Siehe: http://www.azquotes.com/quote/345864 (zugegriffen am 11. Juli 2017). Es ist nicht erhärtet, ob dieses Zitat von Einstein stammt.


    In die gleiche Richtung ziehlt der Spruch »Eine Unze Vorbeugung ist soviel  wert wie ein Pfund Heilung«. Dies schrieb das Multitalent (und einer der Gründerväter der USA) Benjamin Franklin in einem anonymen Brief an die Leser der Philadelphia Gazette und regte die Einrichtung von Feuerwehrvereinen auf freiwilliger Basis an. Siehe: https://de.wikipedia.org/wiki/Benjamin_Franklin#Gr.C3.BCndung_von_Freiwilligen_Feuerwehren (zugegriffen am 11. Juli 2017).


    Munger: »I have a rule in life, if there is a big whirlpool you don’t want to miss it with 20 feet – you round it with 500 feet.« (Bevelin, Peter: All I Want to Know Is Where I’m Going to Die so I’ll Never Go There: Buffett & Munger – A Study in Simplicity and Uncommon, Common Sense, PCA Publications, 2016, S. 58.)


    Howard Marks: »I tell my father’s story of the gambler who lost regularly. One day he heard about a race with only one horse in it, so he bet the rent money. Halfway around the track, the horse jumped over the fence and ran away. Invariably things can get worse than people expect. Maybe ›worst-case‹ means ›the worst we’ve seen in the past‹. But that doesn’t mean things can’t be worse in the future.« (Marks, Howard: The Most Important Thing, Uncommon Sense for the Thoughtful Investor, Columbia Business School Publishing, 2011, S. 55, zitiert in: Bevelin, Peter: All I Want to Know Is Where I’m Going to Die so I’ll Never Go There: Buffett & Munger – A Study in Simplicity and Uncommon, Common Sense, PCA Publications, 2016, S. 62.)


    Munger: »You may well say, ›Who wants to go through life anticipating trouble?‹ Well, I did, trained as I was. All my life I’ve gone through life anticipating trouble … It didn’t make me unhappy to anticipate trouble all the time and be ready to perform adequately if trouble came. It didn’t hurt me at all. In fact it helped me.« (Bevelin, Peter: All I Want to Know Is Where I’m Going to Die so I’ll Never Go There: Buffett & Munger – A Study in Simplicity and Uncommon, Common Sense, PCA Publications, 2016, S. 62.)


    Zum Pre-Mortem siehe: https://en.wikipedia.org/wiki/Pre-mortem (zugegriffen am 11. Juli 2017).


    Mentale Katastrophenarbeit


    Zur Volunteer’s Fallacy bzw. Volunteer’s Folly siehe: Dobelli, Rolf: Die Kunst des klugen Handelns, Hanser, 2012, S. 61 – 63. / Dobelli, Rolf: The Art of Thinking Clearly, HarperCollins, 2013, 193 – 195.


    Richard Feynman: »[John] von Neumann gave me an interesting idea: that you don’t have to be responsible for the world that you’re in. So I have developed a very powerful sense of social irresponsibility as a result of von Neumann’s advice. It’s made me a very happy man ever since. But it was von Neumann who put the seed in that grew into my active irresponsibility!« (Feynman, Richard: Surely, You’re Joking, Mr. Feynman!, W. W. Norton & Company, 1997, S. 132.)


    Die Aufmerksamkeitsfalle


    »Then at dinner, Bill Gates Sr. posed the question to the table: What factor did people feel was the most important in getting to where they’d gotten in life? And I said, ›Focus‹. And Bill said the same thing.« It is unclear how many people at the table understood ›focus‹ as Buffett lived that word. This kind of innate focus couldn’t be emulated. It meant the intensity that is the price of excellence. It meant the discipline and passionate perfectionism that made Thomas Edison the quintessential American inventor, Walt Disney the king of family entertainment, and James Brown the Godfather of Soul. It meant single-minded obsession with an ideal.« (Schroeder, Alice: The Snowball, Bantam Books, 2008, E-Book-Location 19788.)


    »Wenn man dem Erstbesten Gewalt über deinen Leib gäbe, das würde dich entrüsten. Scheust du dich denn nicht, jedem Beliebigen, der dir begegnet, Gewalt über dein Gemüt zu geben?« (Epiktet: Handbüchlein der Moral, Abschnitt 28.)


    Kevin Kelly: »Here’s something else that’s interesting. Everybody who’s watching me right now, you and I, we all spend four, maybe more, five years with deliberate study and training to learn how to read and write, and that process of learning how to read and write actually has rewired our brains. We know that from plenty of studies of literate and illiterate people from the same culture – that reading and writing changes how your brain works. That only came about because of four or five years of deliberate practice and study, and we shouldn’t expect necessarily that the real mastery of this new media is something we can deduce by hanging around. You can’t learn calculus just hanging around people who know calculus, you actually have to study it. It may be that for us to really master the issues of attention management, critical thinking, learning how technological devices work and how they bite back, all this techno-literacy may be something that we have to spend several years being trained to do. Maybe you can’t just learn it by hanging around people who do it or else just hanging around trying to learn it by osmosis. It may require training and teaching, a techno-literacy, and learning how to manage your attention and distractions is something that is probably going to require training.« In: Edge.org: »The Technium, A Conversation with Kevin Kelly«, 2. März 2014, Vorwort von John Brockman. Siehe: https://www.edge.org/conversation/kevin_kelly-the-technium (zugegriffen am 8. Juli 2017).


    »Your happiness is determined by how you allocate your attention. What you attend to drives your behavior and it determines your happiness. Attention is the glue that holds your life together.« (Dolan, Paul: Happiness by Design, Penguin, 2015, E-Book Location 224.)


    »The production process for happiness is therefore how you allocate your attention. … The same life events and circumstances can affect your happiness a lot or a little depending on how much attention you pay to them.« (Dolan, Paul: Happiness by Design, Penguin, 2015, E-Book Location 891.)


    Munger: »Mein Erfolg ist nicht Ausdruck von Intelligenz. Mein Erfolg stammt von meiner beharrlichen Konzentrationsfähigkeit … Die Vorstellung, durch Multitasking Erfolg, Ruhm und Ehre zu erreichen, hat mich nie überzeugt.«/»I did not succeed in life by intelligence. I succeeded because I have a long attention span … the idea of multitasking my way to glory has never occurred to me.« (Bevelin, Peter: All I Want to Know Is Where I’m Going to Die so I’ll Never Go There: Buffett & Munger – A Study in Simplicity and Uncommon, Common Sense, PCA Publications, 2016, S. 6.)


    Weniger lesen, aber aus Prinzip doppelt


    Dostojewskis Rezeption von Holbeins Der Leichnam Christi im Grabe in: Literarischer Spaziergang in Basel, SRF, Schweizer Radio & Fernsehen. Siehe: https://www.srf.ch/radio-srf-2-kultur/srf-kulturclub/streifzug-literarischer-spaziergang-in-basel (zugegriffen am 13. Juli 2017).


    Die Dogma-Falle


    Rozenblit, Leonid; Keil, Frank: »The Misunderstood Limits of Folk Science: An Illusion of Explanatory Depth« In: Cognitive Science, 1. September 2002, Bd. 26, Nr. 5, S. 521 – 562.


    Hier ein anderes Beispiel für Unwiderlegbarkeit: »Die Welt wurde vom nicht nachweisbaren Fliegenden Spaghettimonster erschaffen. Das Spaghettimonster ist barmherzig und allmächtig. Wenn gute Dinge geschehen, so danke dem Spaghettimonster. Böse Dinge erscheinen nur aus dem kleinen, beschränkten menschlichen Blickwinkel schlimm, nicht aber aus der allmächtigen Perspektive des Spaghettimonsters. Glaube daher unverrückbar an das Spaghettimonster, und du wirst ein gutes Leben haben, wenn nicht hier auf Erden, dann sicher im Jenseits.« Das Fliegende Spaghettimonster kann man nicht widerlegen. So, wie man die Idee von Gott, Zeus oder Allah nicht widerlegen kann. Dies scheint auf den ersten Augenblick eine Stärke zu sein. Doch es ist eine Schwäche. Das Fliegende Spaghettimonster ist übrigens eine vom amerikanischen Physiker Bobby Henderson begründete Religionsparodie. Siehe: https://de.wikipedia.org/wiki/Fliegendes_Spaghettimonster (zugegriffen am 12. Juli 2017).


    Das Zitat von Hans Küng siehe: Küng, Hans: Existiert Gott?, dtv, 1981, S. 216.


    Munger: »When you announce that you’re a loyal member of some cult-like group and you start shouting out the orthodox ideology, what you’re doing is pounding it in, pounding it in, pounding it in.« (Bevelin, Peter: All I Want to Know Is Where I’m Going to Die so I’ll Never Go There: Buffett & Munger – A Study in Simplicity and Uncommon, Common Sense, PCA Publications, 2016, S. 113.)


    Eine ähnliche Heuristik wie meine Vorstellung mit der fiktiven Fernseh-Talkshow siehe Munger: »I have what I call an ›iron prescription‹ that helps me keep sane when I drift toward preferring one intense ideology over another. I feel that I’m not entitled to have an opinion unless I can state the arguments against my position better than the people who are in opposition. I think that I am qualified to speak only when I’ve reached that state.« (Bevelin, Peter: All I Want to Know Is Where I’m Going to Die so I’ll Never Go There: Buffett & Munger – A Study in Simplicity and Uncommon, Common Sense, PCA Publications, 2016, S. 114.) Dieses Vorgehen ist allgemein bekannt als Rezept gegen den sogenannten Confirmation Bias (Bestätigungsirrtum), den ich in einem meiner Bücher vorgestellt habe. Siehe: Dobelli, Rolf: Die Kunst des klaren Denkens, Hanser, 2011, S. 29 – 36 / Dobelli, Rolf: The Art of Thinking Clearly, HarperCollins, 2013, S. 19 – 23.


    Mentale Subtraktion


    Praktische Übung zur mentalen Subtraktion: Die Idee zu dieser spezifischen Übung kam meiner Frau vor vielen Jahren, als sie Topmanager psychotherapeutisch begleitete.


    Zum psychologischen Immunsystem: »Human beings have the ability to make the best of a bad situation. After anticipating a devastating divorce, say, people find that their spouses were never really right for them. I like to say that people have a psychological immune system. We suffer the slings and arrows of outrageous fortune more capably than we might predict.« (Gilbert, Daniel: »Forecasting the Future«, Interview mit Susan Fiske, in: Psychology Today, 1. November 2002. Siehe: https://www.psychologytoday.com/articles/200211/forecasting-the-future (zugegriffen am 11. Juli 2017).


    Zur Gewöhnung durch Dankbarkeit: In ihrem Paper »It’s a Wonderful Life: Mentally Subtracting Positive Events Improves People’s Affective States, Contrary to Their Affective Forecasts« (Journal of Personality and Social Psychology, November 2008, Bd. 95, Nr. 5, S. 1217 – 1224. doi:10.103) schreiben die Autoren Minkyung Koo, Sara B. Algoe, Timothy D. Wilson und Daniel T. Gilbert: »Having a wonderful spouse, watching one’s team win the World Series, or getting an article accepted in a top journal are all positive events, and reflecting on them may well bring a smile; but that smile is likely to be slighter and more fleeting with each passing day, because as wonderful as these events may be, they quickly become familiar – and they become more familiar each time one reflects on them. Indeed, research shows that thinking about an event increases the extent to which it seems familiar and explainable.«


    Medaillengewinner während der Olympischen Spiele in Barcelona. Siehe ebenda.


    Zur Lebenserwartung im historischen Durchschnitt (life expectency at birth) siehe: https://en.wikipedia.org/wiki/Life_expectancy (zugegriffen am 11. Juli 2017).


    »Our happiness is sometimes not very salient, and we need to do what we can to make it more so. Imagine playing a piano and not being able to hear what it sounds like. Many activities in life are like playing a piano that you do not hear …« (Dolan, Paul: Happiness by Design, Penguin, 2015, E-Book Location 1781.)


    Der Punkt des maximalen Grübelns


    »Erfahrung ist das, was man bekommt, wenn man nicht bekommt, was man wollte.« Dieser Aphorismus wird verschiedenen Menschen zugeschrieben. Siehe: https://www.aphorismen.de/zitat/73840 und https://en.wikiquote.org/wiki/Randy_Pausch (zugegriffen am 11. Juli 2017).


    Die Schuhe der anderen


    Um die andere Position zu verstehen, muss man sie auch wirklich einnehmen. Wie man es lösen kann, siehe Ben Horowitz: »The very next day I informed the head of Sales Engineering and the head of Customer Support that they would be switching jobs. I explained that, like Jodie Foster and Barbara Harris, they would keep their minds, but get new bodies. Permanently. Their initial reactions were not unlike the remake where Lindsay Lohan and Jamie Lee Curtis both scream in horror.« (Horowitz, Ben: The Hard Thing, HarperCollins, 2014, E-Book Location 3711.)


    Schwitzgebel, Eric; Rust, Joshua: »The Behavior of Ethicists«, In: The Blackwell Companion to Experimental Philosophy, Wiley-Blackwell, 2014.


    Die Weltveränderungsillusion – Teil 1


    Nelson Mandela: »We can change the world and make it a better place. It is in your hands to make a difference.«


    Steve Jobs: »The ones who are crazy enough to think that they can change the world, are the ones who do.«


    Zur Fokussierungsillusion, siehe: Kahneman, Daniel: »Focusing Illusion«. In: Brockman, John: Edge Annual Question 2011, This Will Make You Smarter, HarperCollins, 2012, S. 49. Siehe: https://www.edge.org/response-detail/11984 (zugegriffen am 12. Juli 2017).


    Zum Intentional Stance: Nebenbei bemerkt, ist das einer der Gründe, warum wir so empfänglich für Religion sind. Götter springen überall dort ein, wo weder menschliche noch tierische Absicht erkennbar ist. Wieso explodiert ein Vulkan? Heute wissen wir, dass keine Götter dahinterstecken, sondern die Plattentektonik.


    »… we tend to give too much credit to whichever clever person is standing nearby at the right moment.« (Ridley, Matt: The Evolution of Everything, HarperCollins, 2015, E-Book Location 61.) Siehe auch das WORLD.MINDS-Video: https://www.youtube.com/watch?v=rkqq8xX98lQ (zugegriffen am 12. Juli 2017).


    »›Martin Luther is credited with the Reformation‹ he wrote. ›But it had to happen. If it had not been Luther it would have been someone else.‹ The chance result of a battle could bring forward or delay the ruin of a nation, but if the nation was due to be ruined it would happen anyway. Montesquieu thus made the distinction between ultimate and proximate causes that became such a useful concept in social science.« (Ridley, Matt: The Evolution of Everything, HarperCollins, 2015, E-Book-Location 3162.)


    Zu Cortez: Ein ähnlicher Einsatz biologischer Waffen – wiederum komplett unbeabsichtigt und zufällig – ist der Grund, weshalb die USA heute ein unabhängiger Staat sind. Nicht dem »großen Mann« George Washington ist der Sieg über die britische Armee um 1776 zuzurechnen. Nein, die Unabhängigkeit ist Mücken zu verdanken. Die Briten griffen die amerikanische Armee über die Südstaaten an. Besonders in Küstennähe sind diese Sumpfgebiete voller Malariamücken – die die britischen Soldaten prompt hinwegrafften. Die amerikanischen Soldaten hielten sich eher im Norden auf, wo die Malariagefahr geringer war. Und bei den im Süden stationierten einheimischen Soldaten handelte es sich hauptsächlich um schwarze Sklaven. Diese hatten in Afrika über Jahrtausende eine gewisse Immunität gegen Malaria entwickelt. Moskitos also, nicht »großen Männern«, verdanken die Amerikaner ihre Unabhängigkeit./»›Mosquitoes‹ says McNeill, ›helped the Americans snatch victory from the jaws of stalemate and win the Revolutionary War, without which there would be no United States of America. Remember that when they bite you next Fourth of July. ‹« (Ridley, Matt: The Evolution of Everything, HarperCollins, 2015, E-Book-Location 3242.)


    In der Schweiz gab es nach dem Krieg kaum einen Gasthof, in dem nicht ein Porträt von General Guisan an an der Wand hing – meist über dem Stammtisch. Als Kind erschien mir der alte Mann mit dem steifen, umkränzten Kragen, der landauf, landab häufiger als Jesus zu sehen war, als Held. Die Guisan-Portäts verschwanden erst Ende der siebziger Jahre. An vielen Wänden prangte noch jahrelang ein unverbleichtes Rechteck auf den Tapeten, in das hinein man mit zugekniffenen Augen und etwas Fantasie den »großen Mann« projizieren konnte. War Guisan für die Schweiz entscheidend? Nein. Dass die Schweiz nicht in den Zweiten Weltkrieg hineingezerrt wurde, hat nichts mit dem populären General zu tun, sondern mit Zufall, mit Schicksal, mit Glück. Deutschland hatte Wichtigeres zu erobern als die Schweiz. Jeder andere Generalstabsoffizier wäre ebenso geeignet gewesen, als Porträt in rauchigen Wirtsstuben zu hängen.


    Die Weltveränderungsillusion – Teil 2


    »A less pragmatically Marxist version of Deng might have delayed the reform, but surely one day if would have come.« (Ridley, Matt: The Evolution of Everything, HarperCollins, 2015, E-Book Location 3188.)


    Zur Erfindung der Glühbirne: »… it was utterly inevitable once electricity became commonplace that light bulbs would be invented when they were. For all his brilliance, Edison was wholly dispensable and unnecessary. Consider the fact that Elisha Gray and Alexander Graham Bell filed for a patent on the telephone on the very same day. If one of them had been trampled by a horse en route to the patent office, history would have been much the same.« (Ridley, Matt: The Evolution of Everything, HarperCollins, 2015, E-Book-Location 1739.)


    Warren Buffett: »My conclusion from my own experiences and from much observation of other businesses is that a good managerial record (measured by economic returns) is far more a function of what business boat you get into than it is of how effectively you row (though intelligence and effort help considerably, of course, in any business, good or bad). Some years ago I wrote: ›When a management with a reputation for brilliance tackles a business with a reputation for poor fundamental economics, it is the reputation of the business that remains intact.‹ Nothing has since changed my point of view on that matter. Should you find yourself in a chronically-leaking boat, energy devoted to changing vessels is likely to be more productive than energy devoted to patching leaks.« (Greenwald, Bruce C. N.; Kahn, Judd; Sonkin, Paul D.; van Biema, Michael: Value Investing: From Graham to Buffett and Beyond, John Wiley & Sons, 2001, S. 196.)


    Matt Ridleys Kommentar zu den CEOs: »Most CEOs are along for the ride, paid well to surf on the waves their employees create, taking occasional key decisions, but no more in charge than the designers, middle managers and above all customers who chose the strategy. Their careers increasingly reflect this: brought in from the outside, handsomly rewarded for working long hours, then ejected with litle ceremony but much cash when things turn sour. The illusion that they are feudal kings is maintained by the media as much as anything. But it is an illusion. (Ridley, Matt: The Evolution of Everything, HarperCollins, 2015, E-Book Location 3279.)


    Der »Gerechte Welt«-Glaube


    In Deutschland zum Beispiel wird gerade mal die Hälfte aller gemeldeten Verbrechen aufgeklärt (Dunkelziffer nicht mitberücksichtigt). Siehe: http://www.tagesspiegel.de/politik/neue-polizeistatistik-wie-gefaehrlich-ist-deutschland/8212176.html (zugegriffen am 11. Juli 2017).


    Gray, John: Straw Dogs: Thoughts on Humans and Other Animals, Granta Books, 2002, S. 106 f.


    Der Cargo-Kult


    Zum Schwindel mit den Moleskine-Notizbüchern siehe: https://www.welt.de/wirtschaft/article146759010/Der-kleine-Schwindel-mit-Hemingways-Notizbuechern.html (zugegriffen am 11. Juli 2017).


    Robert Greenbergs Kommentar zu Jean-Baptiste Lully siehe: https://
robertgreenbergmusic.com/scandalous-overtures-jean-baptiste-lully/ (zugegriffen am 11. Juli 2017).


    Wer sein eignes Rennen fährt, gewinnt


    Zur Spezialisierung der Schreiber: Was in den ältesten Keilschriften geschrieben steht, sind übrigens keine Gedichte, sondern es ist Buchhaltung.


    Das Wettrüsten


    Als Warren Buffett 1962 die unrentable Textilfirma Berkshire-Hathaway zu einem Spottpreis übernommen hatte, investierte er sofort in neue, effizientere Textilmaschinen. Dadurch sollten die Produktionskosten drastisch gesenkt und die Textilfirma in die Gewinnzone geführt werden. Die Produktionskosten sanken tatsächlich, doch der Gewinn blieb aus. Wohin war der Mehrwert für die Millionen-Investitionen geflossen? Auch hier: zu den Herstellern der neuen Textilmaschinen und zu den Konsumenten.


    Buffetts Metapher für das Wettrüsten: »We always had new machinery that held the promise of increasing our profit, but never did because everyone else bought the same machinery. It was sort of like being in a crowd, and everyone stands on tip-toes – your view doesn’t improve, but your legs hurt.« (Berkshire Hathaway Annual Meeting, 2004, Aufzeichnungen von Whitney Tilson auf www.tilsonfunds.com.)


    Lewis Carrolls Alice hinter den Spiegeln oder Alice im Spiegelland: Die Rote Königin wird bei manchen Übersetzungen als Schwarze Königin bezeichnet.


    »Hierzulande musst du so schnell rennen, wie du kannst, wenn du am gleichen Fleck bleiben willst« Siehe: Dodgson, Charles AKA Lewis Carroll: Alice im Spiegelland. Hrsg.: World Public Library Association, Sesam-Verlag, 1923, übersetzt von Helen Scheu-Riesz, 2. Kapitel: Der Garten der lebenden Blumen, S. 26 (Englisch: Through the Looking-Glass, and What Alice Found There, London, 1871.)


    John Cassidy: »If almost everybody has a college degree, getting one doesn’t differentiate you from the pack. To get the job you want, you might have to go to a fancy (and expensive) college, or get a higher degree. Education turns into an arms race, which primarily benefits the arms manufacturers – in this case, colleges and universities.« (Cassidy, John: »College Calculus: What’s the Real Value of Higher Education?« In: The New Yorker, 7. September 2015.)


    Zur ursprünglichen Wohlstandsgesellschaft siehe: https://en.wikipedia.org/wiki/Original_affluent_society (zugegriffen am 11. Juli 2017).


    In manchen Orten der Schweiz, Deutschlands und vielen anderen Ländern steckt man zweijährige Kinder in private Kindergärten, wo es darum geht, den Schritt in die beste private Grundschule zu schaffen, wo es wiederum darum geht, im Auswahlprozess für das beste Gymnasium zu bestehen, wo es wiederum darum geht, einen Studienplatz an einer Elite-Uni zu bekommen – und das Ganze nur, weil alle Nachbarn es auch tun. Schon Kleinstkinder werden also für den Rüstungswettlauf rekrutiert. Profiteure sind allerdings nicht sie, sondern die Privatschulen.


    Nehmen Sie sich einen Freak zum Freund


    Bannfluch gegen Spinoza siehe: https://de.wikipedia.org/wiki/Baruch_de_Spinoza (zugegriffen am 11. Juli 2017).


    Das Sekretärinnen-Problem


    Wenn keine Kanditatin besser ist als die beste der 37 Prozent abgelehnten, wird man natürlich die letzte Kandidatin einstellen müssen. Doch statistisch gesehen, das heißt, wenn man dieses Prozedere oft durchspielt, wird man mit der vorgeschlagenen Lösung im Durchschnitt die besten Ergebnisse erzielen.


    Ich bin Prof. Rudolf Taschner dankbar für den Hinweis, wie man als Bewerberin den Sekretärinnen-Algorithmus zu seinen Gunsten ausnützen kann. So »… könnte eine Bewerberin, die zwar fachlich nicht überragend ist, jedoch Dobellis Artikel kennt, dafür sorgen, dass sie unmittelbar nach den ersten 37 zum Gespräch eingeladen wird. Dann hätte sie sich einen Vorteil verschafft, der in dem mathematischen Modell mit seiner so präzise klingenden Lösung nicht vorgesehen ist« (private Korrespondenz vom 7. Juni 2017).


    Versuche mit dem Sekretärinnen-Problem haben gezeigt, dass sich die meisten Menschen zu früh für eine Kandidatin entscheiden – insbesondere beim Online-Dating. Siehe: https://en.wikipedia.org/wiki/Secretary_problem#cite_note-0 (zugegriffen am 11. Juli 2017).


    Wenn Sie älter sind, wechseln Sie den Modus: Jetzt werden Sie extrem selektiv. Hierzu gibt es eine schöne Anekdote von Marshall Weinberg, der mit Warren Buffett in Manhattan zum Lunch ging. »He had an exceptional ham-and-cheese sandwich. A few days later, we were going out again. He said, ›Let’s go back to that restaurant.‹ I said, ›But we were just there.‹ He said, ›Precisely. Why take a risk with another place? We know exactly what we’re going to get.‹ That is what Warren looks for in stocks, too. He only invests in companies where the odds are great that they will not disappoint.« (Lowe, Janet: Warren Buffett Speaks: Wit and Wisdom from the World’s Greatest Investor, John Wiley & Sons, 2007, S. 142.)


    Erwartungsmanagement


    Zur Silvesterparty: Zu einem ähnlichen Ergebnis kommt eine Studie von Jonathan Schooler, Dan Ariely and George Loewenstein. In ihrem Paper beschreiben sie eine Silversterparty von 1999 auf das Jahr 2000. Jene Leute mit den höchsten Erwartungen an die Party und die am meisten Aufwand betrieben, hatten, nachträglich betrachtet, am wenigsten Spaß. »The results of this field study suggest that high expectations can lead to disappointment and that spending time and effort (and perhaps money) on an event can increase dissatisfaction.« (Schooler, Jonathan; Ariely, Dan; Loewenstein, George: »The pursuit and assessment of happiness can be self-defeating«. In: The Psychology of Economic Decisions, 2003, Bd. 1, S. 60.)


    Die Forschung bestätigt, dass Erwartungen das Glücksgefühl maßgeblich beeinflussen: »People evaluate their situation with regard to an aspiration level that is formed by their hopes and expectations. If people attain their aspiration levels they are satisfied with their lives.« (Frey, Bruno S.; Stutzer, Alois: Happiness and Economics, Princeton University Press, 2001, S. 12.)


    »There is also evidence, again using reports of life satisfaction and mental health, that the gains from increases in income can be completely offset if your expectations about gains in income rise faster than does income itself.« (Dolan, Paul: Happiness by Design, Penguin, 2015, E-Book Location 1690.)


    Selbst die berüchtigte U-Kurve der Lebenszufriedenheit hat mit falschen Erwartungen zu tun. Die Jungen sind glücklich, weil sie glauben, es gehe nur immer aufwärts – mehr Einkommen, mehr Macht, mehr Möglichkeiten. In den mittleren Jahren, zwischen 40 und 55, erreichen die Menschen den Tiefpunkt. Sie müssen akzeptieren, dass sie die hochfliegenden Erwartungen der jungen Jahre nicht realisieren konnten. Hinzu kommen die Kinder, die Karriere und der Einkommensdruck – alles unerwartete Happinessdämpfer. Im Alter sind die Menschen wieder ziemlich glücklich, weil die unrealistisch tiefen Erwartungen übertroffen wurden. (Schwandt, Hannes: »Unmet Aspirations as an Explanation for the Age U-shape in Wellbeing«. In: Journal of Economic Behavior & Organization, 2016, Bd. 122, Ausgabe C, S. 75 – 87.)


    Zu »bevorzugt indifferent«: »The Stoics mark the distinction between the way we ought to opt for health as opposed to virtue by saying that I select (eklegomai) the preferred indifferent but I choose (hairoûmai) the virtuous action.« In: Stanford Encyclopedia of Philosophy. Siehe: https://plato.stanford.edu/entries/stoicism/ (zugegriffen am 11. Juli 2017).


    Ziehen Sie bei Neujahrsvorsätzen drei statt zwei Punkte von Ihrer Erwartungsbildung ab. Neujahrsvorsätze (z. B. mehr Sport, weniger Alkohol, mit dem Rauchen aufhören) funktionieren selten. Siehe: Polivy, Janet; Herman, C. Peter: »If at First You Don’t Succeed – False Hopes of Self-Change«. In: American Psychologist, September 2002, Bd. 57, Nr. 9, S. 677 – 689. Siehe auch: Polivy, Janet: »The False Hope Syndrome: Unrealistic Expectations of Self-Change«. In: International Journal of Obesity and Related Metabolic Disorders, Mai 2001, 25 Suppl. 1, S. 80 – 84.


    Gemäß Warren Buffett ist selbst die Ehe eine Frage des Erwartungsmanagements: »What’s the secret of a great marriage? It’s not looks, nor intelligence, nor money – it’s low expectations.« (Sellers, Patricia: »Warren Buffett’s Wisdom for Powerful Women«. In: Fortune, 6. Oktober 2010. Siehe: http://fortune.com/2010/10/06/warren-buffetts-wisdom-for-powerful-women/ (zugegriffen am 11. Juli 2017).


    Sturgeons Gesetz


    Das Originalzitat von Ted Sturgeon: »When people talk about the mystery novel, they mention The Maltese Falcon and The Big Sleep. When they talk about the western, they say there’s The Way West and Shane. But when they talk about science fiction, they call it ›that Buck Rogers stuff‹, and they say ›ninety percent of science fiction is crud‹. Well, they’re right. Ninety percent of science fiction is crud. But then ninety percent of everything is crud, and it’s the ten percent that isn’t crud that is important, and the ten percent of science fiction that isn’t crud is as good as or better than anything being written anywhere.« (Dennett, Daniel: Intuition Pumps and Other Tools for Thinking, W. W. Norton, 2013, E-Book Location 639).


    Daniel Dennett: »90 % of everything is crap. That is true, whether you are talking about physics, chemistry, evolutionary psychology, sociology, medicine – you name it – rock music, country western. 90 % of everything is crap.« Siehe: https://en.wikipedia.org/wiki/Sturgeon%27s_law#cite_ref-5 (zugegriffen am 11. Juli 2017).


    Der Philosophieprofessor Harry Frankfurt von der Princeton University veröffentlichte vor einigen Jahren einen Bestseller mit dem knackigen Titel Bullshit. (Frankfurt, Harry G.: On Bullshit, Princeton University Press, 2005, S. 61.) In dem Büchlein zeigt er, dass nicht die Lüge der größte Feind der Wahrheit ist, sondern Bullshit, auf Deutsch etwa Bockmist, Humbug, Schwachsinn. Harry Frankfurt definiert Bullshit als inhaltlich leeres Gerede, das aber so tut, als wäre es relevant. Ich finde, man darf den Begriff Bullshit ruhig ausweiten. Bullshit, das sind genau die 90 Prozent von Sturgeons Gesetz, die irrelevant sind – egal ob es sich um Bücher, Modeströmungen oder Lifestyles handelt.


    Die Welt kann länger irrational bleiben als Sie bei Verstand. (The world can stay irrational longer than you can stay sane.) Ich habe mir diesen Spruch als Pendant zu Sturgeons Gesetz zurechtgelegt. Es handelt sich um eine Abwandlung von John Maynard Keynes Zitat »The market can stay irrational longer than you can stay solvent.« Siehe: https://www.maynardkeynes.org/keynes-the-speculator.html (zugegriffen am 11. Juli 2017).


    Benjamin Grahams Idee von Mr. Market siehe: https://en.wikipedia.org/wiki/Mr._Market (zugegriffen am 11. Juli 2017).


    Lob der Bescheidenheit


    Überlegen Sie sich mal, wie wichtig man gewesen sein muss, um an die offizielle Eröffnungsfeier (mit anschließendem Schlemmer-Bankett) des Eiffelturms (1889), des Taj Mahal (1648) oder der Cheops-Pyramide von Gizeh (2581 v. Chr.) eingeladen gewesen zu sein. Jawohl, Cheops persönlich hat eingeladen! Man sitzt da, auf der Tribüne, Blick auf die neu gebaute Pyramide, Sklaven wedeln einem heiße Wüstenluft ins Gesicht, und man hofft, dass die Eröffnungszeremonie – die Tänze, Ansprachen, das dröge Defilee der Soldaten – bald zu Ende sein wird und man zum »gemütlichen Teil« übergehen kann. Wie wichtig man sich gefühlt haben muss! Grundlos wichtig.


    Hier ist ein schönes Beispiel von Bescheidenheit und Rationalität: Der amerikanische General George Marshall (nach dem der Marshallplan für den Wiederaufbau Europas benannt ist) musste, wie es damals üblich war, für ein offizielles gemaltes Porträt sitzen. »Mehrere Stunden lang hielt er sich reglos auf dem Stuhl. Als der Maler ihm sagte, das Porträt sei nun fertig, stand Marshall auf, bedankte sich und machte sich auf den Weg. ›Möchten Sie das Bild nicht sehen?‹, rief der Maler ihm hinterher? ›Nein danke‹, sagte Marshall freundlich und verließ den Raum … Wer hat Zeit, ein Bild von sich anzuschauen?«/»There is another story of Marshall sitting for one of the many official portraits that was required of him. After appearing many times and patiently honoring the requests, Marshall was finally informed by the painter that he was finished and free to go. Marshall stood up and began to leave. ›Don’t you want to see the painting?‹ the artist asked. ›No, thank you‹, Marshall said respectfully and left.« (Holiday, Ryan: Ego Is the Enemy, Penguin Random House, 2016, E-Book Location 1628.) »Who has time to look at a picture of himself? What’s the point?« (Ebenda, E-Book Location 1634.)


    Den Self-serving Bias und die Overconfidence habe ich in einem anderen Buch beschrieben. Dobelli, Rolf: Die Kunst des klaren Denkens, Hanser, 2011, S. 185 – 187 und S. 13 – 15/Dobelli, Rolf: The Art of Thinking Clearly, HarperCollins Publishers, 2012, S. 134 – 136 und S. 43 – 45.


    Innerer Erfolg


    »By linking prestige and esteem to particular activities or accomplishments, a culture can direct many people to devote their energies in those directions. It is no accident that in small societies struggling for survival, prestige comes with bringing in large amounts of protein (hunting) or defeating the most dangerous enemies (fighting). By the same token, the prestige of motherhood probably rises and falls with the society’s need to increase population, and the prestige of entertainers rises and falls with how much time and money the population can devote to leisure activities.« (Baumeister, Roy: The Cultural Animal, Oxford University Press, 2005, S. 146.)


    Warum gibt es Listen der Reichsten, aber keine Listen der Zufriedensten? Nun, es gibt Listen der Lebenszufriedeneit, aber auf nationaler, nicht individueller Ebene. Die OECD publiziert regelmäßig ein solches, hervorragend aufgebautes Ranking – wobei sich Norwegen und die Schweiz seit Jahren um den Spitzenplatz streiten. Siehe: http://www.oecdbetterlifeindex.org (zugegriffen am 12. Juli 2017).


    »Growth is needed to maintain social cohesion. The prospect of improvements in living standards, however remote, limits pressure for wealth redistribution. As Henry Wallick, a former Governor of the US Federal Reserve, accurately diagnosed: ›So long as there is growth there is hope, and that makes large income differential tolerable.‹« (Das, Satyajit: »A World Without Growth?« In: Brockman, What Should We Be Worried About?, Harper Perennial, 2014, S. 110.)


    Warren Buffett: »If I’d been born thousands of years ago I’d be some animal’s lunch because I can’t run very fast or climb trees. So there’s so much chance in how we enter the world.« Siehe: http://www.businessinsider.com/warren-buffett-nails-it-on-the-importance-of-luck-in-life-2013–10 (zugegriffen am 11. Juli 2017).


    John Wooden: »Success is peace of mind, which is a direct result of self-satisfaction in knowing you made the effort to do your best to become the best that you are capable of becoming.« (Wooden, John: The Difference Between Winning and Succeeding, TED-Talk, 2009. Siehe: https://www.youtube.com/watch?v=0MM-psvqiG8 (Zeitmarke: 3:00).


    Sie müssen nicht der Reichste auf dem Friedhof sein, lieber sind Sie der innerlich Erfolgreichste im Hier und Jetzt. Angelehnt an das Zitat von John Spears »You don’t have to be the richest guy in the cemetery«. (Green, William; O’Brian, Michael: The Great Minds of Investing, Finanzbuch Verlag, 2015, S. 72.)


    John Wooden: »Make each day your masterpiece.« Siehe: https://en.wikipedia.org/wiki/John_Wooden#cite_note-94 (zugegriffen am 11. Juli 2017).


    Nachwort


    Richard Feynman: »You can know the name of a bird in all the languages of the world, but when you’re finished, you’ll know absolutely nothing whatever about the bird … So let’s look at the bird and see what it’s doing – that’s what counts. I learned very early the difference between knowing the name of something and knowing something.« Siehe: https://www.youtube.com/watch?v=ga_7j72Cvlc und http://www.quotationspage.com/quote/26933.html (zugegriffen am 11. Juli 2017).


    Eine der besten Definitionen des guten Lebens, die mir bis heute begegnet ist, stammt von Epiktet, dem Stoiker: »Ein Leben, das sanft und leicht fließt.« (Epiktet, Diskurs, 1.4). Eine andere Definition kam mir bei einem Mittagessen mit einem Freund, einem Unternehmer, der sich ein Vermögen von einigen Hundert Millionen erwirtschaftet hat. Es war Sommer. Wir saßen draußen. Eine Kneipe mit mehrmals überstrichenen Metalltischen, die Schuhe im Kies, und man musste aufpassen, dass keine Wespe über den Glasrand krabbelte, wenn man den Eistee zum Mund führte. Wir redeten über meine Arbeit – Pläne für dieses Buch – und seine: Anlagestrategien, Beteiligungen, Stiftungsmanagement, Spendenanfragen, Probleme mit Mitarbeitern, Fahrern, Bediensteten, die Wartung des Privatjets und, on top, die zeitfressenden Mandate in Aufsichtsräten, deren hochgeschätztes Mitglied er nicht nur aufgrund seines Reichtums ist. Plötzlich purzelte es mir über die Lippen: »Warum, mein lieber Freund, tust du dir das alles an? Wenn ich all deine Millionen hätte, würde ich die Zeit mit nichts anderem verbringen als mit Lesen, Denken und Schreiben.« Erst auf dem Heimweg merkte ich, seltsam verblüfft, dass ich genau dies tat. Das also wäre eine Definition des guten Lebens: Jemand schenkt Ihnen ein paar Millionen, und Sie verändern nichts an ihrem Leben.
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