Die Qual der Wa

Wem sehr viele Alternativen offen stehen, der darf sich
besonders gliicklich schitzen — sollte man meinen.

Tatséchlich aber zeigen Studien, dass ein Uberangebot
an WahlIméglichkeiten sogar ungliicklich machen kann.

Von Barry Schwartz

eurzurage kénnen wir unter

mehr Angeboten auswihlen

als je zuvor — und das in den

unterschicdlichsten Lebens-
bereichen. Bis zu cinem gewissen Grad
verbessert dieser Reichrum an Méglich-
keiten unser Leben. Es wire logisch, da-
raus zu folgern: je mehr Auswahl, desto
besser. Wer gern unbcgrcnm Wahlmég-
lichkeiten h.![, wird sic eben nach Belie-
ben nutzen, und wer keinen Werr darauf
legt, kann ja die unzihligen Sorten
Cornflakes, die er noch nie probiert hat,
cinfach ignorieren. Doch dic akruelle
psychologische Forschung licfert starke
Indizien gegen diese Annahme. Zwar ist
eine gewisse Wahlfreiheir zweifellos bes-
ser als gar keine, aber mehr ist nichr im-
mer besser als weniger.

Dieser Befund stimmr mit allge-
meinen sozialen Trends iiberein. Nach
Unrersuchungen verschiedener Wissen-
schaftler - unter ihnen David G. Meyers
vom Hope College und Robert E. Lane
von der Yale-Universirit — geht in den
[ndustrickindern der Zuwachs an Ange-

Sonderangebot!  Riesenauswahl|
Nicht nur in den USA prasentiert
sich die Konsumwelt dem Kunden als
verwirrender Jahrmarkt.

boten und Wohlstand ctatsichlich mit
vermindertem  Wohlbefinden cinher.
Wihrend sich in den USA das Bruttoin-
landsprodukt in den letzien dreiflig Jah-
ren mehr als verdoppelt hat, sank der
Anteil der US-Biirger, die sich als »sehr
gliicklich« einstufen, um rund fiinf Pro-
zent — das sind immerhin 14 Millionen.
AuBerdem sind mehr Menschen depres-
sionskrank als je zuvor. Natiirlich vermag
ein einzelner Fakror das verminderte
Wohlbefinden nicht zu erkliren, aber
mehreren Uneersuchungen zufolge spielt
die explosive Zunahme des Auswahlan-
gebots cine wichtige Rolle.

Somit scheinen die Menschen mic
wachsendem gesellschaftlichem Reichcum
und zunchmender Whahlfreiheir immer
unzufricdener zu werden. Was kénnre in
ciner Ara immer groferer persdnlicher
Autonomie und Selbstbestimmung dieses
Ausmaf an Missbehagen erkliren?

Maximi und G

Zusammen mit mehreren Kollegen habe
ich in letzter Zeir erforsche, warum vicle
Menschen sich nichr freuen, wenn ihre
Moglichkeiten wachsen, Zunichst wrafen
wir eine Unrterscheidung zwischen »Ma-
ximierern« (maximizers), die stets auf die
bestmagliche Auswahl zielen, und +Ge-
nligsamene (satisficers), die sich mirt ciner
Enlb\ugq zufrieden sicllenden Option
begniigen, obwohl es noch bessere Mog-
lichkeiten geben mag.

Um die individuelle Neigung zum
Maximieren festzustellen, formulierten o é}
wir eine Gruppe von Aussagen und defi- i
nierten eine Maximicrungsskala. Wir for-
derten mchrere tausend Personen auf,
sich selbst auf einer Skala von eins bis sie-
ben — von »bin iiberhaupr nichr einver-
standena bis »stimme vbllig zu« — einzu-
scufen, wenn sie mit Aussagen konfron-
dert wurden wie »Ich gebe mich nie mic
dem Zweitbesten zufrieden«. AuBerdem
bewerteten wir, wie zufrieden sie nach-
trdglich mit ihrer Entscheidung waren.

Wir definierten  keine scharfe
Grenze zwischen Maximierern und
Geniigsamen; im  Allgemeinen
zihlten wir Testreilnehmer mit
Durchschnittswerten oberhalb vier
—dem Skalenmittelpunke — zu den
Maximierern und diejenigen unter-
halb zu den Geniigsamen. Die Per-
sonen mit den héchsten Testwerten —
die gréfiten Maximicrer — stellen mehr
Produkevergleiche an als die schwiichsten RS
Punkeesammler, und zwar sowohl vor als

auch nach der Kaufentscheidung; auch i
brauchen sie linger dafiir. Wenn Geniig-
same ein Produkr finden, das ihren Stan-
dards enespriche, héren sie mit der Suche
auf. Maximierer hingegen verwenden
enorme Miihe darauf, Be- -
schriftungen zu  lesen, L

Konsumentenmagazine zu J v’ s’r

studieren und neue Pro-
dukee auszuprobie- [> 500
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Die nachfolgenden Aussagen unterschei-
den zwischen sMaximierern« (rmaximi-
zers) und »Genlgsamen« (satisficers).
Testpersonen stufen sich selbst bezlg-
lich jeder Aussage von eins bis sieben
ein — von wbin Uberhaupt nicht einver
standen« bis »stimme vallig zu«, Gene-
rell zahlen wir Personen mit einem
Durchschnittswert Uber vier zu den Ma-
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Die Maximierungsskala

ximierern. Als wir die Durchschnittswer-
te von Tausenden von Teilnehmern be-
trachteten, fanden wir, dass je rund ein
Drittel Uber 4,75 und unter 3,25 lag. Un-
gefahr zehn Prozent aller Testpersonen
waren extreme Maximierer {(mit Durch-
schnittswerten Gber 5,5) und rund zehn
Prozent extrem Genligsame {mit Durch-
schnittswerten unter 2,6).

1. Jedes Mal, wenn ich vor eine Entscheidung gestellt werde, versuche ich mir

alle anderen Mdglichkeiten vorzustelien — sogar soliche, die im Moment gar

nicht verflgbar sind

Gieichgultig, wie zufrieden ich mit meinem Beruf bin — ich tue jedenfalls gut
daran, nach besseren Méglichkeiten Ausschau zu halten.

Wenn ich beim Autofahren Radio hére, probiere ich oft andere Sender aus, um
herauszufinden, ob dort etwas Besseres lauft — auch wenn ich mit dem, was
ich gerade hore, relativ zufrieden bin

Beim Fernsehen w sie ich oft die Kanale und »zappe« durch die gerade
aufenden Programme — auch wenn ich eigentlich versuche, eine bestimmte
Sendung zu sehen.

Bezishungen sind fiir mich wie Kleidungssticke: Ich erwarte, dass ich viele
probieren muss, bavor ich das perfekt Passende finde.

s fallt mir oft schwer, ein Geschenk fiir einen Freund zu kaufen.

Videos ausleinen ist wirklich schwer. Ich gebe mir immer grofde Mihe, das

oo

en.
es mir schwer, Kieidungssticke zu finden, die ich wirklich
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[> ren. Sie optern auch mehr Zeit, um
ihre Kaufentscheidung mir der von an-
deren zu vergleichen.

Natiirlich kann niemand jede Opri-
on iiberpriifen, aber Maximierer streben
dieses Ziel an; dadurch wird die Ent-
scheidung mit wachsendem Angebot im-
mer miihsamer — und nach getroffener
Wahl gehen ihnen die Alternativen, dic
sic aus Zeitmangel nicht erforschen
konnten, nicht aus dem Kopf. Letetlich
treffen sie zwar objektiv bessere Entschei-
dungen als die Geniigsamen, sind aber
weniger zufrieden damit.

Wir haben auch gefunden, dass die
stirksten Maximierer mit den Friichten
ihrer Anstrengung am wenigsten zufrie-
den sind. Wenn sie sich mit anderen ver-
gleichen, machr es ihnen wenig Freude,
besser abgeschnitien zu haben, aber gro-
Ben Kummer, falls sie schlechter dran
sind. Sie neigen stirker dazu, nach einem
Kauf Reue zu empfinden, und wenn ihre
Erwerbung sie enrtiusche, brauchen sie
linger, bis sie sich wieder wohl fithlen.
Auch neigen sic mehr zu fruchdosem
Griibeln als die Geniigsamen.

Folgr daraus, dass Maximierer gene-
rell weniger gliicklich sind als Geniig-
same? Wir lieflen Testpersonen verschie-
dene Fragebogen ausfiillen, die als zuver-
lissige Indikatoren fiir Wohlbefinden
gelten. Erwartungsgemil waren Perso-
nen mic hohen Maximierungswerten we-
niger zufrieden mit ihrem Leben, weni-
ger glicklich, pessimistischer und depri-
mierter als Personen am unteren Ende
der Maximicrungsskala. Tatsichlich hat-
ten die extremen Maximierer Depres-
sionswerre, die an der Grenze zur Krank-
heic liegen.

Anleitung zum Ungliicklichsein

Es gibt verschiedene Griinde, warum
griflere Wahlfreiheir niche immer besser
ist als geringere — insbesondere fiir Maxi-
mierer. Eine grafe Rolle spiclen dabei
dic so genannten Opportuniritskosten.
Die Qualidic ciner bestimmren Oprion
liisst sich nicht isoliert von ihren Alterna-
tiven bewerten. Eine der »Kostene, die
bei jeder Wahl entstehen, ist der Verluse
der iibrigen Moglichkeiten. Die fiktiven
Kosten eines Urlaubs am Meer kénnen
cewa darin besrehen, dass man da

iir die
Schenswiirdigkeiten im Hinterland ver-
passt. Wenn wir annchmen, dass Oppor-
icic der be-
vorzugren Alternative reduzieren, dann
wird unser Verlusigetithl umso stirker

tuniticskosten die Awrak

-

sein, je mehr Alternariven es gibt — und
umso weniger Befriedigung wird uns dic
endgiilrige Entscheidung verschaffen.

Lyle Brenner von der Universitit von
Florida und seine Mitarbeiter demonse-
rierten den Effeke von Opportunitics-
kosten, indem sie Versuchspersonen die
Aufgabe stellten, Zeitschriftenabonne-
ments oder Fliige von San Francisco zu
atraktiven Zielorren mir einem Dollar-
wert zu verschen. Manche gaben einem
cinzelnen Abonnement oder einem ein-
zelnen Flugziel einen Preis. Andere be-
werteten dasselbe Magazin oder Flugziel
als Teil einer Gruppe, dic noch drei Al-
ternativen enthiele. Ergebnis: Die fikri-
ven Preise lagen sters niedriger, wenn
eine Oprion als Teil einer Gruppe bewer-
tet wurde.

Warum mag das so sein? Wenn Sie
ciner Zeitschrift einen Wert als Teil ciner
Gruppe zuordnen, dic noch drei weitere
Magazine enchilly, werden Sie wahr-
scheinlich die verschiedenen Alternari-
ven vergleichen. Vielleichr bewerten Sic
eine Zeitschrift als informativer, aber als
weniger unterhalisam. Jeder Vergleich,
bei dem eine Zeitschrife gewinnt, wird
ihren Wert steigern, aber jeder Vergleich,
bei dem sie verlierr, schligt als Verlust zu
Buche — als Opportunitiskosten. Jede
cinzelne Zeirschrift wird beim Vergleich
mit anderen sowohl gewinnen als auch
verlieren. Doch wie uns der Psychologe

Wechselnde Gefiihle bei wachser swahl

Wie éltere Forsch zum Ei

und Nobelpreistriger Daniel Kahneman
von der Princeron-Universitit und sein
verstorbener Kollege Amos Tversky von
der Stanford-Universitit lehrten, haben
Verluste - in diesem Fall fiktive Kosten —
cine viel stirkere psychologische Wir-
kung als Gewinne. Verluste schmerzen
uns mehr, als Gewinne uns freuen.

GroBe Auswahl — groBer Frust?
Manchmal kénnen Opportunititskosten
so stark Konflikie hervorrufen, dass sie
lihmend wirken. In einer Studie wurde
den Versuchsteilnehmern 1,50 Dollar fir
das Ausfiillen von Fragebogen verspro-
chen. Nach Erledigen der Aufgabe wur-
de ihnen alternativ eine hiibsche Fiillfe-
der angeboren und mitgeteilt, sie koste
normalerweise 2 Dollar. Fiinfundsiebzig
Prozenc wihlten den Filler. In einem
zweiten Versuch wurde den Teilnehmern
zunichst dic 1,50 Dollar angeboten und
dann wahlweise dieselbe Fiillfeder und
ein Paar billiger Filzstifte, die zusammen
auch 2 Dollar wert waren, Nun wihlten
weniger als fiinfzig Prozent irgendein
Schreibgerir.

Das Problem der fikriven Kosten
wiegt fir einen Maximierer viel schwerer
als fiir einen Geniigsamen: Der gibr sich
schnell zufrieden und nimme Gedanken
iiber Opporunititskosten auf dic leichre
Schulter. Auflerdem neigr der Geniigsa-
me viel weniger zum Suchen und Priifen

ben, reagieren die Menschen auf Verluste viel starker als auf
Gewinne (im linken Diagramm schematisch dargestellt). Ent-
sprechend glauben meine Mitarbeiter und ich, dass mit wach-
sender Auswahl das Wohlbefinden (die blaue Linie im mittleren
Diagramm) zunéchst steil ansteigt, dann aber bald abflacht, weil
posiuve Geflinle zur Sattigung neigen. Anders die negativen

Reaktionen auf Gewinne und Verluste
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negative Gefiihle

von Alternativen als der penible Maxi-
mierer. Je weniger Wahlméglichkeiten
man in Betracht zieht, desto weniger Op-
portunititskosten muss man abzichen.

Den Menschen tut es nicht nur Leid
um die entgangenen Méglichkeiten, son-
dern oft bereuen sie auch die getroffe-
ne Entscheidung. Meine Kollegen und
ich haben cin MaR fiir die Neigung zu
solch nachrriglichem Bedauern cncwi-
ckelt und damit gezeigr, dass Personen
mit hoher Reucbereitschafc  weniger
gliicklich, weniger zufrieden mit ihrem
Leben, weniger oprimistisch und depri-
mierer sind als solche mit geringer Nei-
gung zum Bereuen. Es {iberraschr auch
nicht, dass Menschen, die besonders
zum Bedauern ihrer Wahl neigen, in der
Regel Maximierer sind. In der Tat glau-
ben wir, dass Furchr vor kiinftiger Reue
cin wichriger Grund Rir das Maximie-
rungsverhalten ist. Wenn man das Be-
dauern einer Entscheidung um jeden
Preis vermeiden méchee, ist man ge-
zwungen, die bestmégliche Wahl zu eref-
fen. Doch leider wird man die Entschei-
dung umso wahrscheinlicher bereuen, je
mehr Optionen es gibt und je mehr Op-
portunititskosten man iibernimme.

Reue ist vermutlich cin Grund fiir
unsere Aversion gegen Verluste. Haben
Sie schon einmal ein Paar teure Schuhe
gekauft und nach zehn Minuten darin
ver Schmerzen zu hinken begonnen? [>

Gefuhle (rote Linie): Keinerlei Auswahiméglichkeit macht prak-
tisch unendlich ungliicklich (negative y-Achse), doch das Miss-
behagen eskaliert auch, wenn die Anzahl der Auswahlmaglich-
keiten immer mehr ansteigt. Als Nettoeffekt (violette Linie im
rechten Diagramm) ergibt sich, dass ab einem gewissen Punkt
weitere Auswahlangebote die Zufriedenheit mindern und
schiisBlich sogar immer tieferes Missbehagen erzeugen.

Reaktionen auf zunehmende Auswahl
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[> Haben Sie die unbequemen Schuhe

gleich weggeworfen — oder liegen sic
noch immer hinten im Schrank? Ver-
mutlich ist Thnen das Wegwerfen allzu
schwer gefallen. Durch den Schuhkauf
sind lhnen nimlich echte Kosten ent-
standen, und Sie behalten die Schuhe,
weil Sie hoffen, irgendwann wiirden sie
doch noch ihr Geld wert sein. Die Schu-
he zu verschenken oder wegzuwerfen
wiirde Sie zwingen, cinen Fehler zuzuge-
ben — einen Verlust.

In cinem Klassischen Experiment zur
Mache echrer Kosten wurde den Testper-
sonen cin Thearerabonnement angebo-
ten. Manche crhicleen die Karten zum
vallen Preis, andere mit Rabact. Dann
kontrollierren die Forscher einfach, wic
oft die Kartenbesitzer wirldich ins Thea-
ter gingen. Das Resulrat: Wer den vollen
Preis bezahle hatre, machte cher von den
Karten Gebrauch. Den Grund dafiir sa-
hen die Forscher darin, dass die Voll-
preiszahler mehr Reue empfanden, wenn
sie die Karten nicht nuwzten — denn das
Verfallen der reureren Karten bedeutete
cinen groferen Verlust.

Mehreren Studien zufolge wird das
Gefiihl der Reue zum cinen stirker, je
mehr man sich fir das Resultat persén-
lich veranewordich Fihlt, und zum an-
deren, je leichter man sich cine bessere
Alternative vorstellen kann. Ein Aus-
wahlangebor verschlimmert offensiche-
lich beide Fakroren. Was kann man
schon grof} anstellen, wenn man keine

Wiahl hae? Vielleicht ist man enrriusche,
aber Reue empfinder man nicht. Wenn
es hingegen viele Optionen gibr, wichst
das Risiko, dass man meint, eine beson-
ders gute iiberschen zu haben, und dies
nun bereur.

Auch das Phinomen der Gewsh-
nung tritbt den Genuss allzu vieler Wahl-
méglichkeiten. Weil wir uns mit der Zeic
an die Dinge des Lebens gewshnt haben,
erfiillt das meiste nicht mehr unsere Er-
wartungen. Angenommen, nach langem
Hin und Her entscheiden Sie sich, cin
reures Auro zu kaufen, und versuchen
dann, alle anderen artraktiven Modelle
aus Thren Gedanken zu verdringen, Aber
sobald Sie den neuen ‘Wagen fahren, be-
ginnt die GewShnung, und das Erlebnis
wird cin wenig schal. Sie bereuen niche
nur, dass Sie kein anderes Auro gewihlr
haben, sondern sind noch zusitzlich ent-
tauscht von dem, das Sie ausgesuche ha-
ben — selbst wenn IThre endgiiltige Ent-
scheidung gar niche schlecht war.

Auf Grund der Gewshnung hile En-

thusiasmus iiber positive Erlebnisse niche
lange an. Wie Daniel T. Gilbert von der

Harvard-Universitit und Timothy D.
Wilson von der Universitit von Virginia
gezeigt haben, schen Versuchspersonen

nie richtig voraus, wie lange sie sich nach
guten Erfahrungen wohl fiihlen werden
und wie lange das Missbehagen nach
schlechten Erlebnissen andauern wird.
Freude und Genuss scheinen immer

uberraschend schnell zu schwinden.,

MaRBnahmen gegen Auswahlstress

Wahlen Sie, wann Sie wahlen wallen.
Wir kbnnen uns entschlieRen, unsere Optionen ein-
zuschranken, wenn die Entscheidung nicht sehr wich-
tig ist. Machen Sie es sich beispielsweise zur Regel,
beim Kauf von Kleidung nicht mehr als zwei Kaufhiu-
ser aufzusuchen

ich (wGood he) zu
h mit einer Wah, die Ihre Hauptanforderung erflillt, statt lange nach
aren Allerbesten zu suchen. Und horen Sie auf, daran zu denken,

Kiimmern Sie sich nicht um das, was Sie versiaumen,

€ Sie ver n. Lei

Ihre Erwartungen.

u viel erv

ken Sie bewusst Ihre Gribeleien (b

atlraktive Eigenschaften von
die positiven Aspekte der ge-

Gemeinplatz

triedener sein wollen.

Dies gilt insbesondere in ciner Welc
mit viclen Alernaciven. Die Opportuni-
titskosten ciner Entscheidung sowie die
dafiir aufgewendete Zeit und Miihe sind
»Fixkostene, die wir im Voraus »bezah-
len«, und diese Kosten namortisieren«
sich durch den Genuss der Entscheidung.
Je mchr wir in eine Encscheidung inves-
tieren, desto mehr Befriedigung erwarten
wir von unserer Investition.

Wenn cine Auswahl noch lange,
nachdem si¢ getroffen wurde, Befriedi-
gung verschafft, werden die aufgewand-
ten Kosten bedeutungslos. Doch wenn
die Enrscheidung nur kurz Freude berei-
tet, wiegen diese Kosten schwer. Wer
monatelang iiberlegt, welche Stereoanla-
ge er kaufen soll, findet das nicht zu viel,
wenn er die Anlage fiinfzehn Jahre lang
richtig genicBen kann. Aber wenn er
letzdlich nur sechs Monate davon begeis-
tere ist und sich dann daran gewshn,
kommr er sich vielleicht wie ein Dumm-
kopf vor.

Ein UbermaR an Alrernativen kann
auch noch dadurch Kummer bereiten,
dass es allzu hohe Erwartungen weck.
Im Herbst 1999 forderte die »New York
Times« Teenager auf, ihre eigenen Erfah-
rungen mit den Jugenderinnerungen ih-
rer Eltern zu vergleichen. Fiinfig Pro-
zent der Kinder aus wohlhabendem Haus
sageen, ihr eigenes Leben sei hirter.

Der Fluch zu hoher Erwartungen
Auf Nachfrage nannten die Jugendlichen
hohe Erwartungen — sowohl ihre cigenen
als auch die threr Eleern. Sie erklirten,
ihnen sei alles zu vi e Akdividiten,
au viele Konsumenscheidungen, zu viel
zu lernen. Ein Kommentatwor meinte, die
Kinder stiinden unter dem Druck, nur
ja niche zuriickzutallen; alles drehe sich
darum, voranzukommen; Zuriickfallen
sel der amerikanische Alburaum,

Dic grofie Auswahl, die uns heure in
den meisten Lebensbereichen geboten
wird, erhohe das Anspruchsniveau. Als

u

C

ich vor einigen Jahten in einem winzigen
Kiistendorf in Oregon Urlaub machte,
ging ich in den einzigen Kaufladen des
Orts, um fiir das Abend inzukau-

Ein nicht ganz ernst gemeinter Rat:
~" Kaufen Sie Socken stets in einer
Farbe! Der Varteil: Alle passen garantiert

fen. Der Laden bot immerhin rund ein
Dutzend Weine an. Was ich bekam, war
nichts Besonderes, aber da ich nichts an-
deres erwartet hatte, war ich damit zu-
frieden. Hiirte ich startdessen in einem
Supermarke mit riesiger Auswahl cinge-
kauft, wiiren meine Erwarrungen vicl hé-
her gewesen und derselbe Wein hicee
mich schwer entciuschr.

Alex C. Michalos von der Universitit
ven Northern British Columbia har da-
rauf hingewiesen, dass all unsere Bewer-
tungen auf Vergleichen beruhen — mit
fritheren Erlebnissen, Hoffnungen und
Erwartungen. Wenn wir sagen, eine Er-
fu.hrung sei gut gewesen, dann meinen
wir eigentlich, dass sie besser war als er-
wartet. Darum garantieren hohe Erwar-
wngen geradezu, dass die Erfahrungen
dahinter zuriickbleiben. Das gilt insbe-
sondere fiir Maximierer und vor allem
dann, wenn Reue, Opportunitirskosten
und Gewdhnung nicht in die Erwartun-
gen einkalkulierc werden.

Die Folgen unbegrenzter Auswahl
reichen von milder Entdduschung bis zu
echtem Leid. Wie schon erwihnt, nimme
in den Industriclindern das Wohlbefin-
den tendentziell ab und die klinische De-
pression zu. Einen wichtigen Grund da-
fiir sehe ich darin, dass wir uns selbst die
Schuld geben, wenn die Konsequenzen
unserer Entscheidungen nicht den Er-
wartungen entsprechen. Enrtiuschende
Ergebnisse wirken als persénliches Versa-
gen, das wir durch cine bessere Wahl
hiicten vermeiden kénnen und sollen,

Unsere Forschung belegt, dass Maxi-
micrer besonders ankillig fiir Depression
sind. Bei den unterschiedlichsten Grup-
pen von Testpersonen, sortiert nach Alrer
— unter anderem Teenager —, Geschlecht,
Bildungsgrad, Wohnort und sozioskono-
mischem Status, fanden wir immer wie-
der cine starke Korrelation zwischen Ma-
ximieren und Anzeichen fiir Depression.

Wenn praktisch jede getroffene Wahl
nicht den Erwartungen und Hoffnungen
enespricht und man sich abendrein per-
mmanent personlich da verantwortlich
tithlt, nehmen die Enttiuschungen iiber-
haupe kein Ende mehr. Mit der Zeit er-
scheine alles 6de und belanglos, und das
Getithl, gar niches richtig machen zu
kénnen, wirke niederschmetternd, Ob-
wohl Depression viele Ursachen hat ~

FERTRUR DER Wi

CHAFT  SEPTEMEBER 2604

und obwohl die Bezichung zwischen
Auswahl und Depression weiter ecforsche
werden muss —, twigt das Ubermall an
Angeboten offensichdlich zu dem Unbe-
hagen bei, das sich in den modernen Ge-
sellschaften epidemisch ausbreitet.

Allzu viel ist ungesund
Der Zusammenhang zwischen Wahl und
Wohlbefinden ist kompliziert. Ein Da-

die Privatisicrung der medizinischen Ver-
sorgung und das Bezahlen rezeptpflich-
tiger Medikamente aus eigener Tasche —
die Leute sollen selbst entscheiden, was
ihnen ihre Gesundheit werr ist — und fir

sein ohne echte Entscheidungsfi

wire nicht lebenswert. Die Fahigkeir,
unter mehreren Maoglichkeiten zu wih-
len, hat duBerst positive Effekre — aller-
dings nur bis zu einem gewissen Punkr.
Wenn die Anzahl der Wahlméglichkei-
ten immer weiter zunimme, beginne der
psychologische Nurzen, den wir daraus
ziehen, allmihlich abzuflachen. Zugleich
tauchen zunchmend negative Entschei-
dungseffekre auf.

Vor einem Vierteljahrhundert be-
merkten der verstorbene  Clyde H.
Coombs von der Universitit von Michi-
gan in Ann Arbor und George S. Avru-
nin von der Universitit von Massachu-
setts in Amherst: Guies »siittigte und
Schlechtes neskalicrte. Das gile auch fiir
Gefiihle. In der Tar ist insbesondere in
den USA offenbar lingst ein Punkr er-
reicht, bei dem ein Zuwachs an Angebo-
ten nicht Chancen eréffner, sondern
Triibsal verbreiter.

Wohl kaum jemand wiire dafiir, Aus-
wahlméglichkeiten generell — etwa per
Gesetz — cinzuschriinken. Doch sicher-
lich kann jeder fiir sich MaRnahmen er-
greifen, um den durch exzessive Ange-
borsvielfalt verursachten Stress zu lin-
dem. Das erfordert Ubung, Disziplin
und vielleichr cine neue Denkungsare —
aber jeder cinzelne dieser Schritte diirfre
sich lohnen (siche Kasten auf der gegen-
tiberlicgenden Seire).

Abgeschen von solchen individuellen
Strategien meine ich, unsere Gesellschaft
wiire gut beraten, ihre Anbetung der un-
begrenzren Wahlfreiheir zu tiberdenken,
Derzeit wird in prakiisch allen Industrie-
indemn heftig fir dic Privadisierung der
Sozialversicherung geseritten — die Leute
sollen selbst withlen, wie viel sie in thre
Altersvorsorge einzahlen méchten —, fiir

mechr Wahlfreiheir im Bildy g ,
Manche Medizinethiker idealisieren
den »autonomen Patientens, als wire
vollig unstrirtig, dass Kranke besser dran
sind, wenn sie ihre Behandlung selbsc
aussuchen miissen. Softwareentwickler
gestalten ihre Produkte méglichst so,
dass jeder Benutzer sie nach Belieben sci-
nen eigenen Anspriichen und seinem
Geschmack anzupassen vermag — als
wire Kompliziertheic und Verwirrung
nun einmal der Preis, der fiir maximale
Flexibilitit zu zahlen ist. Unentwegr wer-
fen die Hersteller neue Produkre — oder
neue Versionen alter Produkee — auf den
Marke, als briuchten wir mehr Vielfalr,
Wie aus meinen Forschungen hervor-
geht, beruhen die Encwicklungen in all
diesen Bereichen wahrscheinlich auf zu-
tiefst falschen Annahmen. <
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