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Die Macht der Entscheidung:

Was man von Top-Entscheidern lernen kann.
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s gibt Menschen, die Entschei-
Edungen sehr schnell treffen und

dabei fast immer richtig liegen.
Eine himmelschreiende Ungerechtig-
keit! Zumindest fir all jene, denen
das Entscheiden deutlich schwerer
fillt. Seien es die groflen oder klei-
nen Themen — wir alle kennen es: das
unangenehme Gefthl im Magen, die
schwitzigen Hande und die hartnacki-
ge Stimme im Kopf, die zu uns fliistert:
,Tu es nicht!“ und damit im Grunde
meint: ,,Ich weif§ nicht, was ich jetzt
tun soll.«

Wieso Top-Entscheider meist -
richtig liegen

Seit gut zehn Jahren habe ich das Ver-
gniigen und die Ehre, Menschen trai-
nieren und coachen zu diirfen, die zu
den Top-Entscheidern in unterschied-
lichsten Bereichen zihlen. CEOs,
Hirnchirurgen und Olympia-Sportler
eint eine groflartige Stirke: die Fa-
higkeit, Entscheidungen schnell und
sicher zu treffen. Und dabei auch noch
richtig zu liegen! Die Strategien, die
mir bei all diesen Top-Entscheidern
auffielen, lassen sich auf wesentliche
Prinzipien herunterbrechen, die allen
gemein sind. So kommen Top-Ent-
scheider zu einem Ergebnis:
1. Sie sammeln Informationen von
Experten.
2. Sie hinterfragen kontinuierlich:
a. die Informationen, auf deren
Basis sie entscheiden, und
b. ihre eigenen Entscheidungs-
strategien.
3. Sie treffen Entscheidungen auf
Basis ihrer Intuition.

4. Sie kontrollieren, ob die Entschei-
dung richtig war.

a. Wenn ja, gewinnen sie dadurch
an Sicherheit und entscheiden
kinftig mit noch mehr Ver-
trauen auf ihre Intuition. -

b. Wenn nicht, beginnen sie wie-
der bei Punkt 1, bis sie ein zu-
friedenstellendes Ergebnis er-
reichen.

Das ist das grofSe Geheimnis: Durch
das Aneignen von Expertenwissen
nehmen Top—Entécheider eire Abkiir-
zung auf der Lernkurve. Das nimmt
ihnen jedoch nur den rationalen Teil
der Entscheidung ab. Die emotionale
Sicherheit, die wir als ,,Bauchgefithl“
bezeichnen, entsteht erst iiber die Zeit.
Durch wiederholt richtige Entschei-
dungen im gleichen Kontext entsteht
eine Heuristik, also die Fihigkeit, mit
begrenztem Wissen und wenig Zeit zu
guten Losungen zu kommen.

Was uns vom Entscheiden abhalt

Als Kinder fiirchteten wir uns vor der
Dunkelheit oder vor einem Monster
unter dem Bett. Als Erwachsene ha-
ben wir Angst vor anderen Dingen:
vor tiefem Wasser, grofsen Hohen,
schnellen Autos. Bis zu einem gewis-
sen Grad sind diese Hemmschwellen
normal und gesund. Unser Instinkt
schiitzt uns vor einer Dummbheit oder
vor Gefahr. Bei manchen Menschen
bleiben nicht nur die rationalen Angs-
te erhalten, sondern auch die irrati-
onalen. Sie fiirchten sich zwar nicht
mehr vor dem Monster unter dem
Bett, dafiir vor Ablehnung, vor einer
falschen Entscheidung oder ganz ba-
nal: davor, einen Fehler zu begehen.
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Wir miissen erkennen, dass diese
Befiirchtungen unsere Handlungsal-
ternativen einschranken und uns am
Erfolg hindern.

Die meisten Fehlentscheidungen las-
sen sich auf fehlende Informationen
zuriickfithren. All die falschen Ent-
scheidungen werden Teil unserer Heu-
ristik. Und damit stehen die Chancen
nicht schlecht, dass kiinftig in einer
dhnlichen Situation die Entscheidung
erneut schwerfillt. Wir konnen die-
sen Teufelskreis durchbrechen, in-
dem wir in Momenten der Entschei-
dungsunfreudigkeit weniger kognitiv
als sonst vorgehen. Es braucht einen
moglichst intuitiven Beschluss, wo-
durch die Entscheidungsfindung be-
schleunigt wird. Denn es gibt nur
einen einzigen Fehler, wenn es ums
Entscheiden geht: sich gar nicht zu
entscheiden! Um Entscheidungsmuf-
fel zu schulen, nutze ich die folgenden
drei Techniken.

Drei Blitz-Techniken fir schnelles
Entscheiden

= Lass uns eine Miinze werfen.

Wenn es um eindeutige Entscheidun-
gen mit Antworten wie ,Ja“ oder
»Nein® geht, dann bitte ich mein Ge-
geniiber sich klar vorzustellen, welche
Seite der Miinze fir welche Option
steht. Dann werfe ich die Miinze, las-
se meinen Klienten aber nicht auf das
Ergebnis sehen! In dem Moment, in
dem die Miinze geworfen wird, spiirt
er bereits, welche Seite er lieber oben
sehen wiirde. Indem ich frage, welche
Seite dem Klienten jetzt lieber wire,
mache ich die Entscheidungstendenz
bewusst und damit auch, welche Wahl
zu treffen ist. »
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Unser Instinkt schitzt

uns vor Dummheit

und vor Gefahr.

= Alles ist eine Entscheidung. Auch
die Entscheidung, sich nicht ent-
scheiden zu wollen.
Besser, als sich gar nicht zu entschei-
den, ist es, moglichst rasch eine Wahl
zu treffen. Wenn meine Klienten vor
komplexeren Entscheidungen stehen,
schon tber ausreichend Wissen ver-
fiigen und nur noch die emotionale
Uberwindung fehlt, gebe ich ihnen
drei Minuten Zeit. Sie diirfen dann
maximal sechs Moglichkeiten notie-
ren: in beliebiger Reihenfolge, was
ihnen spontan einfillt. Sind die drei
Minuten um, miissen sie sich entschei-
den — Punkt.

= Vertrau auf deine Intuition.

Wenn die Zeit keine Recherche mehr
vor einer Entscheidung zulisst oder
wenn es zu diesem Thema einfach
noch keine Erfahrungen gibt — dann
gehe ich wie folgt vor: Ich bitte den
Klienten, Papier und Stift zur Hand
zu nehmen und sich die Entschei-
dungsmoglichkeiten in Stichpunkten
zu vergegenwirtigen. Dabei lege ich
besonderen Wert auf den Oko-Check,
d.h. der Klient muss die Frage beant-
worten, welche (positiven oder nega-
tiven) Konsequenzen sich durch diese
Entscheidung ergeben wiirden.

Nun arbeitet der Klient die Liste
durch und bewertet die Optionen
nach den Gefiihlen, die sie in ihm
auslésen. Was fuhlt sich lebendig,
richtig, falsch, aufregend an? Und
oftmals ist es der letzte Punkt auf die-
ser Liste, der den Klienten am meis-
ten iberzeugt. Denn die Vernunft
lasst am Anfang alle gut tuberlegten
Punkte auffithren. Und die Option,
von der man aus dem tiefsten Inne-
ren heraus iiberzeugt ist, das, was
man wirklich will, kommt meist zum
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Schluss und hilft dabei, die richtige
Entscheidung zu treffen.

Strategie fiir schwierige
Entscheidungen

Wenn es einmal wirklich knifflig
wird, bediene ich mich ganz bewusst
und Schritt fiir Schritt der Strategien
der Top-Entscheider. Diesen Prozess
konnen Sie ganz leicht modellieren.
Machen wir das anhand eines Bei-
spiels aus dem Alltag:

Sandra mochte endlich einen neues TV-
Gerit kaufen. Viele ihrer Bekanten
haben einen Flatscreen, manche sogar
eines dieser teuren Ultra-HD-Gerite,
die so schon gebogen sind. Thre Freun-

«de sind sehr zufrieden damit und sagen,

die doch sehr teure Investition habe sich
gelohnt. Auch Sandra wiirde so einer
gefallen, allerdings liest sie in einem ak-
tuellen Fachmagazin, dass die Techno-
logie noch nicht ausgereift ist. Nun ist
sie hin- und hergerissen und kann sich
nicht entscheiden. Was kann uns unter-
stiitzen eine Entscheidung zu treffen?

1. Machen Sie das Problem greifbar.
Geben Sie dem Problem eine Person-
lichkeit und nennen es beim Namen.
Machen Sie es greifbar und bringen
Sie es zu Papier. Schreiben Sie einfach
darauf los und alles auf, was Ihnen
dazu einfillt. Im Falle von Sandra lau-
tet der Name ,,Mein Traum-TV* und
sie schreibt nicht nur Daten und Fak-
ten, sondern auch emotionale Werte
auf: elegant, modern, technologisch
ausgereift.

2. Sammeln Sie neue Informationen —
aber nicht zu viele.

Begeben Sie sich auf die Suche nach

Experten zu dem Bereich, in dem Sie

gerade das Entscheidungsproblem
haben. Als Coach und Trainer leben
Sie von genau diesem Punkt: Sie bie-
ten Wissen und Know-how fir ein
Thema an, das anderen fehlt. Davon
profitieren [hre KlientInnen und Teil-
nehmerlnnen und kommen schneller
zu Erfolgen. Seien Sie nicht betriebs-
blind und tun Sie es Thren Teilneh-
mern gleich! Oder glauben Sie wirk-
lich, Sie wiissten schon alles? Sandra
vertraut nicht allein dem Fachmaga-
zin, sie fragt in einem Online-Forum
nach und holt sich die neue Ausgabe
von Stiftung Warentest, zufillig mit
einem Schwerpunkt zu diesem The-
ma.

3. Erstellen Sie eine Entscheidungs-
matrix.

Gewichten Sie Thre Losungsvorschla-
ge nach Thren Neigungen. Wollen Sie
es lieber sachlich und niichtern auf
Fakten basierend, oder doch emotio-
nal und intuitiv mit Bauchgefiihl? Ma-
chen Sie sich auch die Konsequenzen
Threr Entscheidung bewusst. Es soll-
ten maximal sechs Alternativen auf
der Liste stehen. Fallen Thnen mehr
als sechs ein, dann setzen Sie Priori-
titen und streichen alle tiberfliissigen
Optionen. Sandra kennt sich nun auch
schon besser aus: es wird ein Flat-
screen werden, aber kein gebogener
Ultra-HD. Ihr reicht ein Full-HD-TV.
Hier gibt es Plasma- und LED-Tech-
nologie. Beide kommen infrage und
im Rahmen ihrer Matrix entscheidet
sie sich auf Basis der technischen Da-
ten fiir einen LED-Fernseher.

4, Treffen Sie eine Entscheidung und
besiegeln Sie diese.

Jetzt haben Sie geniigend Zeit mit der

Analyse verbracht und es wird Zeit,



Nigel mit Kopfen zu machen. Treffen
Sie eine Entscheidung und setzen Sie
sofort den ersten Schritt. Dieser ergibt
sich immer direkt aus den Konsequen-
zen, die Sie vorher bedacht haben.
Es muss nichts Grofles sein, nur eine
Handlung, die Threm Unterbewusst-
sein zeigt: ,Ja, ich habe mich ent-
schieden!“ Auch Rom wurde nicht an
einem Tag erbaut. Setzen Sie danach
weitere Schritte, die Sie immer niher
an die Losung bringen. Diese sollten
Thnen greifbar und nicht etwa unrea-
listisch erscheinen. Sandra ist klar: der
Fernseher wird nun — in Abstimmung
mit einem ansprechenden Design — in
einem groflen Elektronikfachmarkt
ausgesucht und gekauft.

5. Kontrollieren Sie Thren Fortschritt.
Entscheidungen zu protokollieren und
auf Erfolg zu priifen ist sinnvoll. Noch
besser ist jedoch eine Verpflichtung
nach auflen! Erzeugen Sie sozialen
Druck und lassen Sie jemand AufSen-
stehenden Ihren Fortschritt kontrol-
lieren. Idealerweise betrifft dies eine
Person, vor der es Thnen dufSerst unan-
genehm wire, zu scheitern. So konn-
ten Sie etwa Ihre Kinder bitten, Thren
Fortschritt beim Abnehmen einmal
wochentlich zu kontrollieren. Denn
wer mochte schon als Vorbild vor dem
eigenen Nachwuchs als Versager da-
stehen? Genau dieser soziale Druck
erhoht dramatisch ihre Umsetzungs-
kompetenz. Das milde Belacheln ih-
rer Freunde mit den tollen Ultra-HD-
Fernsehern stort Sandra nicht, denn
sie weif$, dass sie die fiir sich beste
Entscheidung getroffen hat.

6. Es gibt keine Fehler, nur Lektio-
nen.
Sollte am Weg zum Ziel eine Kon-
sequenz auftreten, mit der Sie nicht
gerechnet haben, oder ein triftiger
Grund, der die Entscheidung als falsch
entlarvt, dann gehen Sie nicht zu hart
mit sich ins Gericht. Immerhin haben
Sie eine Entscheidung getroffen! Irren
ist menschlich. Diese Grundhaltung
mag beim Kauf eines neuen TV nicht
so ins Gewicht fallen, jedoch sehr
wohl bei Entscheidungen im Berufsle-

ben. Exzellenz beweist sich erst darin,
wie wir mit unseren Fehlern umgehen.
Nutzen Sie diese Gelegenheit, um wie
ein echter Top-Entscheider Thre Heu-
ristik zu verbessern, und hinterfragen
Sie ganz konkret, was Sie beim nachs-
ten Mal besser machen konnen. Den-
ken Sie daran, auch Experten zu befra-
gen oder Fachwissen zu recherchieren,
das Thnen noch unbekannt ist. Damit
haben Sie die beste Grundlage fiir eine
gute Entscheidung.

Fazit

Unser Leben ist gepriagt von Entschei-
dungen. 20.000 davon treffen wir
jeden Tag. Abhingig von der Art der
Entscheidung ist es hilfreich Blitz-
entscheidungen zu treffen oder eine
schriftliche Matrix zu erstellen.
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Die eine Fihigkeit, die Top-Entschei-
der gemeinsam haben, lautet: Ent-
scheidungen bewusst zu treffen. Und
zwar bei Themen, mit denen sie noch
nicht vertraut sind. Bei allem Bekann-
ten verlassen sie sich hingegen blind
auf ihre Intuition.

Wenn es Thnen bisher schwergefallen
ist, sich zu entscheiden, sei so viel ge-
sagt: die Entscheidung fiir eine Ent-
scheidung ist die einzig richtige Ent-
scheidung. «“
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