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)Um handeln zu können, müs- 

sen wir der Überzeugung sein, 
dass das, was wir tun, Einfluss 
hat, sowie das Gefühl haben, 
dass unser Tun wichtig ist.

Um Dinge zu beenden, neigen 
wir dazu, solche fertig zu 
stellen, in die wir bereits Zeit 
und Energie investiert haben.

Um Fehler zu vermeiden, 
versuchen wir autonom 
zu bleiben und unseren 
Gruppenstatus zu erhal- 
ten sowie unumkehrbare 
Entscheidungen zu ver- 
meiden.

Wir wählen einfach zu 
bewältigende Optionen und 
vollständige Informationen 
anstelle komplexer und 
mehrdeutiger Informationen.

Um fokussiert zu bleiben, 
bevorzugen wir die unmit-
telbaren und nachvollzieh-
baren Dinge direkt vor uns.

Wir bearbeiten und 
fügen Erinnerungen 
Bedeutung im 
Nachhinein zu.

Wir reduzieren Ereignisse 
und Auflistungen auf ihre 
Kernelemente.

Wir speichern Erinne-
rungen je nachdem, 
wie sie erlebt wurden.

Wir verwerfen spezi-
fische Informationen, 
um Allgemeinaussagen 
zu treffen.

Wir nehmen vorwiegend Dinge 
wahr, die wir bereits im Gehirn 
gespeichert haben oder die sich 
häufig wiederholen.

Wir nehmen
Änderungen wahr.

Wir fühlen uns angezogen 
von Details, die uns in 
unseren eigenen Über- 
zeugungen bestätigen.

Wir bemerken Makel bei 
anderen Menschen stärker 
als unsere eigenen Makel.

Bizarre, lustige, visuell auffällige 
oder menschenähnliche Objekte 
stechen stärker heraus als 
neutrale, gewohnte Objekte.

Wir neigen zur Wahrnehmung 
von Mustern und Geschichten, 
wenn wir unvollständige 
Informationen vorfinden.

Wir nehmen uns vertraute 
Dinge und eng verbundene 
Personen als besser wahr.

Wir vereinfachen Wahrschein-
lichkeiten und Daten, um sie 
leichter verstehen zu können.

Wir meinen zu wissen, 
was andere Menschen 
denken.Wir projizieren unsere aktuelle 

Denkweise und Annahmen auf 
unsere Vergangenheit und Zukunft.

Wir ergänzen Charakteristika von 
Stereotypen, Verallgemeinerungen 
und unserer eigenen Vorgeschichte.
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Bias blind spot

Naiver Zynismus

Naiver Realismus

Konfabulation

Clustering-Illusion

Unempfindlichkeit gegenüber

der Stichprobengröße

Wahrscheinlichkeitsvernachlässigung

Anekdotische Evidenz

Illusion der Validität
Intensionaler Fehlschluss
Aktualitätsillusion
Spielerfehlschluss

Hot-Hand-PhänomenIllusorische KorrelationPareidolie
Anthropomorphismus

Gruppenattributionsfehler

AutoritätsfalleStereotypisierung
Essentialismus

Funktionale Fixierung

Moral credential effect

Gerechte-Welt-Glaube

Scheinargument

Ultimativer Attributionsfehler

Vertrauen in Automation

Mitläufereffekt

Placebo-Effekt
Fremdgruppen-Homogenitätseffekt

Cross-Race-Effekt

Eigengruppen-Verzerrung

Halo-Effekt

Cheerleader-Effekt

Positivitätseffekt

Not-invented-here-Syndrom

Reaktive Abwertung

W
ell-travelled road effect

M
entale Befürchtung

Appeal to probability

N
orm

alitätsbias

M
urphys G

esetz

N
ullsum

m
endenken

Ü
berlebensirrtum

Subadditivitäts-Effekt

N
ennw

ert-Effekt

M
illersche Zahl

Illusion der Transparenz

Fluch des W
issens

Sp
otlight-Effekt

Extrinsische A
nreizverzerrung

Illusion d
er externen 

H
and

lungsfähigkeit

Illusion
 d

er assym
etrisch

en
 Ein

sicht

D
ek

lin
is

m
u

s

Im
p

ac
t 

b
ia

s

Pe
ss

im
is

ti
sc

h
e 

W
ah

rn
eh

m
u

n
g

Pl
an

u
n

g
sf

eh
le

r

Ti
m

e-
sa

vi
n

g
 b

ia
s

Pr
o

-V
er

än
d

er
u

n
g

s-
B

ia
s

Pr
oj

ek
ti

on
sf

eh
le

r

Te
le

sk
op

ef
fe

kt
R

o
sy

 r
et

ro
sp

ec
ti

o
n

R
ü

ck
sc

h
au

fe
h

le
r

Er
g

eb
n

is
fe

h
le

r

M
o

ra
lis

ch
er

 Z
u

fa
ll

Se
lb

st
b

eh
er

rs
ch

un
gs

fe
hl

er

Se
lb

st
ko

ns
is

te
nz

fe
hl

er
 

Se
lb

st
üb

er
sc

hä
tz

un
g

So
zi

al
e 

Er
w

ün
sc

ht
he

it

Th
ird

-p
er

so
n 

ef
fe

ct

Fa
ls

ch
er

-K
on

se
ns

us
-E

ff
ek

t

H
ar

d-
ea

sy
 e

ff
ec

t

La
ke

-W
ob

eg
on

-E
ffe

kt

D
un

ni
ng

-K
ru

ge
r-

Ef
fe

kt

Eg
oz

en
tr

is
ch

e 
Ve

rz
er

ru
ng

O
ptim

is
m

usv
er

ze
rr

ung

Fo
re

r-E
ffe

kt

Barn
um

-E
ffe

kt

Selb
st

w
ert

die
nlic

he V
erz

erru
ng

Akte
ur-B

eobach
te

r-U
nte

rs
ch

ie
d

Kontro
lli

llu
sio

n

Überle
genheits

ill
usio

n

Attr
ib

utio
nsfe

hler

Defe
nsive attr

ib
utio

n hypoth
esis

Eigenschafts
zuschre

ibungsfehler

Aufw
andsbegrü

ndung

Risikokompensatio
n

Peltz
man-Effe

kt

Effe
kt d

es id
entifi

zierbaren Opfers

Appeal to
 novelty

Hyperbolisches DiskontierenSunk-Cost-Fehler

Irrational escalation

Eskalierendes Commitment

Generationen-Effekt
Verlust-AversionIKEA-EffektUnit bias
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Der Sunk-Cost-Fehler
Fällt es Ihnen auch schwer, etwas zu beenden, 
wenn Sie schon viel Zeit, Geld oder Energie 
investiert haben? Dann sitzen Sie dem 
Sunk-Cost-Fehler auf. Bereits investierte 
Ressourcen werden häufig zur Begründung, 
weiterzumachen, selbst wenn es objektiv 
betrachtet keinen Sinn macht. Der traurige Witz 
der Sunk Cost Fallacy ist der: Je mehr Zeit, Geld 
oder Energie wir bereits in einem aussichtslosen 
Projekt versenkt haben, desto stärker halten wir 
an ihm fest. 

Doch: Egal, was Sie bereits investiert haben, es sollte 
einzig Ihre Einschätzung der Zukunft zählen.

Die Autoritätsfalle
Haben Sie sich schon einmal gewundert, warum 
Spitzenpolitiker und Professoren den größten 
Blödsinn erzählen können und man ihnen 
trotzdem folgt? Das liegt daran, dass wir in 
Anwesenheit einer Autorität das selbstständige 
Denken um eine Stufe zurückschalten. Wir sind 
gegenüber Expertenmeinungen viel vorsichtiger 
als gegenüber anderen Meinungen.

Bleiben Sie kritisch. Wenn Sie die Welt verändern 
wollen, hinterfragen Sie Thesen und Ergebnisse. 
Auch Experten können sich irren und politisch 
voreingenommen sein.

Nachträgliche 
Begründungsfehler
Haben Sie auch schon falsche Entscheidungen 
getroffen und sich diese dann schöngeredet? 
Keine Angst, Sie sind nicht alleine. Wenn wir 
eine Wahl getroffen haben, ignorieren wir die 
Nachteile unserer Entscheidung oder spielen 
sie herunter und verstärken gleichzeitig die 
Nachteile alternativer Entscheidungen. 

Wollen Sie die Welt verändern? Dann stehen Sie 
zu Ihren Fehlern. Wenn Sie zur günstigeren Milch 
statt zur Bio-Milch greifen, Plastiktüten benutzen 
oder Fast Fashion kaufen – rechtfertigen Sie Ihre 
Entscheidungen nicht. Sie wissen es ja eigentlich 
besser. Und Einsicht ist der erste Schritt zur 
Besserung. 

Der Mitläufere�ekt
Haben Sie auch schon viele ineffektive Sitzungen erlebt? Eine wichtige 
Ursache ist der Mitläufereffekt: Werden im Laufe einer Debatte oder 
Abstimmung erste Prognosen zum Ergebnis bekannt, folgen die meisten 
Menschen der breiten Masse und geben ebenfalls dem wahrscheinlichen 
Gewinner ihre Stimme. 

Wollen Sie die Welt verändern? Dann sollten Sie schnell Prognosen ausgeben, 
dass die Mehrheit hinter Ihnen steht. Dann ergibt sich der Rest (fast) von alleine.

Bestätigungsheuristik
Bestätigungsverzerrungen verführen uns, 
unsere Erlebnisse so zu interpretieren, dass sie 
zu unseren Einstellungen und Überzeugungen 
passen: Sind Sie überzeugt, dass der Menschen 
das Klima derzeit aus dem Takt bringt? Dann 
werden Sie das aktuelle Wetter als ungewöhn-
lich warm wahrnehmen. Menschen, die vom 
Klimawandel nicht überzeugt sind, glauben, 
dass es kälter geworden ist. Informationen, 
die im Widerspruch zu unseren bestehenden 
Ansichten stehen, filtern wir aus. Religionen 
und Weltanschauungen bilden wegen ihrer 
Schwammigkeit hervorragende Nährböden für 
den Bestätigungseffekt, denn man kann alles in 
sie hineininterpretieren. 

Wollen Sie die Welt verändern? Dann suchen 
Sie aktiv nach Belegen und Hinweisen, die ihrer 
Weltsicht widersprechen, statt sich immer nur 
Bestätigung zu suchen.

Stereotyp
Halten Sie Seitansteaks, Achtsamkeits-Trainings und Chai Latte für über- 
flüssig und vielmehr für eine clevere Marketingstrategie der Wohlfühl-
industrie?  Halten Sie Superfoods und Yoga für Quatsch, weil eine gesunde 
Lebensführung auch ohne möglich ist? Haben Sie es mal ausprobiert?

Wenn Sie die Welt verändern wollen, müssen Sie loslassen. Und zwar zunächst 
Ihre eigenen Vorurteile. Schauen Sie doch einmal genau hin, hören Sie zu und 
probieren Sie vor allem einmal Neues selbst aus. Kurzum, informieren Sie sich 
zuerst und bilden Sie sich dann eine Meinung. Es lohnt sich!

Verlust-Aversion
Haben Sie sich schon einmal gefragt, warum die 
Energiewende nur so langsam vorankommt? Das 
liegt daran, dass wir Verluste stärker fürchten, 
als wir Gewinne schätzen. Wir reagieren 
empfindlicher auf kurzfristige Kosten als auf 
langfristigen Nutzen, z.B. beim langfristigen 
Ausbau erneuerbarer Energien vs. kurzfristig 
steigende Strompreise.

Wollen Sie die Welt verändern? Dann rechnen Sie 
vom Ende her und wägen Sie ab, ob Sie nicht mehr 
gewinnen können, wenn Sie kurzfristig einmal 
loslassen. 

Optimismusverzerrung
Wir gehen davon aus, dass wir mit geringeren Risiken konfrontiert sind 
als andere: Andere Raucher sind stärker durch Herzinfarkte bedroht als 
ich selber, andere werden eher einen Unfall haben und der nächste große 
Hurrikan wird woanders zuschlagen.

Optimismus in allen Ehren – aber bleiben Sie Ihrer Gesundheit zuliebe Realist. 
Sie sind von umweltschädlichen Einflüssen genauso betroffen wie Ihr Nachbar. 

Informationsverzerrung
Der Mensch ist ein Jäger und Sammler. Früher 
waren Beeren und Früchte unsere Leidenschaft, 
heute sammeln wir Informationen. Und zwar 
immer mehr, selbst wenn sie keinen Einfluss 
auf unser Handeln haben. So verkündete die 
Landwirtschaftsministerin 2018, dass sie die 
Nutzung von Glyphosat erst verbieten könne, 
wenn sie wirklich alle Informationen dazu habe. 

Wollen Sie die Welt verändern? Das Warten 
auf 100%-ige Informationen ist eine Illusion: 
Menschen können oft bessere Vorhersagen oder 
Entscheidungen mit weniger Informationen 
treffen. Also: Trauen Sie sich, anzufangen.

Informationsflut

Informationsvielfalt

Zeitmangel

Wenig Informationen

Verzerrte
Welt
Wer die Welt verändern will, muss sie verstehen und Entscheidungen treffen. Doch das 
ist gar nicht so einfach, denn die Ursachen und Folgen von Klimawandel, Artensterben 
und Co sind so abstrakt wie konkret: Sie kennen keine Fristen, keine geografische Lage, 
keine einzelne Ursache oder Lösung und vor allem keinen offensichtlichen Feind. Um 
sie zu verstehen, scannt unser Gehirn nach Hinweisen, mit denen wir Informationen 
über die Welt verarbeiten und bewerten, findet aber keine. 

Deshalb greift unser Gehirn beim Klimawandel – wie auch in anderen komplexen 
Situationen – unbewusst auf erfahrungsbasierte Denkschemata und Heuristiken 
zurück. Diese gewohnheitsmäßigen Abkürzungen bewahren uns vor Überforderung 
und ermöglichen uns Orientierung in der täglichen Informationsflut. Jedoch kommt 
es durch dieses Vorgehen häufig zu fehlerhaften Schlussfolgerungen, zu kognitiven 
Verzerrungen. Wir erklären die wichtigsten kognitiven Verzerrungen, welche Rolle 
sie spielen, und wie Sie ihnen entrinnen können. 

Konzeption:
KAI NIEBERT & ANN A GEUCHEN
Umsetzung:
INFOGRAFIKER.COM

 


