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[bookmark: _Hlk140165629]Kritisches Denken:
Lernaufgabe «Biases erkennen und reduzieren»
Bereich #5: Lernende verifizieren wichtige Annahmen nicht
Grundidee der Aufgabenstellung
Kognitive Biases, wie vom Nobelpreisträger Daniel Kahneman beschrieben, beziehen sich auf systematische Denkmuster und Fehler, die beim intuitiven Denken vorkommen können. Diese systematischen Fehler, oder auch kognitiven Verzerrungen, gehen nicht auf Emotionen zurück, sondern hängen vielmehr mit der Konstruktion unseres Kognitionsmechanismus zusammen (Kahneman, 2011), also damit, wie wir denken. Biases können unser Urteilsvermögen und unsere Entscheidungsprozesse beeinflussen und so zu irrationalen Schlussfolgerungen oder Entscheidungen führen.
Mit der Durchführung eines Experiments zum Endowment-Effekt (Besitztumseffekt) sollen die Lernenden die Auswirkungen eines konkreten Biases miterleben. Anschliessend erläutert die Lehrperson, was man unter Biases versteht und stellt einige weitere Biases vor. Die Lernenden können sich dann in Kleingruppen mit einem ausgewählten Bias näher beschäftigen. Sie überlegen sich, wie sich der Bias konkret im (Berufs‑)Alltag sowie bei der Arbeit mit myidea auswirken kann und entwickeln Ansätze, mit denen sie dem Einfluss von Biases entgegenwirken können.
Mit der Lernaufgabe werden mehrere Ziele verfolgt: Lernende sollen sich darüber klar werden, dass unser Denken für systematische Fehler anfällig ist. Sie sollen einige wichtige Biases kennenlernen, und sie sollen in der Lage sein der Wirkung von Biases mit bewusst eingesetzten «Denkstrategien» entgegenzuwirken. So soll der Einfluss von Biases und damit verbundenen Fehlschlüssen zukünftig verringert werden.

Lernziele
· Die Lernenden entwickeln ein Bewusstsein dafür, dass unser Denken für systematische Fehler anfällig ist.
· Die Lernenden können verschiedene Biases und deren Wirkungsweise erläutern.
· Die Lernenden können Beispiele erläutern, wie sich Biases im (Berufs-)Alltag und bei der Entwicklung von Geschäftsideen auswirken können.
· Die Lernenden können effektive Ansätze entwickeln, um Biases entgegenzuwirken. 

Verbindung zum kritischen Denken

	Informationen & Quellen prüfe
	Berücksichtigen verschiedener Perspektiven
	Eigene Annahmen überprüfen & berichtigen
	Interpretation & Folgerung
	Komplexitäts-reduktion ohne Irreführung
	Komplexe Sachverhalte verstehen
	Professionelle Distanz zur 
eigenen Arbeit
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· Eigene Annahmen überprüfen & berichtigen: Die Lernenden hinterfragen ihre eigenen Denk- und Entscheidungsprozessen und können mögliche Biases explizit benennen.
· Interpretation & Folgerung: Die Lernenden entwickeln Ansätze, um dem Einfluss von Biases im (Berufs‑)Alltag und bei der Arbeit an eigenen Geschäftsideen entgegenzuwirken.

Benötigte Materialien

· Slides zum Thema «Biases erkennen und reduzieren»
· Für die Durchführung des Experiments zum Endowment-Effekt:
1. Mindestens 3 Tassen 
2. Excel-Tabelle zur Eingabe der Verkaufs- und Kaufgebote
· Arbeitsblatt

Ablauf der Aufgabenstellung

· Schritt 1 Einführung in das Thema mit einem Experiment zum Endowment-Effekt (Besitztumseffekt): Mit dem «Tassen-Experiment» zum Endowment-Effekt können die Lernenden in das Thema «Biases» eingeführt werden. Dabei erhalten mindestens drei Lernende, die per Zufallsprinzip ausgewählt werden, (z. B. die drei Lernenden, die als letzte Geburtstag hatten) eine Tasse. Diese befindet sich nun im Besitz der Lernenden. Die Tassen müssen also nicht mehr zurückgegeben werden, sondern gehören den drei Lernenden. Es ist wichtig, dass dies den Lernenden klar ist.
Anschliessend erhalten alle Lernenden – sowohl diejenigen, die eine Tasse erhalten haben als auch diejenigen, die keine Tasse erhalten haben – einen kleinen, leeren Zettel. Diejenigen, die eine Tasse erhalten haben, sollen einen Preis aufschreiben, zu dem sie die Tasse verkaufen würden. Diejenigen, die keine Tasse erhalten haben, sollen einen Preis aufschreiben, zu dem sie die Tasse kaufen würden. Wichtig: Die Notizen werden zu diesem Zeitpunkt nicht geteilt! Jede:r soll zudem seinen/ihren Namen auf den Zettel schreiben.
Anschliessend werden die Zettel eingesammelt und die Preise in einer Excel-Tabelle eingegeben, um die Mittelwerte für die Verkaufsangebote (Verkaufspreise der drei Lernenden, die eine Tasse erhalten haben) und die Mittelwerte für die Kaufangebote (Kaufpreise aller übrigen Lernenden) zu berechnen. Normalerweise liegt der Mittelwert der Verkaufsangebote deutlich über dem Mittelwert der Kaufangebote. Je geringer die Zahl der Verkäufer:innen, also derjenigen, die eine Tasse erhalten haben, desto eher besteht die Gefahr, dass das Experiment nicht gelingt (es kann ja auch «Ausreisser» geben). Daher sollten die Tassen an mindestens drei Person vergeben werden, wenn es geht, sogar an mehr. Man spricht vom sogenannten «Endowment-Effekt» respektive dem «Besitztumseffekt».
Wurden Kaufangebote abgegeben, die über den Verkaufsangeboten der Tassenbesitzer:innen liegen, werden die Transaktionen tatsächlich durchgeführt. Die Tassen (oder auch die Tasse, falls dies nur auf ein Angebot zutrifft) gehen an den/die Meistbietende:n. Es ist wichtig, dass die Transaktionen dann auch tatsächlich stattfinden und dies den Lernenden im Vorfeld klar ist. Ansonsten kommt es zu Verzerrungen bei der Abgabe von Verkaufs- bzw. Kaufpreisen.
Die Lernenden waren damit Teil eines Experiments, und die Übung soll zu einem «Aha-Erlebnis» führen, das den Lernenden gut im Gedächtnis bleibt.
Weiter kann dann die Relevanz von Biases für Gründer:innen anhand des Endowment-Effekts, im Zusammenspiel mit dem Status Quo Bias, erläutert werden: Kund:innen schätzen das, was sie besitzen und auf was sie möglicherweise verzichten müssen, viel mehr als das, was sie nicht besitzen, aber erwerben könnten (Endowment-Effekt). Hinzu kommt der Status Quo Bias, der dazu führt, dass Menschen eine Tendenz haben, bei dem zu bleiben, was sie kennen, auch wenn objektiv bessere Alternativen existieren. Demgegenüber stehen die Gründer:innen, die Biases ihrer zukünftigen Kund:innen häufig nicht in Betracht ziehen. Zudem unterliegen sie selbst auch einem Bias: Sie haben oftmals Monate oder Jahre an einem neuen Produkt oder einer neuen Dienstleistung gearbeitet. Für sie ist ihre Innovation der Bezugspunkt. Letztlich sind sie dann so überzeugt von den Eigenschaften und Funktionalitäten ihres Produkts oder ihrer Dienstleistung, dass sie die Zahlungsbereitschaft zukünftiger Kund:innen überschätzen (Gourville, 2006).
Zudem sollen Möglichkeiten vorgestellt werden, um dem Endowment-Effekt entgegenzuwirken. Diese Ansätze können dann auch bei anderen Biases eingesetzt werden, um diesen entgegenzuwirken.
· Schritt 2 Erläuterungen zu Begrifflichkeiten und zur Bedeutung des Themas: Vom Endowment-Effekt ausgehend, kann nun erläutert werden, was man im Allgemeinen unter Biases versteht und weshalb es wichtig ist, dass man sich über deren Wirkung im Alltag sowie im Wirtschaftsleben bewusst ist.
· Schritt 3 Bearbeitung von Biases in Kleingruppen: Die Lernenden werden in Kleingruppen von 2 bis 4 Personen aufgeteilt. Jede Gruppe soll anschliessend einen Bias auswählen, der von der Lehrperson vorab vorgestellt wurde. Es bietet sich an, dass die Lehrperson hierfür zwei oder drei von den fünf Biases auswählt, die in den PowerPoint-Slides vorgestellt werden. Die Lernenden erhalten dann folgenden Auftrag, für dessen Bearbeitung sie 30–45 Minuten Zeit erhalten:
[bookmark: _Hlk140409763]Überlegen Sie für Ihren (Berufs-)Alltag bzw. für Ihre Geschäftsidee:
· Wo Ihnen der Bias schon begegnet ist.
· Inwiefern der Bias in dieser Situation genützt hat.
· Inwiefern der Bias in dieser Situation problematisch war.
· Wie Sie dem Bias entgegenwirken könnten.

Die Ergebnisse können die Lernenden im dafür vorgesehenen Arbeitsblatt festhalten.

In Abhängigkeit der zur Verfügung stehenden Zeit kann der Auftrag selbstverständlich auch angepasst werden. Während die einzelnen Gruppen an den Biases arbeiten, kann die Lehrperson von Gruppe zu Gruppe gehen, um darauf zu achten, ob es sich bei den von den Lernenden beschriebenen Beispielen aus dem (Berufs-)Alltag bzw. aus der Arbeit mit einer eigenen Geschäftsidee tatsächlich um Situationen handelt, die auf den ausgewählten Bias zurückzuführen sein könnten. Hier ist wichtig zu erwähnen, dass Alltags- und Berufssituationen und der Zusammenhang mit einem Bias nicht immer glasklar ist – Situationen haben viele Einflussfaktoren. Es soll bei der jeweiligen Situation aber klar werden, wie der Bias eine Rolle spielen könnte und die Lernenden sollen dies logisch begründen können.
· Schritt 5 Präsentation der Gruppenergebnisse: Die Gruppen präsentieren anschliessend die von ihnen erarbeiteten Überlegungen.
· Schritt 6 Einschätzung und Diskussion der Strategien: Die Klasse soll diskutieren, für wie effektiv sie die vorgeschlagene Strategie zur Verringerung des Bias halten. Zum Beispiel kann die Lehrperson fragen, welche Strategien die Lernenden als besonders effektiv einschätzen und weshalb.

Kürzere Variante
· Die Lernenden erhalten den Auftrag den Bias lediglich hinsichtlich der Arbeit an einer eigenen Geschäftsidee zu bearbeiten, während die Aufträge bezüglich des (Berufs-)Alltags weggelassen werden.


Varianten für leistungsstarke Lernende
Jeder Gruppe wird ein Bias zugeteilt. Die Gruppe muss dann aber selbständig recherchieren, worum es bei dem Bias geht, anstatt dass dies die Lehrperson übernimmt.

Variante für leistungsschwächere Lernende
Bei leistungsschwächeren Lernenden sollten im Vorfeld mehrere Beispiele von Ansätzen diskutiert werden, die eingesetzt werden könnten, um einem Biases entgegenzuwirken.

Hintergrundinformationen zu den Biases
Unser Wissen über die Wirkung von Biases auf unsere Entscheidungsverhalten wurde wesentlich durch die Arbeiten der beiden Psychologen Amos Tversky und Daniel Kahneman vorangebracht. Die beiden widerlegten mit ihren Arbeiten die folgenden beiden Annahmen, die die meisten Sozialwissenschaftler:innen in den 1970er Jahren für erwiesen hielten:
· Menschen verhalten sich im Allgemeinen vernünftig und können klar denken.
· Wenn Menschen von der Realität abweichen, kann dies in den meisten Fällen durch Emotionen wie Furcht, Zuneigung und Hass erklärt werden. 
Durch eine Reihe von Experimenten konnten die beiden Wissenschaftler zeigen, dass die beiden Annahmen falsch sind. Ohne die beiden Annahmen direkt zu diskutieren, dokumentierten sie in einem wichtigen Artikel, der in der Zeitschrift «Science» erschien (Tversky und Kahnemann, 1974), eine Reihe systematischer Denkfehler, sogenannte «Biases». 
Mit ihren Arbeiten zu Entscheidungsfindungen unter Unsicherheit legten die beiden die Grundlagen der Verhaltensökonomik («Behavioral Economics»), die sich mit menschlichem Verhalten in wirtschaftlichen Situationen befasst. Durch das Einbeziehen der Verhaltensökonomik konnten wirtschaftliche Entscheidungen von Personen realistischer beschrieben werden als in existierenden Modellen. Indem Tversky und Kahnemann zeigten, dass Entscheidungen durch Einflüsse wie beispielsweise Biases beeinflusst werden, widerlegten sie das Bild vom «Homo Oeconomicus» als einer immer rational handelnden Person, die den gängigen wirtschaftswissenschaftlichen Modellen zugrunde lag.
Daniel Kahneman erhielt 2002 den Alfred-Nobel-Gedächtnispreis für Wirtschaftswissenschaften. Adam Tversky war zu diesem Zeitpunkt bereits verstorben.
Für die vorliegende Lernaufgabe haben wir fünf der bekanntesten Biases ausgewählt. Jeder der genannten Biases kann sich auf unterschiedliche Art und Weise auswirken, und zu jedem der Biases gibt es verschiedene Studien. Als Hintergrundinformation haben wir für jeden Biases eine Studie ausgewählt, die die Wirkung des betreffenden Biases deutlich macht:
· Auswirkungen des Confirmation Bias am Beispiel der Mediennutzung: Mit Hilfe des Internets und sozialer Medien haben wir reichlich Möglichkeiten uns zu informieren. Es ist zudem einfach verschiedene Quellen heranzuziehen. Soziale Medien und ihre Algorithmen können aber auch dazu führen, dass wir uns vor allem selektiv informieren, d. h., dass wir vor allem Informationen auswählen, die unseren Überzeugungen entsprechen. So konnte gezeigt werden, dass politische Überzeugungen das Mediennutzungsverhalten beeinflussen können (Stroud, 2007). Es besteht also die Gefahr, dass wir vor allem das lesen, was unseren vorherigen Einstellungen und Meinungen entspricht, während wir Informationen, die dem widersprechen, kaum wahrnehmen. Insgesamt kann dies zu politischen Spaltungen führen (Stroud, 2007), weil die verschiedenen politischen Lager sich vor allem in ihren eigenen «Bubbles» bewegen.
· Auswirkungen des Overconfidence Bias (Selbstüberschätzungseffekt) am Beispiel von Unternehmensgründung: Selbstüberschätzung kommt bei Gründer:innen besonders häufig vor (Busenitz & Barney,1997). Ist dies aber nun gut oder schlecht? In einer Metaanalyse[footnoteRef:1] haben Kraft et al. (2022) die Auswirkungen der drei Hauptarten der Selbstüberschätzung – Overprecision, Overestimation, Overplacement (Moore und Healy, 2008, S. 502) – untersucht. Kraft et al. (2022) fanden sowohl positive als auch negative Effekte: [1:  Eine Metaanalyse fasst Studien zu einem Thema zusammen. Dabei werden statistische Verfahren verwendet, um herauszufinden, ob es generell stabile Effekte gibt, also solche, die nicht nur in einzelnen Studien belegt wurden.] 

· Alle Arten der Selbstüberschätzung hatten positive Auswirkungen auf die Bewertung unternehmerischer Gelegenheiten und die Neugründung von Unternehmen.
· Hinsichtlich der Innovationsfähigkeit von neuen Unternehmen hatte lediglich die Ausprägung der «Overestimation» einen positiven Einfluss. Eventuell führten die beiden anderen Ausprägungen dazu, dass sich Gründer:innen zu wenig mit der Suche nach Informationen beschäftigt haben, die für ein höheres Mass an Innovation notwendig gewesen wäre.
· In Bezug auf die Unternehmensleistung hatte lediglich die Ausprägung der «Overprecision» einen negativen Einfluss. Die Autor:innen gehen davon aus, dass diese Ausprägung der Selbstüberschätzung Gründer:innen davon abhält nach weiteren Informationen zu suchen, die in späteren Unternehmensphasen verfügbar sind und aufgrund derer sie notwendige Anpassungen ihrer Geschäftsmodelle hätten vornehmen können. 
· Auswirkungen des Similar-to-me-Effekt (Ähnlichkeitsbias) am Beispiel der Arbeitsplatzdiversität: Der «Workplace Diversity Report» (Namely Inc., 2018) zeigte mehrere Punkte, die sich zumindest teilweise auf den Similar-to-me-Effekt zurückführen lassen: So wurde beispielsweise ein Zusammenhang zwischen der ethnischen Zugehörigkeit von Manager:innen und der ethnischen Zugehörigkeit ihrer direkten Mitarbeitenden gefunden. Sprich, die Teams waren hinsichtlich ihrer Herkunft wenig divers.
· Auswirkungen des Status Quo Bias am Beispiel der New Coke: Als Coca-Cola in den 80er Jahren mit einer «New Coke» auf den Markt ging, um an Pepsi verlorene Marktanteile wiedergutzumachen, endete dies im Desaster: Auf der Hotline gingen tausende von Beschwerden ein, und es gab öffentliche Proteste. Warum ging die Markteinführung schief? Alle Marktrecherchen und Blindverkostungen hatten doch daraufhin gedeutet, dass die «New Coke» ein Erfolg werden würde. Die Wissenschaftler Samuelson und Zeckhauser (1988) machten den Status Quo Bias für den Reinfall verantwortlich. Die New Coke war objektiv besser. Aber alle Geschmackstest wurden blind durchgeführt. Als die Kund:innen dann die «New Coke» sahen, wollten sie ihre alte Coke zurück; ein Zeichen für den Status Quo Bias (The Decision Lab, 2023a).
· Auswirkungen des Anchoring Bias (Ankereffekt) an einem Beispiel aus dem Alltag: Wir essen eher viel, wenn wir grosse Portionen serviert bekommen, als kleinere. Dieser Effekt könnte mit dem Anchoring Bias zu tun haben. In einer Studie zum Anchoring Bias (Marchiori et al., 2014) wurden die Teilnehmenden gebeten, sich vorzustellen, dass ihnen entweder eine kleine oder eine grosse Portion Essen serviert werden würde. Dann sollten sie angeben, ob sie mehr oder weniger als diese Menge essen würden. Anschliessend sollten sie genau angeben, wie viel sie ihrer Meinung nach essen würden. Die Ergebnisse zeigten, dass die Einschätzung der Teilnehmenden, wie viel sie essen würden, von dem «Anker» beeinflusst wurden, dem sie ausgesetzt waren (also der vorgestellten grossen oder kleinen Portion). Dieser Effekt wurde sogar dann festgestellt, wenn die Teilnehmenden aufgefordert worden waren, den Anker zu ignorieren (The Decision Lab, 2023b).


Biases und mögliche Beispiele aus der Arbeit mit myidea

	Bias
	Mögliche Beispiele, wie die
Lernenden bei der Arbeit mit myidea dem Bias unterliegen könnten
	Mögliche Ansätze, 
um dem Bias entgegenzuwirken

	Confirmation Bias (Bestätigungsfehler)
	Ein myidea-Team ist von der eigenen Idee sehr überzeugt. Die Lernenden reden dann vorzugsweise mit Personen, von denen sie positives Feedback erhalten. Zudem gewichten sie positives Feedback stärker als negatives Feedback und fokussieren sich bei jedem Feedback nur auf jene Aspekte, die ihre Annahmen bestätigen und ignorieren jene, die ihre Annahmen widerlegen (könnten). 
	· Bitte um Feedback von Expert:innen (Gründungsexpert:innen, Industrieexpert:innen), die das Team nicht kennt.
· Gespräch mit einer Person, die die technische Machbarkeit besonders gut einschätzen kann.
· Aktive Suche nach Gründen, warum die eigene Idee nicht funktionieren könnte, z. B. Suche nach Gründer:innen, die mit einer ähnlichen Idee gescheitert sind.

	Overconfidence Bias (Selbstüberschätzungseffekt)
	Ein myidea-Team arbeitet an einer Idee, deren Umsetzung für das Team kaum realisierbar ist, z. B., weil grosse Investitionen im Bereich Forschung und Entwicklung notwendig wären und sie ihre eigenen Fähigkeiten in diesem Bereich überschätzen.
	· Erfahrungswerte, Einschätzungen und Empfehlungen von aussenstehenden Personen einholen, sei es von Mentor:innen, Expert:innen oder anderen Gründer:innen. Diese externen Perspektiven können helfen, blinde Flecken aufzudecken und realistischere Einschätzungen zu ermöglichen.
· In der Folge kann das Team die eigene Idee anpassen oder auch mit geeigneten Partner:innen zusammenarbeiten, die die erfolgreiche Umsetzung der Idee wahrscheinlicher machen.

	Similar-to-me-Effect
(Ähnlichkeitsbias)
	· Im myidea-Team arbeiten Personen zusammen, die sich sehr ähnlich sind. Oftmals wählt man die Personen aus, mit denen man ohnehin meistens zusammenarbeitet und mit denen man sich gut versteht.
· Ein myidea-Team bezieht auch in Feedback-Prozessen nur Personen ein, die der Gruppe sehr ähnlich sind.
	· Da die Teams bei myidea meist früh feststehen, können sie an der aktuellen Teamkomposition vermutlich nichts mehr ändern. Falls sie die Idee aber später weiterverfolgen, könnte sich das Team überlegen, wie die Heterogenität und Diversität (Hintergründe, Erfahrungen etc.) im Team erhöht werden kann. So können Entscheidungsprozesse über neue Angebote, Vorgehensweisen und Neueinstellungen positiv beeinflusst werden.
· Die Lernenden können Feedback von Personen mit anderen Hintergründen und Erfahrungen einholen.

	Status Quo Bias
	Die Lernenden unterschätzen die Wechselbereitschaft ihrer Zielgruppe. 
	Das eigene Angebot (Produkt oder Dienstleistung) auf einer einfachen Website zur Vorbestellung anbieten, sodass Kund:innen die Möglichkeit haben, eine konkrete Kaufabsicht zu signalisieren. Dann wird klar, ob sie das Angebot auch tatsächlich gegenüber dem Status Quo bevorzugen.

	Anchoring Bias
(Ankereffekt)
	· Bei der Preisfindung lassen sich die Lernenden möglicherweise von einem (vordergründig) vergleichbaren Angebot beeinflussen und orientieren sich dann vor allem daran bzw. setzen einen Preis an, der darunter liegt, nur um günstiger zu sein.
· Die Lernenden setzen früh im Projekt einen Preis fest, der aber noch wenig durchdacht war. Alle weiteren Überlegungen werden dann aber durch diesen Preis beeinflusst.
	Bei der Preisfindung sollten die Lernenden mehrere Perspektiven einbeziehen: Wie hoch sind die variablen Kosten? Was sind Kund:innen bereit zu bezahlen? Was kosten vergleichbare Angebote? Hat ihr Angebote bestimmte Aspekte (z. B. Fokus auf Nachhaltigkeit), die einen hohen Preis rechtfertigen?



Weiterführende Links

· The Decision Lab: https://thedecisionlab.com/biases
· Bonn Institute GmbH: https://www.bonn-institute.org/

Die Lernaufgabe wurde vom UDH-Team in Kooperation mit den Co-Creators Rosa Butti (Esperto cantonale per la Cultura generale, Centro Professionale Sociosanitario Lugano) und Michele Compagnoni (Docente di cultura generale, Centro Professionale Tecnico, Mendrisio) entwickelt.
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