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Vorwort zur 1. Auflage 

Einfach lesen und genial profitieren 

Dieses Buch wird Sie darin unterstützen, Ihre künftigen Entscheidungen zu verbes-
sern und die wichtigsten, ganz typischen Entscheidungsfallen zu vermeiden. Ent-
scheidungen sind nämlich – bildlich gesprochen – die Verzweigungen und Gabe-
lungen auf Ihrem Weg zum Erfolg. Die eigentliche Wegstrecke ist biedere Arbeit, die 
natürlich auch getan werden muss. Jedoch arbeiten viele fleißig und strebsam, 
ohne dass ihnen viel Erfolg beschieden wäre. Kein Wunder, dass die Gabelungen 
ganz besonders erfolgskritisch sind und Ihre besondere Aufmerksamkeit verdie-
nen.  
 

Vor Ihnen liegen fünfzig höchst spannende vierseitige Kapitel, in denen die wich-
tigsten Entscheidungsfehler vorgestellt und praktische Hilfen zu ihrer Vermeidung 
gegeben werden. Die Struktur der Kapitel ist identisch gehalten und Sie können 
frei wählen, ob Sie das Buch klassisch von vorne nach hinten durchlesen oder sich 
selektiv einzelne Punkte heraussuchen. Eine dritte – sehr aufregende – Möglichkeit 
besteht darin, den Querverweisen am Ende jedes Kapitels zu folgen, die zu gedan-
kenverwandten weiteren Aspekten weiterleiten.  
 

Die am Ende jedes Kapitels aufgeführten Lesehinweise sind nicht im Sinne einer 
wissenschaftlichen Nachweisführung gemeint, sondern sollen dem interessierten 
Leser eine tiefere Fundierung der knapp gehaltenen Erläuterungen ermöglichen. 
Wo immer möglich, wurde deutschsprachigen Quellen oder den deutschen Über-
setzungen von Publikationen der Vorrang gegeben.  
 

Für die leichtere Lesbarkeit wurde auf weibliche Formulierungen verzichtet.  
 

Die 50 Hilfen zur Verbesserung Ihrer Entscheidungen stehen meist in einem beruf-
lichen oder ökonomischen Kontext. Geradezu zwangsläufig reichen viele von 
ihnen aber auch weit in den Bereich privater und zwischenmenschlicher Entschei-
dungen hinein und leisten dort wertvolle Hilfe. Ob es um private Anschaffungen, 
familiäre Entscheidungen oder die ganz persönliche Strategie geht – stets sind 
gleich ein ganzes Dutzend der beschriebenen Kapitel relevant. 
 

Unter den geschilderten Episoden finden sich viele, die der Autor persönlich erlebt 
hat. Diese wurden aber anonymisiert, weil Kunden und Wegbegleiter es meist nicht 
schätzen würden, sich hier selbst wiederzufinden.  
 

Da sich dieses Buch auf die wichtigsten Entscheidungstricks und -strategien kon-
zentriert, ist es unvermeidlich, dass Sie die eine oder andere Empfehlung schon 
einmal an anderer Stelle gehört oder gelesen haben, wenn Sie ein interessierter 
und belesener Mitmensch sind. Falls Sie also einmal Wiedersehensfreude haben 
sollten, so fragen Sie sich bitte nicht: »Habe ich das nicht schon einmal gehört?«, 
sondern machen Sie den Walzschen Banalitätstest und fragen sich: »Mache ich das 
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richtig und wende ich das wirklich konsequent und erfolgreich in meiner täglichen 
Arbeit an?« 
 

Übrigens: Man muss überhaupt nicht schlecht sein, um besser zu werden … 
 

In diesem Sinne wünsche ich Ihnen viel Lesespaß und dass Sie in Zukunft immer 
öfter einfach genial entscheiden.  
 

Ihr Hartmut Walz 
 

P.S.: Falls Sie bei der Lektüre zwischendurch einmal ganz herzlich lachen müssen 
– nur zu! Und sollten Sie an der einen oder anderen Stelle ganz spontan das Be-
dürfnis haben, vertieft nachzudenken – mich würde es nicht stören …  
 
 

Vorwort zur 2. Auflage 
Die »einfach geniale« und überaus positive Aufnahme des Buches bei vielen Lesern 
hat mich sehr gefreut und ist ein herzliches Dankeschön wert! Ganz besonders be-
danken möchte ich mich vor allem für die unzähligen Rückmeldungen, Bestätigun-
gen, Schilderungen ähnlicher Erlebnisse und Erfolgsmeldungen sowie auch für 
konstruktive Kritik – all dies waren und sind nützliche und wertvolle Anstöße für 
mich. 
 

Die Erstellung der zweiten Auflage konnte sich auf die Korrektur weniger Fehler 
und einige Aktualisierungen beschränken. Viele Leser fragten mich zwar nach ei-
nem zweiten Buch mit den nächsten 50 Tipps. Ich bin allerdings davon überzeugt, 
dass die nächsten fünfzig eher eine Verwässerung als eine Verbesserung darstellen 
würden und dass Sie mit den ersten fünfzig schon 80 – 90 % der Entscheidungsfal-
len vermeiden können. Daher habe ich für Sie aus einem Dutzend von vorgeschla-
genen bzw. gefundenen zusätzlichen Ideen ganz nach dem Motto »Weniger ist 
mehr« die fünf besten ausgewählt und – sozusagen als Draufgabe – der zweiten 
Auflage hinzugefügt.  
 

Viel Spaß beim Lesen und Anwenden und im Voraus ganz herzlichen Dank für Ihre 
Rückmeldungen. 
 

Ihr Hartmut Walz 
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Vorwort zur 3. Auflage 
Auch wenn sich unser Entscheidungsrahmen durch Globalisierung, Digitalisierung, 
eine Welt voller Algorithmen und künstlicher Intelligenz scheinbar rasend schnell 
weiterentwickelt: Das in Jahrmillionen entstandene menschliche Gehirn mit 
seinen Strukturen und baulich bedingten Verzerrungen und Entscheidungsfehlern 
bleibt uns ein treuer Begleiter. Die nutzenstiftende Beschäftigung mit unseren 
Entscheidungsfehlern und -mustern verlangt also nicht nach einer ständigen 
Neuorientierung.  
 

Die dritte Auflage enthält daher nur sieben völlig neue Kapitel mit jüngeren 
Erkenntnissen der Verhaltensökonomie. Gleichzeitig wurden die bestehenden 
Kapitel hinsichtlich der Fälle und Beispiele aktualisiert. Aufgrund des großen 
Erfolges des zwischenzeitlich im gleichen Verlag erschienenen Schwesterbuches 
»Einfach genial entscheiden in Geld- und Finanzfragen« wurden Beispiele mit 
Bezug zu Geldthemen durch andere Alltagsbeispiele ersetzt und zwei finanz-
wirtschaftliche Kapitel entnommen. Geblieben ist der augenzwinkernde Humor, 
der Ihnen als Leser viel Spaß beim Erkennen und Vermeiden von Entscheidungs-
fallen garantiert. Selbst wenn es eine Falle sein sollte, in die Sie schon selbst bereits 
getappt sind …  
 

Viel Spaß und reichen Erkenntnisgewinn wünscht Ihnen  
 

Ihr Hartmut Walz 
 
 
Kontaktdaten:  
Hartmut Walz 
entscheiden@hartmutwalz.de 
www.hartmutwalz.de 
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1 Deckstühle auf der sinkenden Titanic 

Warum bei einem toten Pferd auch kein neuer Sattel 
hilft 

Die Episode 

Es gibt viele Berichte von dem sehr 
disziplinierten und zum Teil gera-
dezu heldenhaften Verhalten der 
Besatzungsmitglieder der Titanic 
während der ca. zweistündigen 
Phase zwischen dem Rammen des 
Eisbergs und ihrem endgültigen 
Untergang. Sicher haben Sie davon 
gehört, wie selbstlos z. B. die Bord-
kapelle auf dem bereits sehr schräg 
stehenden Schiff noch wieder und 
wieder einen Choral gespielt haben 
soll, um eine Panik der Passagiere 
zu vermeiden. 
 

Die hier aufgegriffene Geschichte handelt von einem wackeren Steward, der für ein 
bestimmtes Sonnendeck verantwortlich war. Zur Unglückszeit schien keine 
Sonne, da es 23.40 Uhr in der Nacht war, und die Außentemperaturen lagen etwas 
über Null Grad Celsius. Sonnen wollte sich niemand. Aber der Steward war eben 
für das Sonnendeck verantwortlich und er wollte seinen Job unbedingt gut ma-
chen und sein Bestes geben.  
 

Als die Titanic infolge des Wassereinbruchs immer mehr Schräglage bekam, wurde 
dem Steward klar, dass die Deckstühle bald anfangen würden zu kippen oder weg-
zurutschen. Also veränderte er die Position der Deckstühle in einer Weise, dass 
diese nicht so schnell kippen konnten und dass ein Wegrutschen aufgrund der ge-
genseitigen Abstützung der Stühle (vorläufig) verhindert wurde. Die vom Steward 
vorgenommene Verbesserung sah gut aus, war tatsächlich stabil und hätte auch 
den Zugang und die weitere Nutzung der Deckstühle durch Gäste ermöglicht – 
wenn dies nur irgendjemand gewünscht hätte.  
 

Wie Sie wissen, änderte die Optimierung der Deckstuhlanordnung aber nichts am 
weiteren Schicksal der Titanic und die eiskalte See verschlang nicht nur die wun-
derschön angeordneten Deckstühle, sondern auch den Steward. 
 



1   Deckstühle auf der sinkenden Titanic  

 

15 

Entscheidungsfehler – kurz und prägnant erklärt 
 

 

 

Als Optimierung der Deckstühle auf der sinkenden Titanic bezeichnet man 
Aktionen oder Bemühungen, die sich vor dem Hintergrund übergreifender 
Entwicklungen oder Veränderungen auf höherer Ebene als sinnlos oder irre-
levant erweisen. Es kann zwar schon sein, dass die konkrete Aktivität oder 
Problemlösung in sich nützlich und hilfreich ist. Sie setzt jedoch regelmäßig 
auf einer falschen (meist zu niedrigen) Ebene an. Die Schönheit oder der Grad 
des Perfektionismus nützen dann überhaupt nichts. Die Aktivität ist ohne 
nachhaltigen Wert bzw. führt zu einer Blindleistung, d. h. einer Leistung, die 
letztlich keinen Nutzen stiftet. 

 

Weitere Beispiele 

Der Vertriebsvorstand eines mittelgroßen Haushaltsgeräte-Herstellers führt noch 
eine aufwendige Reorganisation des Vertriebsbereiches sowie eine vollständige 
Neueinteilung der Vertriebsgebiete durch – obwohl schon bekannt ist, dass das 
Unternehmen an einen erheblich größeren Wettbewerber verkauft wurde. Dieser 
wird mit Sicherheit in Kürze den Vertrieb in die Haushaltsgerätesparte der neuen 
Mutterorganisation integrieren und dabei wahrscheinlich keinen Stein auf dem an-
deren lassen. 
 

Ein anderes Beispiel: In einem großen Konzern sollen Personalkosten eingespart 
werden. Um dies zu erreichen, werden Vorgaben für niedrigere Mitarbeiterzah-
len/Kopfzahlen in allen Bereichen gemacht. Einigen Bereichen gelingt es recht gut, 
die Kopfzahlen zu senken, andere tun sich sehr schwer damit, z. B. weil die Alters-
struktur für den Abbau ungünstig ist und die zur Disposition stehenden Mitarbeiter 
heikles und relevantes Technologiewissen sowie Kundenkontakte besitzen. Letzt-
endlich werden die geforderten Kopfzahlen erreicht, jedoch in den letztgenannten 
Bereichen mit drei unerfreulichen Nebenwirkungen:  
 

1. Hohe Abfindungszahlungen, die die ersparten Personalkosten auf Jahre hin-
weg übertreffen  

2. Abschluss teurer Beraterverträge mit frühpensionierten Mitarbeitern (niedri-
gere Mitarbeiterzahl erreicht, Personalkosten jedoch nicht gesenkt)  

3. Verlust mehrerer attraktiver Kunden, da ausgeschiedene Mitarbeiter diese 
»mitgenommen« haben (dieses Ergebnis kann man zusammenfassen mit 
»Operation gelungen, Patient tot«)  

 

Ein über Jahrzehnte erfolgreicher und anerkannter Markenhersteller von analogen 
Kameras verpasste den Einstieg in die digitale Fotografie. Wichtige Entschei-
dungsträger – ausnahmslos begeisterte Anhänger des analogen Fotografierens – 
bewerteten digitale Fotografie als Hype und Modeerscheinung. Folglich beauftrag-
ten sie die Entwicklungsabteilung mit Detailverbesserungen und Redesigns auf Ba-
sis der bestehenden analogen Produktpalette, damit diese frischer und dynami-
scher wirken solle. Den Attraktivitätsverlust der analogen Fotografie im Vergleich 
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zur digitalen Fotografie erkannte die Unternehmensspitze jedoch nicht und 
konnte ihn freilich durch die kosmetischen Maßnahmen auch nicht aufhalten. 
Nach dramatischen Marktanteilsverlusten und zwei tiefroten Jahresabschlüssen 
rettete lediglich ein Notverkauf das Traditionsunternehmen vor der drohenden In-
solvenz.  
 

In einer Stadt kommt es auf einer Durchfahrtsstraße wegen des hohen Verkehrs-
aufkommens während der Hauptverkehrszeiten regelmäßig zu längeren Staus. 
Schließlich wird mit großem Aufwand der Engpass in der Straßenführung besei-
tigt, indem die Straße von zwei auf vier Fahrstreifen verbreitert wird. Nach der Er-
weiterung fließt der Verkehr auch flüssig durch diesen Streckenabschnitt – jedoch 
nur, um sich knapp einen Kilometer danach vor einer Brücke zu stauen, da hier 
nach wie vor nur eine zweispurige Verkehrsführung möglich ist.  
 

Als junger Mann fuhr ich einen Fiat 127. Es kam der Tag, an dem dieser wieder den 
TÜV bestehen musste. Ein so richtig gutes Gefühl hatte ich nicht bei dem Gedanken 
daran. Jedoch putzte und wienerte ich meinen kleinen Fiat, spendierte ihm Gum-
mipflege für die Türgummis, ein duftendes Glanzmittel für das Cockpit und zwei 
neue Fußmatten für den Fondbereich … Allein, es nutzte nichts. Der TÜV-
Mitarbeiter ließ sich nicht betören und verweigerte meinem glänzenden duftenden 
Fiat wegen weit fortgeschrittenem Unterbodenrost die begehrte Plakette. Stammi 
bene1, kleiner Fiat! 
 

Fünf wichtige Gründe, warum so häufig Deckstühle auf der 
sinkenden Titanic optimiert werden:  

1. Dem Handelnden ist nicht bewusst, dass seine Anstrengungen dem Gesamtziel 
nicht dienen. Er arbeitet »für seinen Chef«, für seinen Arbeitsbereich, den schö-
nen Schein, das Detail ... – vernachlässigt jedoch den übergeordneten Zweck. 

2. Inhaltliche Ziele werden in einen formalen Rahmen gebracht, ihre Umsetzung 
wird sodann delegiert. Der Ausführende fühlt sich nur für die formale Erfüllung 
verantwortlich (und wird auch nur daran gemessen) – die inhaltliche Erfüllung 
bzw. das eigentlich Gewollte (der Gesamtsinn und -zweck) bleiben auf der Stre-
cke. 

3. Bereichsegoismen begünstigen die formale Erfüllung von Unterzielen – der Be-
zug zu den Oberzielen wird nicht oder nicht häufig genug überprüft. Die Durch-
sichtigkeit und Durchgängigkeit in der Organisation ist verloren gegangen. 

4. Die Leistung auf der unteren Ebene ist sinnvoll und richtig, jedoch geht diese 
Sinnhaftigkeit durch geänderte Umstände (neue Technologie, veränderter 
Markt, andere Strukturen, neu definierte Prozesse etc.) verloren. 

5. Aktivitätsdruck: Der Handelnde möchte Fleiß oder Betriebsamkeit demonstrie-
ren. 

                                                                          
1 Lebe wohl! 
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Erkenntnisse, Tipps, Tricks 
 

 

 

 Verwenden Sie nicht 100 Prozent Ihrer Zeit und Energie auf das Lösen 
eines Problems, sondern hinterfragen Sie zunächst, ob die vorgegebene 
(oder auch oft einfach stillschweigend angenommene) Problemdefinition 
korrekt, sinnvoll und tragfähig ist. 

 Hinterfragen Sie systematisch die Annahmen, die hinter der Problemdefi-
nition stehen.  

 Analysieren Sie das Problemumfeld, d. h. die Rahmenbedingungen.  

 Unterscheiden Sie stets zwischen Effizienz (»Ist das wirkungsvoll?«, »Wirkt 
das?«, »Mache ich das richtig?«) und Effektivität (»Was bewirkt diese Maß-
nahme in Hinblick auf das Oberziel?«, »Mache ich das Richtige?«). 

 

 

Bedenkenswert 
 

Optimieren Sie nicht die Deckstühle auf der sinkenden Titanic. 

Es gibt nichts Unnützeres, als ganz effizient Dinge zu tun, die es gar nicht wert sind, ge-
tan zu werden.  

Optimieren auf der falschen Ebene ist ebenso sinnvoll wie das Lösen eines Problems, 
das keiner hat. 

Wichtiger, als alle Dinge richtig zu machen, ist es, die richtigen Dinge zu machen.  
(Peter F. Drucker) 

Auch ein neuer Sattel hilft nicht dabei, ein totes Pferd zu reiten. 
 

 

 

Quellennachweis und weiterführende Literatur: 
 

 Drucker, P. F.: Was ist Management? Das Beste aus 50 Jahren, Berlin 6. Auf-
lage 2010 

Senge, P. M.: Die fünfte Disziplin. Kunst und Praxis der lernenden Organisa-
tion, Stuttgart 11. Auflage 2017 

 

 

Querverweise: 

 Münzen vor der Straßenwalze (Kapitel 7, S. 38) 

 Unterlassen – Fehler durch Nichtentscheiden (Kapitel 54, S. 226) 

 Weniger ist mehr (Kapitel 50, S. 210) 
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