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Mit Kennzahlen entscheiden —
und was uns davon abhalt

Sie sitzen in einem Management-
Meeting. Es soll eine richtungs-
weisende Entscheidung
getroffen werden. Doch statt
Klarheit: endlose Diskussionen,
Argumente drehen sich im
Kreis, Zahlen werden selektiv
interpretiert. Am Ende setzt
sich die Meinung der lautesten
Stimme durch - oder es wird
viel geredet, aber nichts
entschieden. Kommt lhnen

das bekannt vor?

Entscheidungen sind keine rein ratio-
nalen Prozesse, sondern werden in ho-
hem Mafe von psychologischen Mecha-
nismen beeinflusst. Wer diese Effekte
ignoriert, riskiert Fehlentwicklungen -
wer sie erkennt und steuert, verschafft
seinem Unternehmen einen entschei-
denden Vorteil.

1. Ziele setzen -
und den Ankereffekt liberwinden

Zahlen sind nie neutral. Ein einmal ge-
setzter Referenzwert wirkt wie ein Anker,
an dem sich alle weiteren Uberlegungen
ausrichten. Ein Umsatzniveau aus dem
Vorjahr, eine Renditeerwartung aus der
Branche oder eine Benchmark aus der
Vergangenheit schrankt den Entschei-
dungsspielraum massiv ein. In der Psy-
chologie spricht man vom ,Anchoring®.

Ein Beispiel: Wird das Ziel fur das kom-
mende Jahr nur leicht oberhalb des
Vorjahres angesetzt, bleibt man in den
Grenzen dieses Ankers gefangen. Erfolg-
reiche Unternehmen wie Google gehen
bewusst anders vor: Mit ambitionier-
ten OKRs (Objectives & Key Results) for-
dern sie ihre Teams heraus, den Radius
der Ankerkette zu sprengen - auch auf
die Gefahr hin, dass nicht jedes Ziel voll-
standig erreicht wird. Aber gerade diese
ambitionierte Orientierung fuhrt zu In-
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novationen und Wachstum, die mit vor-
sichtig gesetzten Zielen nie moglich ge-
wesen waren.

2. Die Status-Quo-Falle -
warum wir lieber nichts verandern

Machtiger als der Wunsch nach Verande-
rung ist oft die Neigung, am Bestehen-
den festzuhalten. Der sogenannte ,Sta-
tus-Quo-Bias“ fihrt dazu, dass vertraute
Strukturen selbst dann beibehalten wer-
den, wenn Zahlen eindeutig zeigen, dass
sie langst Uberholt sind.

In einem Beispiel aus dem Einzelhan-
del wurde eine Warengruppe tber Jah-
re hinweg beibehalten, obwohl der Er-
trag minimal war. Die Ursache liegt nicht
in der Logik, sondern in unserer Psy-
chologie: Verdanderung bedeutet Unsi-
cherheit, das Bekannte fuhlt sich ver-
trauter und sicherer an. Ein hilfreicher
Ausweg ist der sogenannte ,Griine-Wiese-
Ansatz®“: Man fragt sich, wie man heute
entscheiden wiirde, wenn man die ak-
tuelle Struktur nicht schon hatte. Wiirde
man mit diesem Wissen beispielsweise
das Sortiment in gleicher Weise wieder
aufbauen? Diese gedankliche Distanzie-
rung 6ffnet neue Perspektiven und hilft,
mutige Entscheidungen zu treffen, die
ohne diesen Perspektivwechsel nicht
maoglich waren.
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3. Mehr st nicht immer besser -
die Kraft des Fokus

,Mehr“ wird im Management haufig mit
,besser” gleichgesetzt. Mehr Produkte,
mehr Kampagnen, mehr Projekte. Die
Psychologie zeigt jedoch: Menschen
neigen dazu, additive Losungen syste-
matisch zu bevorzugen und Ubersehen,
dass subtraktive MalRnahmen oft effek-
tiver sind. Die Forschung belegt: Wir un-
terschatzen die Wirkung von Reduktion.
Wer wie ein Gartner nicht nur pflanzt
und hegt, sondern auch bewusst zu-
rickschneidet, erreicht nachhaltigeres
Wachstum.

Fir Unternehmen bedeutet das: Weni-
ger Lieferanten mit hdherem Ertrag sind
oft besser als eine Vielzahl von schwa-
chen Partnerschaften. Fokus entsteht
nicht durch Addition, sondern durch die
bewusste Entscheidung zum ,Nein®.

4. WYSIATI und die Macht der
Verfligbarkeit

,What you see s all there is* - dieser von
Nobelpreistrager Daniel Kahneman ge-
pragte Ausdruck beschreibt eine weite-
re Denkfalle. Manager neigen dazu, nur
das in ihre Entscheidungen einzube-
ziehen, was unmittelbar sichtbar oder
leicht vorstellbar ist. Das fihrt zu einer
verzerrten Wahrnehmung: Kundenbe-
dirfnisse werden aus der Innensicht des
Unternehmens interpretiert, externe
Perspektiven fehlen.

Die Losung: Kunden missen systema-
tisch ,einen Platz am Tisch“ bekommen.
Das gelingt nicht nur durch den bertihm-
ten Stuhl, den der Amazon-Griinder Jeff
Bezos stellvertretend fir Kunden in
Management-Meetings positioniert hat,
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Prof. Dr. Klaus Gutknecht vertritt das
Lehrgebiet Digital Commerce an der HM
Business School - Hochschule Miinchen.
Fir die Rid Stiftung hat er den Manage-
ment-Simulator ,RidSim“ entwickelt. Als
Partner bei elaboratum (Mitglied von
www.eidra.com) berat Prof. Gutknecht
auf Anfrage mit einem Team aus Oko-
nomen, Ingenieuren und Psychologen
Konzerne und mittelstandische Unter-
nehmen bei anspruchsvollen Marketing-
und Finanzentscheidungen.

sondern heutzutage durch die Simula-
tionen von Zielgruppen mit Hilfe von
Kl (auch als ,Silicon Personas” bezeich-
net). So gelingt es, den Blick zu weiten
und Management-Entscheidungen bes-
ser an den Kunden-Beddirfnissen auszu-
richten.

Fazit: Die Kenntnis tber Verhaltensmus-
ter hilft, Entscheidungen zu verbessern.
Managemententscheidungen sind somit
weit mehr als das Arbeiten mit Kennzah-
len. Sie sind das Ergebnis eines Zusam-
menspiels aus betriebswirtschaftlicher
Logik und psychologischen Mustern.

Fiir Unternehmer und Fiihrungskrafte

bedeutet das konkret:

« Bessere Entscheidungen: Weniger
Bauchgefiihl, mehr Struktur - ohne die
Intuition zu verdrangen.

« Mehr AuRensicht: Durch den geziel-
ten Einsatz von KI mehr Kunden- und
Wettbewerbsperspektive.

« Hohere Geschwindigkeit: Klar definier-
te Entscheidungsprozesse vermeiden
endlose Diskussionen.

« Nachhaltiger Erfolg: Entscheidungen,
die neben der Betriebswirtschaft auch
die Psychologie bericksichtigen, wer-
den von allen getragen, sind stabiler
und wirksamer.

Der nachste Schritt? Bringen Sie das
Thema in Ihr eigenes Unternehmen. In
1-2-tagigen Workshops wird Ihr Manage-
ment-Team systematisch durch den Ent-
scheidungsprozess geftihrt — mit klaren
Methoden, praktischen Ubungen und
dem Einsatz von Kl, die Daten und psy-
chologische Muster verbindet. Entschei-
den Sie sich jetzt, besser zu entscheiden.
Informationen zu Seminaren und Work-
shops zur Psychologie von Entscheidun-
gen im Kontext von Kl erhalten Sie bei
der IHK Niederbayern, der Rid-Stiftung
www.ridstiftung.de und bei
www.elaboratum.de

IHK-ANSPRECHPARTNER

Thomas Breinfalk

Telefon: 0851 507-213
thomas.breinfalk@passau.ihk.de

Staatsempfang in Landshut zum Thema Handel

,Zukunft Einzelhandel - Zwischen Tra-
dition und Innovation“ lautet der Titel
einer hochkardtigen Veranstaltung in
Landshut. Das Bayerische Staatsmi-
nisterium flr Wirtschaft, Landesent-
wicklung und Energie ladt dazu ein.
Die Innenstddte sind das Herz und die
Visitenkarte unserer Stadte. Gleich-

zeitig stehen der stationdre Handel
und die Innenstadte vor einem tief-
greifenden Wandel. Staatsminister
Hubert Aiwanger wiirdigt den bayeri-
schen Einzelhandel und der Blick geht
nach vorn. Welche Trends werden den
Einzelhandel zukinftig pragen, welche
Strategien fihren zum Erfolg? Landshut
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wurde als Gewinner des Bayerischen
Stadtmarketingpreises 2024 in der
Kategorie der groen Stadte bewusst
als Veranstaltungsort gewahlt.

Do., 13. November 2025
18:00 Uhrin Landshut
Zur Anmeldung:






