Je besser es gelingt, parallele Erklarungen
mental in der Schwebe zu halten, desto weni-
ger kann der psychologische Mechanismus
des Bestitigungsfehlers seine widrige Wir-
kung entfalten. Dieser Grundmechanismus
der menschlichen Sturheit sorgt dafiir, dass
wir vor allem nach solchen Informationen
suchen, sie eher wahrnehmen, stirker
gewichten und besser in Erinnerung halten,
die fiir eine von uns favorisierte Erklarung
sprechen, wihrend wir gegenldufige Infor-
mationen gerne ignorieren.

)

Wir sind sturer, als wir dachten

Der Bestitigungsfehler, in der Fachsprache
Confirmation Bias genannt, ist aus wissen-
“schaftticher Warte ein alter Hut und wurde
auch in der Ratgeberliteratur schon kriftig
durchgekaut. Jetzt gibt es iiber dieses Pha-
nomen wieder Neues zu berichten. Die US-
Wissenschaftler David Rock und Jeffrey
Schwartz, die die Forschung zur Frage
gesichtet haben, wie unsere Erwartungen,
Einstellungen und Uberzeugungen unsere

Wirklichkeit beeinflussen, kom-
men in einem Ubersichtsartikel
zu dem Schluss: ,Kognitive Wis-
senschaftler finden derzeit, dass
die mentalen Landkarten der
Menschen ... eine viel zentralere
Rolle spielen, als dies bisher ver-
standen wurde.

Auch bei unseren Beurtei-
lungen anderer Personen schei-

Der Organisationsberater Rolf Riittinger hat Fragenkataloge flir Firmen entwickelt, die auf
Ausnahmen, Sonderfélle und tbersehene Entwicklungen abzielen. Die Antworten sollen hel-
fen, das Denken im Unternehmen offen zu halten. Ein Auszug aus dem Fragenkatalog fiir den
Bereich Produktentwicklung:

Atypische Kaufer und Anwender

» Welche unserer Kunden benutzen unser Produkt auf eine héchst ungewdhnliche Art und
Weise?

» Wer von unseren Kunden gibt mindestens 50 Prozent unseres Verkaufspreises noch ein-
mal aus, um das Produkt seinen spezifischen Erfordernissen anzupassen?

Unerklérliche Erfolge

» Wer setzt unser Produkt auf eine Art und Weise ein, an die wir nicht gedacht haben?

» Wer benutzt unser Produkt in (iberraschend groBen Stiickzahlen, ohne dass wir den Hin-
tergrund kennen?

Argerquellen

» Fiir welchen gegenwartigen Kunden ist unser Produkt am wenigsten geeignet?

» Welche Abnehmer kdnnten unser Produkt in groBem Umfang einsetzen, tun dies aber
nicht? Welche Veranderungen miissten wir vornehmen, an die wir bisher noch nicht gedacht
haben?

Unsere Prémissen

» Welche Technologien haben sich bei uns am stérksten verdndert, seitdem wir das letzte
Mal unser Produkt (iberarbeitet und sein Design verbessert haben?

» Welche Kundenbediirfnisse verandern sich am schnellsten? Welche Kunden gelten als
Vorreiter des Fortschritts?

Quelle: Rolf Riittinger, protalent Talent Management Partners GbR, Pullach im Isartal.

+Flihrungskrafte sollten ihre
Mitarbeiter immer wieder
ermutigen, die Hintergriinde
ihrer Aussagen und Anwei-
sungen zu hinterfragen.”

Markus Jotzo, Trainer, Autor und Redner zu
Fihrungsthemen. Kontakt: mj@markus-jotzo.com

nen wir sturer zu sein, als die Wissenschaft
das lange Zeit angenommen hat. Zwei For-
scher der Universitit Utrecht haben diesen
Verdacht jiingst mit einem Experiment wei-
ter erhértet. Francesco Feroni und Myron
Rothbart zeigten 121 Studenten am Bild-
schirm neun Frauensilhouetten, geordnet
nach ihrer Kérperfiille von schlank bis mol-
lig. Auf den Bildschirmen der einen Hilfte
der Probanden waren die neun Silhouetten
in drei Kategorien unterteilt. Die ersten drei
wurden als ,magersiichtig“ bezeichnet, die
nichsten drei als ,normalgewichtig, die
letzten drei als ,fettleibig®. Anschlieffend
wurden nach dem Zufallsprinzip immer
zwei Silhouetten herausgepickt, deren Ahn-
lichkeit alle Versuchsteilnehmer auf einer
Skala bewerten sollten. Das Ergebnis: Die
Mitglieder der Kategoriengruppe bewerteten
das gleiche Paar als deutlich dhnlicher als die
Mitglieder der anderen Gruppe, wenn die
beiden Silhouetten zur gleichen vorher
gezeigten Kategorie gehorten.

In der nichsten Phase teilten die Ver-
suchsleiter der Kategoriengruppe mit, dass
die zuvor gemachte Einteilung laut neueren
Studien keine Aussagekraft habe, da sie den
individuellen Unterschieden des mensch-
lichen Kérpers nicht gerecht wiirde. Auf
diese Weise sollte die Kategorisierung rtick-
wirkend entkriftet werden. Dann wieder-
holten sie den Versuch — das Ergebnis war
allerdings exakt das gleiche. Wieder bewer-
tete die Kategoriengruppe Ahnlichkeiten
von Silhouetten um den gleichen Faktor
stirker, wenn sie sie anfangs derselben Kate-
gorie zugeordnet gesehen hatten. Die Ergeb-
nisse zeigen, wie insistent Urteile sind, die
wir uns Uber andere Menschen bilden,
schreiben die Forscher im Studienbericht.

Negativ-Urteile sind besonders
hartnackig

Wobei sich negative Urteile hartnéckiger
halten als positive. Die einfache Erklarung:
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