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Verhaltensokonomie - Der Sinn der Selbstiiberschatzung

Der Wunsch, andere zu iiberzeugen, fiihrt dazu, dass Menschen eine zu hohe Meinung von sich haben.

Wer sich selbst iiberschitzt, tut sich leichter, andere zu iiberzeugen. Das zeigt eine Studie von LMU-Okonom Peter
Schwardmann und Joél van der Weele von der Universitdt Amsterdam, die aktuell im Fachmagazin Nature Human
Behaviour veroffentlicht ist. ,,Seit den 1970er-Jahren zeigen Studien, dass sich Menschen haufig selbst iiberschiatzen —
sie halten sich fiir schlauer, hiibscher und netter als andere. Wir haben mit unserer Arbeit untersucht, warum das so ist”,
sagt Peter Schwardmann.

In dem verhaltensokonomischen Experiment absolvierten 288 Probanden einen IQ-Test und wurden gebeten, ihre
eigene Leistung im Vergleich zum Abschneiden der anderen zu bewerten. Anschlielbend fiihrten sie ein Gesprach, in dem
ihr Gegeniiber die besten der Teilnehmer identifizieren sollten und diese mit einem Geldbetrag belohnte — das wurde
vorab aber nur einigen mitgeteilt. Diese Information wirkte sich deutlich auf die Selbsteinschitzung aus: Probanden, die
wussten, dass sie spater andere von sich liberzeugen sollten, hielten sich fiir besser im IQ-Test als ihre Mitbewerber.
,Allein, wenn ich erwarte, spiter andere von mir beeindrucken zu miissen, reicht das aus, dass meine
Selbsteinschatzung steigt, und das hilft mir dabei, andere tatsachlich zu iiberzeugen®; sagt Schwardmann.

Die Okonomen testeten auch, welchen Effekt das gesteigerte Selbstbewusstsein hatte: Sie machten manche Probanden
dadurch selbstbewusster, dass sie ihnen nach den IQ-Tests positives Feedback gaben. Hier war es so, dass die
Selbstbewussten tatsachlich im anschlieRenden Gesprach besser abschnitten. Das lag sowohl an ihrer positiveren
verbalen Selbsteinschdtzung als auch an ihrer gewinnenderen Kérpersprache.

,»Ein hohes Selbstbewusstsein kann sozial niitzlich sein und das fiihrt dazu, dass wir uns selbst iiberschitzen®, sagt
Schwardmann. ,,Es ist anzunehmen, dass in Kontexten, in denen scharfer Wettbewerb herrscht und es darum geht,
andere von sich liberzeugen, Menschen, die sich selbst liberschatzen, erfolgreicher sind als andere.” In der Studie
werden als Beispiel dafiir Positionen im Management angefiihrt. ,,Selbstiiberschidtzung ist eine positive
Fehleinschidtzung der eigenen Leistung und Moglichkeiten. Welche weiteren Implikationen das hat, haben wir mit
unserer aktuellen Studie nicht untersucht. Es gibt andere Untersuchungen, die zum Beispiel zeigen, dass CEOs, die sehr
selbstbewusst sind, hohe Risiken bei Firmenfusionen eingehen.”
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Behind the Paper: “Show me someone without an ego, and I'll show you a looser”
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