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Uberzeugung ist nicht nur eine Sache der Sache

Kluge Menschen durchdenken neue Informationen, bevor sie sich iiberzeugen lassen — sollte man meinen. Studien haben jedoch gezeigt, dass wir
hdufig Daumenregeln nutzen bei der Entscheidung, welchen Argumenten wir Gehdr schenken. Dabei spielt es eine wichtige Rolle, aus welcher

Gruppe der/ die Informant/ in kommt.

Wer sagt das?

Stellen Sie sich vor, in lhrer Organisation wird die
Einfihrung eines neuen E-Mail Programms diskutiert.
Die Fuhrungsebene fordert dazu eine Stellungnahme
der Mitarbeitenden ein, Sie selbst sind aber noch
unentschlossen. Sie horen sowohl pro- als auch contra-
Argumente. Wirde es fir Sie einen Unterschied
machen, ob die Informationen aus lhrer eigenen
Abteilung kommen oder aus einer anderen? Die Quelle
der Informationen ist fiir die Verarbeitung und
Uberzeugungskraft der Information wichtig. Es handelt
sich dabei aber nicht nur um sachbezogene Merkmale
der Person, wie Expertise oder Informationsstand,
sondern haufig auch um unsachliche Kriterien. Die
Gruppenmitgliedschaft der Informierenden kann die
Uberzeugungskraft von Argumenten verstirken, aber

auch abschwachen - auch, wenn die
Gruppezugehdrigkeit nichts mit der Sache zu tun hat.
Information aus eigenen / fremden Reihen

Die Forschung hat gezeigt, dass man starken

Argumenten aus der eigenen Gruppe viel Gewicht bei
der eigenen Entscheidung gibt, wahrend man
schwachen Argumenten wenig Gewicht beimisst. Das
ist aber nur bei Themen der Fall, die fir die Gruppe
relevant sind. Wenn das Thema fiir die Gruppe irrelevant
ist, dann glaubt man den Argumenten aus der eigenen
Gruppe - egal, ob es sich um starke oder schwache
Argumente handelt. Wenn die gleiche Information aber
aus einer anderen Gruppe kommt, dann zeigt sich
ebenso kein Unterschied in der Uberzeugungskraft
starker oder schwacher Argumente: man lehnt sie
gleichermal3en ab! Abhangig davon, wer die sachlichen
Informationen prasentiert, erscheinen sie einem also
einmal Uberzeugend, wahrend sie einem von einer
anderer Quelle schwach erscheinen. Im schlechtesten
Fall kann die eigene Uberzeugung also auf einer Reihe
von schwachen Argumenten beruhen, blof3 weil sie
beispielsweise aus der eigenen Abteilung, von anderen
FUhrungskréften, aus der eigenen Organisation oder
von Menschen mit dhnlicher Weltanschauung stammen.
Die Tendenz, dass wir Menschen aus den eigenen
Reihen mehr Uberzeugungskraft einrdumen und ihren
Argumenten im Zweifelsfall mehr Aufmerksamkeit
schenken als ,den Anderen”, ist so stark, dass sie sich
bereits durch subtile Kleinigkeiten auslésen lasst. Beim
gemeinsamen Lernen mit Wikis reicht bereits ein
Nickname, der eine Gruppenmitgliedschaft anzeigt. So
hat die Forschung gezeigt, dass Fuf3ball-Fans einer
Nationalmannschaft ~wahrend der WM  beim
kollaborativen Wissensaustausch mit Wikis schlechter
miteinander lernen, wenn Fans einer anderen
Nationalmannschaft mit ihnen gemeinsam das Wiki

bearbeiten: sie ignorieren neues Wissen starker und
lernen weniger. Und das, obwohl das Lernthema nichts
mit FuBball zu tun hatte! Wie kommt es, dass unsere
Informationsverarbeitung so unsachlich sein kann?

So fokussieren Sie die Informationsverarbeitung lhres

Teams auf die Sache:

¢ Bei Themen, die die eigene Gruppe nicht direkt betreffen:
erhéhen Sie die Relevanz der Sache! Machen Sie Beziige
und Konsequenzen der Informationen fiir die eigene
Gruppe klar.

¢ Verwischen Sie Gruppengrenzen, wenn wichtige
Informationen aus anderen Gruppen kommen. Betonen
Sie dafiir gemeinsame Ubergeordnete Gruppen ( z.B. den
Sektor im Markt) oder quer liegende Gemeinsamkeiten
(z.B. die Herkunft).

¢ Vermeiden Sie bei schriftlichen Informationen die
Nennung von Gruppenmitgliedschaften.

Informationsverarbeitung ist sparsam

Die menschliche Informationsverarbeitung konzentriert
sich auf das Wichtigste und spart Ressourcen durch die
Nutzung verschiedener ,Daumenregeln”. Eine davon ist,
dass man Menschen aus der eigenen Gruppe vertrauen
kann. Wir gehen davon aus, dass uns diese Menschen
ahnlicher sind als Menschen aus anderen Gruppen, und
dass sie die gleichen Interessen verfolgen wie wir.
Dieses grundsatzliche Vertrauen fiihrt dazu, dass wir
Informationen aus der eigenen Gruppe starker
durchdenken und besser erinnern. Wenn das Thema
nicht so wichtig ist, dann spart sich die
Informationsverarbeitung den Aufwand und neigt dazu,
alle Argumente anzunehmen. In solchen Fallen
schenken wir schwachen Argumenten also zu viel Gehor
und Ubersehen leicht gute Argumente aus anderen
Gruppen. Bei wichtigen Entscheidungen lohnt es sich
deshalb, Gruppengrenzen aufzubrechen oder die
Wichtigkeit von Themen aufzuzeigen (siehe Kasten),
damit der Blick auf die Qualitat der Argumente wieder
freiist.
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