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1 Einleitung

Overconfidence ist ein sehr vielseitiger Begriff, ein Phanomen, das in der Medizin, der
Psychologie aber auch in der Verhaltenstheorie behandelt wird. Als Gegenstand zahlreicher
Diskussionspapiere kaum mehr zu durchblicken, ist der inhaltliche Kern kurz formuliert die

systematische Selbstuberschatzung von Individuen.

Grolle Entscheidungen werden getroffen, nachdem der Sachverhalt geklart, Alternativen
verglichen und die mdglichen Ergebnisse bewertet werden. Dies soll versichern, dass keine
irrationalen Entscheidungen getroffen werden. Doch inwieweit ist das mdglich? Kdnnen
Individuen genug wissen um rationale Entscheidungen zu treffen oder liegt es in ihrer Natur,

sich zu Uberschatzen?

Diese Arbeit soll erortern zu welchem Ausmal mangelhaftes und fehlerhaftes Wissen
Grundlage von Entscheidungen und Handlungen sind, die als deutlich schlissiger,
zielfuhrender und vorteilhafter wahrgenommen werden als sie tatsachlich sind. Des Weiteren
wird beleuchtet, inwiefern Individuen in der Lage sind, hinreichend gute Prognosen zu

treffen.

2 Definition: overconfidence

Overconfidence beschreibt die Uberschatzung der eigenen Leistungsfahigkeit (DellaVigna,

2009), d.h. den Optimismus bezlglich relativer Fahigkeiten (Camerer & Lovallo, 1999).

Overconfidence ist jedoch nicht als singulares Phanomen zu verstehen. Es sind drei
Subkategorien zu unterscheiden. So gibt es overestimation, also die Uberschatzung der
tatsachlichen performance’, overplacement, als die Einschiatzung der eigene Leistung als
uberdurchschnittlich gut in Relation zu der Leistung anderer und overprecision, welche eine
UbermaRige Gewissheit bezliglich der Richtigkeit der eigenen Uberzeugungen beschreibt
(Moore & Healy, 2008).

Darlber hinaus wird overconfidence wie folgt unterschieden: Functional overconfidence, d.h.

die eigene Einschatzung der Leistung ist deutlich besser, als die tatsachliche Leistung dies

! Alternativ kann sich dies auch auf GroRen wie Erfolgschancen beziehen
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rechtfertigen wirde. Subjective overconfidence, also eine Ubermalige Selbstsicherheit
hinsichtlich der Richtigkeit der Vorhersage (Miller & Geraci, 2011).

3 Miscalibrated assessment

Kalibrierung ist dann gegeben, wenn objektive Bewertungen zur Giltigkeit von Informationen
nicht im Widerspruch zu subjektiven Einschatzungen und Uberzeugungen stehen.
Fehlkalibrierung entsteht dann, wenn die subjektive Wahrnehmung verzerrt ist. Mogliche

Grinde hierflr werden im Folgenden erértert (Alba & Hutchinson, 2000).

Im weiteren Verlauf werden Individuen, die in einem gegebenen Fachgebiet relativ zu
anderen Personen groliere Defizite aufweisen als ,inkompetent* bezeichnet. Jene, die relativ

zu anderen mehr wissen, werden als ,kompetent® bezeichnet.

Fir overconfidence ist nicht nur entscheidend, was Individuen wissen, sondern v.a. ob sie
sich ihrer Unzulanglichkeiten bewusst sind. Oft ist dies namlich nicht der Fall, was auf
mangelnde Metakognition® zuriickzufiihren ist. Metakognition beschreibt die Fahigkeit die
Richtigkeit und Fehlerhaftigkeit des Urteilens und somit die eigenen Defizite zu erkennen.
Folglich werden Einschatzungen dann fehlkalibriert, wenn Individuen sich tberschatzen, weil

sie ihre Inkompetenz nicht erkennen (Dunning, 2011).

Es ergibt sich v.a. fiir Inkompetente eine Doppelbelastung®, da sie sich selbst iiberschitzen
und dabei ihre Vorhersage nicht anzweifeln. Allgemein angenommen wird hierbei, dass
Fahigkeiten nur dann eingeschatzt werden koénnen, wenn diese auch beherrscht werden®.
Inkompetenz verursacht grundsatzlich also nicht nur schlechte Leistung, sondern auch die
Unfahigkeit diese als schlecht zu erkennen, daher Uberschatzen sie sich am deutlichsten.
Weiterhin |asst sich der false-consensus Effekt bei Kompetenten nachweisen. Diese
schliefen von ihrer guten Leistung darauf, dass ihre Konkurrenten wohl vergleichbar gut
waren. Folglich schatzen sie ihre eigene relative Leistung zu schlecht ein, jedoch nicht ihre

absolute Leistung. Es entsteht der Dunning-Kruger Effekt (Kruger & Dunning, 1999).

Overconfidence ist also schon in der Unzulanglichkeit der Befahigung, der Kalibrierung und

der Fremd- und Selbsteinschatzung manifestiert (Simons, 2013).

? Hierbei: Metakognition als Dachbegriff, auf eine genauere Auseinandersetzung wird verzichtet,
ebenfalls relevant: metamemory, metacomprehension und self monitoring skills (Kruger & Dunning,
1999)
3 (engl.: dual burden)
* Dies ist nicht immer der Fall, jedoch hinreichend oft und illustriert das Paradoxon
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Der Durchschnitt denkt Uberdurchschnittlich zu sein: Eine Aussage, die die Irrationalitat von
overconfidence und den above-average Effekt beschreibt. Diese Irrationalitat ist dabei auf
metakognitive Defizite der Inkompetenten zurtickzufiihren. Individuen denken grundsatzlich
sie seien vernlnftig und trafen optimale Entscheidungen. Der Effekt entsteht also durch die
Fehlkalibrierung, die auf mangelnde metakognitive Befahigung zurtickzufiihren ist (Kruger &
Dunning, 1999).

4 Das Urteilsvermogen bei Prognosen

4.1 Self-prediction

Selbst unter der Voraussetzung, dass samtliche relevanten Informationen zur Verfigung
stehen, ist noch immer nicht von einer rationalen, nicht-overconfident Entscheidung
auszugehen. Vergangene Leistungen eignen sich nicht flir das Treffen von Prognosen, da
Vorhersagen nur implizit abgeleitet werden kdénnen. In einem Zwischenschritt wird zunachst
eine Selbsteinschatzung basierend auf diesen Leistungen getroffen (Simons, 2013).
Rulckschlisse kénnen hierbei sehr stark von der Personlichkeit beeinflusst werden oder
ihnen wird zu viel Aussagekraft bei der Vorhersage des Verhaltens anderer und von sich
selbst zugeteilt. Grundsatzlich wird die Unsicherheit von zuklnftigen Ereignissen
unterschatzt. So raumen Individuen beim Ableiten zukunftiger Ereignisse durch vergangene
Ergebnisse zu wenig Spielraum fur fehlerhafte Schlussfolgerungen und Unvorhergesehenes
ein (Vallone, Griffin, Lin & Ross, 1990). Stattdessen sind oft personliche Bestreben die
Grundlage von Prognosen, da diese weniger implizit wirken (Simons, 2013). Das Urteil
dartber, wie gut man sein wird, resultiert nicht aus der Beobachtung und Erfahrungen
(bottom-up Vorgehen). Ausgehend von den selbst wahrgenommenen Uberzeugungen Uber
die eigenen Fahigkeiten wird auf zukunftige Leistungen geschlossen (top-down) (Dunning,
Kerri, Ehrlinger & Kruger, 2003).

4.2 Biased-perception

Auf einzelne Verzerrungen, die bei Prognosen auftreten kénnen wird nun eingegangen. So

z.B. der learning bias®. Demnach fallen Erfolge besonders stark ins Gewicht, wahrend

® auch self-serving attribution bias



Niederlagen weniger stark gewertet werden und die Verantwortung des eigenen Scheiterns
bei anderen Personen gesucht wird. Fur Erfolge hingegen, wird oft mehr Verantwortung
Ubernommen, als gerechtfertigt ware. Folglich ist die von dieser Wahrnehmung abgeleitete

Leistung und somit auch die Prognose verzerrt (Gervais & Odean, 2001).

Auch der reference group neglect verhindert eine adaquate Einschatzung zukunftiger
Ereignisse. Dabei wird von Personen die Kompetenz der Konkurrenz nicht hinreichend
beachtet, weshalb keine angemessenen Anpassungen auf ein sich veranderndes Umfeld
stattfinden. Die eigene Leistung wird nicht — wie eigentlich nétig — in Relation zu der Leistung

anderer betrachtet. (Camerer & Lovallo, 1999).

Da Personen einen competitive blind spot aufweisen, haben diese womoglich zwar
Kenntnisse Uber ihre eigenen Fahigkeiten, sind aber nicht in der Lage die der Konkurrenz in

ihrer Quantitat und Kompetenz hinreichend gut einzuschatzen (Camerer & Lovallo, 1999).

5 Darstellung des Forschungsstandes

Im Folgenden werden sechs experimentelle Studien mit Hinblick auf ihren Erklarungsgehalt

zu den Quellen der overconfidence vorgestellt.

5.1 Unskilled and optimistic

Simons (2009) untersuchte 165 professionelle Bridgespieler. Der Fokus der Studie lag
jedoch auf den 50 Spielern, die 5 Vorhersagen oder mehr Uber ihre scores trafen. Zur
Einschatzung von Fahigkeit und Erfahrung der Spieler diente die Angabe ihrer Master-

points®.

Die Spieler wurden dazu aufgefordert ihren endgliltigen prozentualen score am Ende des
Spieltags einzuschatzen, wobei darauf hingewiesen wurde, dass Uber- und
Unterschatzungen gleich zu behandeln sind. Nach jedem match fand ein objektives feedback
der relativen Leistung statt. Daher kdonnen diese sich selbst besser einschatzen. lhre

Prognosen sollten demnach besser kalibriert sein.

6 Bewertung von Bridge-Spielern. Im weitesten Sinne als ,Handycap® zu verstehen. Mitunter relevant
ist die Anzahl gespielter Spiele
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Im Ergebnis ist festzuhalten, dass sich overconfidence entsprechend des Dunning-Kruger
Effekts nachweisen liel3: Je hdher der durchschnittliche score eines Spielers war, desto
geringer fiel die jeweilige overconfidence aus. 39 der 50 Spieler waren overconfident.
Tatsachlich zeigte sich, dass die Gruppe vergangene Leistungen richtig in Erinnerung
behielt.” Es lieR sich kein Zusammenhang zwischen Fahigkeit und learing bias erkennen.
Dies bedeutet, dass die Beziehung zwischen Kompetenz und overconfidence nicht dadurch
erklart werden kann. Da die Prognosen Uber die Vielzahl von Runden und feedbacks hinweg
nicht weniger overconfident wurden, lasst sich auch schlieBen, dass Fehlkalibrierung

overconfidence nicht ganzheitlich erklaren kann.

5.2 Unskilled and Unaware of it

Kruger und Dunning (1999) untersuchten in drei Studien, wie gut Personen ihren Humor, ihr
logisches Denken und ihre Grammatikkenntnisse einschatzten koénnen. Darlber hinaus
wurde die tatsachliche Befahigung im Vergleich zur subjektiven Einschatzung der Probanden

erhoben.

Im Ergebnis manifestierte sich, dass Inkompetente sich flir Uberdurchschnittlich hielten und
sich starker Uberschatzen als kompetente Studienteilnehmer, aber auch im Allgemeinen
Uberschatzten sich die Probanden. Kompetente Studienteilnehmer unterschatzten sich im
Durchschnitt. Erweiternd waren Einschatzungen dariuber abzugeben, wie viele Antworten
des Logik- bzw. des Grammatiktests richtig waren. Diese Einschatzungen waren bei
Inkompetenten overestimated und bei Kompetenten underestimated. Nach Beendigung der
Grammatiktests wurde den Teilnehmern die Gelegenheit zum Vergleich gegeben. Sie sollten
die Tests funf anderer Probanden bewerten und anschliefend nochmals ihre eigene
Leistung einschatzen. Diesbezuglich Iasst sich festhalten, Inkompetente waren schlechter
darin, richtige Antworten zu erkennen. AuRerdem korrigierten diese ihre Einschatzungen
nicht signifikant. Der false-consensus Effekt bestatigte sich: Kompetente korrigieren ihre
relativen Einschatzungen nach oben. Absolute Einschatzungen waren nach wie vor sehr
genau. Der Vergleich hat fur Inkompetente keinen Nutzen. Die Halfte der Probanden bei den
Grammatiktests durchlief nach der Bearbeitung ein Training. Hierbei zeigte sich, dass die
Inkompetenten durch das Training ausreichend metakognitive Fahigkeiten erwarben, um ihre

zuvor mangelhafte Leistung nach dem Training auch als solches zu erkennen. Der

’ Keine systematische Verzerrung, kein learning bias
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auftretende Dunning-Kruger Effekt I&sst sich somit klar von einem bloRen Regressionseffekt®
abgrenzen, da die Manipulation der Kompetenzen einen Effekt auf die Selbsteinschatzung
hat. Die Einschatzung der eigenen Antworten als richtig oder falsch war deutlich genauer.
Bei der relativen Beurteilung war immer noch overconfidence zu beobachten, jedoch deutlich
besser kalibriert. Anzumerken ist an dieser Stelle das offensichtliche Paradoxon: Durch das
Training werden Inkompetente zu Kompetenten und erkennen nur so ihre bis dato

vorliegende Inkompetenz, was die Fehlkalibrierung reduziert.

5.3  Overconfident Predictions of Future Actions

Vallone et al. (1990) beobachteten die Selbsteinschatzungen von 98 Studenten, sowie die
Selbst- und Fremdeinschatzungen von weiteren 92 Studierenden. Dabei wurden Fragen mit
disjunkten Antwortmdéglichkeiten gestellt. Einzuschatzen war, wie sich einzelne
allgegenwartige Sachverhalte innerhalb des aktuellen Semesters oder des kommenden
Jahres verandern wurden. Darlber hinaus war anzugeben, wie sicher sich die Individuen bei
ihrer Angabe sind. Es zeigt sich eine grolie Differenz zwischen der durchschnittlichen
Zuversicht der Probanden und der tatsachlichen, durchschnittlichen objektiven Genauigkeit.
Selbsteinschatzungen sind hierbei nur geringfligig genauer, als Fremdeinschatzungen.
Unterschiede zwischen verschiedenen vorherzusagenden Ereignissen sind starker
ausgepragt. Extensives Wissen in Form von Selbsterkenntnis hat folglich keinen Einfluss auf
das Ausmald der overconfidence, da dieses hier in Form von impliziten Ableitungen von

vergangenen Leistungen vorliegt und fur Individuen keinen Vorhersagewert hat.

5.4 The Trouble with Overconfidence

In der Studie von Moore & Healy (2008) wurden 82 Studenten gebeten, 18 Mal 10 Trivia
Fragen zu beantworten. Diese waren von unterschiedlicher Schwierigkeit. Vor und nach
jeder Runde war eine Vorhersage zu treffen, wie wahrscheinlich welche Punktzahl erreicht
werden wirde. Darlber hinaus sollte eine Vorhersage uber den score eines zufélligen

Mitspielers getroffen werden. AnschlieRend wurden die richtigen Antworten offengelegt und

® Da Pradiktor und Zielvariable niemals perfekt korreliert sind, ist die Varianz der Vorhersage
grundsatzlich kleiner als die der tatsachlichen Zielvariable. So entsteht zwangslaufig die
Uberschatzung der Inkompetenten und die Unterschatzung der Kompetenten (Krueger & Mueller,
2002)
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die Teilnehmer aufgefordert, ihre Beantwortung und den score eines anderen Teilnehmers

ein drittes Mal einzuschatzen.

Es zeigte sich, dass Teilnehmer die unterschiedlichen Schwierigkeitsgrade der Fragen
wahrgenommen haben. Die overestimation hat iber die Runden hinweg Bestand®, es zeigen
sich keine Lerneffekte. Uber die Fragen hinweg sind overestimation und overplacement
signifikant negativ korreliert, was untermauert, dass diese Effekte gegensatzlich zueinander
bei den verschiedenen Schwierigkeitsstufen auftreten. Overprecision lasst sich deutlich
nachweisen: Die Teilnehmer flhlten sich deutlich sicherer in ihrer Einschatzung als dies

objektiv zu rechtfertigen ist™

. Aulderdem lasst sich die moderierende Wirkung des Wissens
Uber das Themengebiet auf die overprecision erkennen: Am hdchsten waren die Werte bei
der ersten Vorhersage vor dem Test und nahmen dann stetig ab. Je mehr die Teilnehmer
wussten, desto geringer war sowohl die overprecision als auch die overestimation und

folglich das Ausmal} der overconfidence.

Durch die Abfrage und die Rlckmeldungen wurden optimale Bedingungen fir die
Einschatzung der subjektiven Wahrscheinlichkeitsverteilung geschaffen. Der Ruckschluss:

Durch die Informationen und das implizierte Hinterfragen werden Einschatzungen fundierter.

5.5 Unskilled but aware

Miller und Geraci (2011) untersuchten im Rahmen zweier Studien Studenten, die
einschatzen sollten, wie sie in ihrem bevorstehenden Test abschlieffen wirden und wie

sicher sie sich bei dieser Einschatzung sind."

Diese Vorhersagen waren fiir die 90 Probanden der ersten Studie in Buchstabennoten' zu
treffen. In der zweiten Studie schatzten die 113 Studenten ihre Notenvorhersagen in
Prozentwerten ein. Es waren zwei Noten vorherzusagen, wobei die Einschatzung nach der
zweiten Prufung zu korrigieren war. Durch diese zwei Abschatzungen lieRen sich functional
und subjective overconfidence voneinander abgrenzen. Es zeichnete sich der Dunning-

Kruger Effekt ab, wonach Inkompetente starker overconfident sind. Subjektiv waren

o Entsprechend Theorie: overestimation bei schweren, underestimation bei leichten Aufgaben
' Gemeint ist hier: 90%-Konfidenzintervalle der Individuen deckten nur in 73.1% der Falle das
tatsachliche Ergebnis ab
" Als Grundlage: 5-stufige Likert-Skala von ,1 = low confidence" bis ,5 = high confidence"
"2 Hier liegt die Standard-Benotungsskala zugrunde: A = 90%—100%, B = 80%—90%, usw.
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Inkompetente weniger overconfident'® als Kompetente, es zeigte sich nur der Effekt von

functional overconfidence.

Aus beiden Studien ist ersichtlich, dass die overconfidence bei schlechteren Performern
starker ausgepragt ist, und Kompetente besser kalibriert sind. Overconfidence hatte trotz der
Vertrautheit mit dem Kursmaterial und der Erfahrung mit der Testsituation Bestand. Das
Vertrauen in die Genauigkeit der Einschatzungen war zwar nach dem Test geringer, dies war
jedoch unabhangig vom Leistungsniveau der Probanden der Fall. Da sich Inkompetente
unsicher in ihren hohen Prognosen sind, lasst sich gemal Geraci & Miller (2011) folgern,
dass diese durchaus metakognitives Bewusstsein aufweisen und sich ihrer
Unzulanglichkeiten bewusst sind. Dies kénnte laut den Autoren darauf zurlickzuflihren sein,
dass die Uberschatzung auf Regressionseffekten basieret oder, dass sich die Inkompetenten

an einer fundierten Vermutung versuchen und dabei scheitern.

5.6  Overconfidence and Excess Entry

Camerer und Lovallo (1999) untersuchten, inwiefern overconfidence zu exzessivem
Markteintritt flhrt. Dabei sollten die Studienteilnehmer entscheiden, ob sie auf einen Markt,
dessen Kapazitat eingeschrankt ist, eintreten wollen. Die Probanden wurden entweder
zuféllig oder via self-selection' rekrutiert. Geld, welches den Markteintritt lukrativ machen
sollte und Marktbedingungen modellieren sollte,” wurde in Abh&ngigkeit von vergebenen
Rangen ausbezahlt. Diese Range wurden entweder zufallig zugeteilt (random-rank
condition)'® oder stellten die Ergebnisse eines Trivia-Quizes dar (skill-ranked condition). In
zwei Sequenzen a zwolf Runden mit verschiedenen Marktkapazitaten sollten die Probanden

die Anzahl der Marktteilnehmer einschatzen und tber ihren eigenen Eintritt entscheiden.

Es zeigte sich, dass in der skill-ranked condition deutlich mehr Personen eintraten als der
Markt erlauben wirde und als dies in der random-rank condition der Fall war, v.a. unter der
self-selection Bedingung. Dies geschah, obwohl sie wussten, dass ihre Konkurrenten sich
auch fir Uberaus fahig halten. Dabei lie sich nachweisen, dass dies nicht auf die

Unterschatzung der Konkurrenz (competitive blind spot) zuriickzufiihren ist'’. Stattdessen

'3 Gemeint ist subjective overconfidence
" Individuen wussten hierbei, ihr payoff wirde von ihrer performance relativ zu der ihrer Konkurrenten
abhangen
®s0 gab es auch Probanden, die ihre sichere Auszahlung verloren
1 Vergleichsgréfe: Normalfall
" Hierbei hatte sich Folgendes gezeigt: Studienteilnehmer erwarten weniger Eintritte in der skill-rank
condition, da sie womoglich erwarten ihre Mitstreiter wirden sich fur konkurrenzunfahig halten
8



erwarteten die in den Markt eingetretenen Personen gréf3ere Konkurrenz als in der random-
rank condition. Wie die self-select skill-rank’® Durchgénge zeigen, erwarteten dies 94% der
Studienteilnehmer, 85% der Probanden erwarten sogar Konkurrenz, die dem Markt

schadet'®

. Schlussfolgernd ist festzuhalten, dass das durchschnittliche Individuum erwartet,
dass der durchschnittliche Marktteiinehmer verliert, gesteht sich selbst aber zu

Uberdurchschnittlich gut zu sein und daher selbst zu profitieren.

Anzumerken ist weiterhin die Rationalitat der von den Teilnehmern getroffenen Prognosen,
welche zeigt, dass der Ubermalige Markteintritt nicht durch Fehlprognosen, sondern

tatsachlich durch overconfidence hinsichtlich der relativen Fahigkeiten zu rechtfertigen ist.

6 Diskussion

Der Effekt der overconfidence erweist sich insgesamt als Uberaus robust. Der Kern jeder
vorgestellten Studie repliziert im Allgemeinen die Existenz des Phanomens. Die soeben
dargestellten Ergebnisse sind dennoch zu relativieren, da einzelne Teilaspekte nicht klar

abgesteckt werden konnten oder sich widersprechen.

So kommt Simons (2009) zu anderen Ergebnissen, wie Moore und Healy (2008). Auffallig ist,
dass bei Simons (2009) professionelle Spieler beobachtet werden, die feedback gewdhnt
sind und immer wieder die gleiche Tatigkeit ausfihren. Es liegt also die Vermutung nah,
dass eben diese Eigenschaften flir den Ausbleibenden Rlckgang der overconfidence
verantwortlich sind. AuRerdem ist die Vorhersage eines Spielergebnisses deutlich weniger
implizit als die Prognose einmaliger, zuklnftiger Ereignisse und das Ergebnis neben den

Fahigkeiten auch von Glick abhangig zu machen.

Anzumerken ist aul’erdem, dass flir Probanden in den meisten der vorgestellten Studien der
notige Anreiz fehlte ihre Antworten tatsachlich zu durchdenken. So ist es denkbar, dass sie
stattdessen Antworten abgaben, die vom Experimentator erwlinscht waren, oder solche, die
Probanden ermdglichen sich als kompetent darzustellen. Diesen Gedanken unterstitzt auch
die Untersuchung von Ehrlinger, Johnson, Banner und Kruger (2008). Der Halfte der
Probanden wurde gesagt sie mussten ihre Antwort gegenuber einer Autoritatsperson
rechtfertigen. Das Ergebnis spricht gegen die Notwendigkeit von Anreizen, da es zu

Uberlegteren, jedoch nicht zu genaueren oder weniger overconfident Aussagen kam.

8 Auf die Erdrterung der Variante ohne self-select wird an dieser Stelle verzichtet, da hierbei dhnliche
und weniger deutliche Ergebnisse vorliegen
®Schadliche Konkurrenz bedeutet, der durchschnittliche Marktteilnehmer verliert
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Des Weiteren sind Probanden im Allgemeinen sehr gebildete Individuen, v.a. bei Geraci,
Miller (2011) zeigt sich dies deutlich. Hier werden Studenten des Fachgebiets Psychologie
befragt. Das dem Experiment zugrundeliegende Themengebiet der Metakognition durfte
ihnen bekannt sein. So liele sich das metakognitive Bewusstsein bei den weniger
Kompetenten, die bei anderen Vergleichspersonen durchaus kompetent waren, vielmehr als
Wissen erklaren. Ruickschlisse auf die Bevdlkerung sind also nur begrenzt und unter
Berucksichtigung dieser Tatsache zu empfehlen. Was durchaus bedeuten kann, dass diese
Erkenntnisse von Relevanz flr die unternehmerische Entscheidungsfindung sind, da hier
davon auszugehen ist, dass die hier auftretende Konkurrenz die kompetentesten® Individuen

darstellt. Die vorgestellten Ergebnisse reichen jedoch nicht aus, dies zu untermauern.

7 Fazit

Zusammenfassend ist also anzumerken, dass Individuen weniger overconfident
Vorhersagen treffen, wenn ihnen mehr Informationen Gber Umstande zur Verflgung stehen
(Moore & Healy, 2008). Dabei scheint es aber eine Schwelle zu geben, jenseits welcher
weiteres feedback Uber die eigene Leistung keinen weiteren Nutzen hat Simons (2009). Die
Studie von Vallone et al. (1990) lasst zwar vermuten, dass extensives Wissen Uber
vergangene Leistungen keinen Einfluss auf die overconfidence von Prognosen hat, jedoch
blieb dabei ungeklart, inwiefern dies auf die Einmaligkeit der Ereignisse zurtckzufuhren ist,
welche die Fragestellungen dieser Studie charakterisiert. So ware in Zukunft zu beleuchten
inwiefern objektives feedback und Wissen zu perfekt kalibrierten Einschatzungen flhren

kann, bzw. unter welchen Umstanden Kalibrierung ausbleibt.

Auch Iasst sich festhalten, dass Erinnerungen an vergangene Leistungen unverzerrt zu sein
scheinen (Simons, 2009). Vielmehr sei die overconfidence darauf zurlckzufihren, dass
Individuen Prognosen nicht auf Grundlage dieser vergangenen Leistungen treffen, sondern

sich dabei auf ihr Wunschdenken stitzen (Vallone et al 1990).

Dartber hinaus lasst sich der Dunning-Kruger Effekt mehrfach beweisen und somit
bestatigen, dass Unzuldnglichkeiten von Inkompetenten nicht erkannt werden, weil es diesen

an metakognitiven Fahigkeiten mangelt (Kruger & Dunning, 1999; Simons & 2009).

Abschlieend zeigt sich, dass overconfident v.a. unter Vernachlassigung der Kompetenz von
Mitstreitern auftritt. So zeigte sich, eingebunden in unternehmerische Rahmenbedingungen,

dass sich Individuen bei ihren Entscheidungen nicht an ihr Umfeld anpassen. Fraglich bleibt

*° Erinnerung: relativer Begriff, nur auf vorliegendes Fachgebiet bezogen
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in diesem Fall jedoch, worauf die overconfidence, abgesehen vom reference group neglect,
zurtckzufuhren ist. Unklar bleibt, ob dies eher auf die Selbsteinschatzung oder das
Urteilsvermdgen bei Prognosen zurlckzufiihren ist. So gibt es z.B. In der Studie von
Camerer und Lovallo (1999) kein feedback zur Leistung oder zum Abschneiden, noch lasst

sich nachverfolgen wie Prognosen getroffen wurden. Zukunftige Untersuchungen sollten dies
naher beleuchten.
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