
7Entscheidungsheuristiken in Gruppen

Es wird ein Forschungsansatz vorgestellt, der zwei Forschungstraditionen miteinander 
verknüpft: den kognitionspsychologischen Ansatz der „Simple Heuristics” und die 
sozialpsychologische  Forschung zur Informationsverarbeitung in Gruppen. Die sozial-
psychologische Gruppenforschung hat sich intensiv mit der Frage beschäftigt, wie die 
Informations- und Wissensverteilung das Entscheidungsverhalten in Gruppen beeinfl usst. 
Diese Untersuchungen legen nahe, dass die Mitglieder einer Gruppe einen möglichst 
vollständigen Informationsaustausch betreiben sollten, da nur so das Wissenspotential in 
einer Gruppe genutzt werden kann. Der vorliegende Ansatz zeigt dazu eine Alternative auf: 
Anhand zweier frugaler Entscheidungsheuristiken – der Rekognitionsheuristik und der Take 
The Best Heuristik – wird veranschaulicht, welchen Gewinn Gruppen aus der Beschränkung 
der verfügbaren Informationsmenge ziehen können und an welche Informationsumgebungen 
die entwickelten Gruppenheuristiken angepasst sind. 

Gemäß einer Schätzung des Massachusetts Institute of Technology (MIT 2003) werden in den 
USA jeden Tag über 25 Millionen Meetings abgehalten. Meetings kommt in vielen Arbeitsbe-
reichen ein zentraler Stellenwert zu, insbesondere in großen Unternehmen, die in der Produktent-
wicklung wie im Marketing stärker als früher auf bereichsübergreifendes Teamwork setzen. Die 
Struktur vieler Unternehmen hat sich in den letzten Jahren verändert: Stellenrationalisierungen, 
der Abbau von hierarchischen Strukturen hin zu einem fl achen Management und die wachsende 
Komplexität vieler Arbeitstätigkeiten haben dazu geführt, dass Aufgaben in wesentlich vermehr-
tem Umfang an Teams delegiert werden (Cannon-Bowers et al. 1992; Ilgen 1994). Fragebogenstu-
dien der Annenberg School of Communication an der University of California in Los Angeles zu-
folge verbrachten leitende Angestellte Ende der 80er Jahre im Durchschnitt bereits 40-50% ihrer 
Arbeitszeit in Meetings (Monge et. al. 1989). Entsprechend riet Jon Ryburg, Organisationspsycho-
loge in Ann Arbor, Unternehmen, doppelt so viele Räumlichkeiten für Meetings einzuplanen als es 
noch vor 20 Jahren nötig war (Matson 1996). 

Untersuchungen legen allerdings auch nahe, dass Meetings im Kontrast zu ihrem weiten Ver-
breitungsgrad nicht immer den besten Ruf genießen: Sowohl Monge et al. (1989) als auch Mos-
vick und Nelson (1987) berichten aufgrund von Fragebogenstudien, dass fast 50% der Zeit, die in 
Meetings verbracht wird, aus der Sicht der Beteiligten vergeudet ist. In einer weiteren Umfrage 
(Green und Lazarus 1991) gaben die Befragten an, 33% der in Meetings verbrachten Zeit sei un-
produktiv. Typischerweise wird beklagt, dass Meetings oft zu kurzfristig, ohne ausreichende Zeit 
zur Vorbereitung, anberaumt werden, zu lange dauern und ohne ein konkretes Resultat enden (Ro-
mano und Nunamaker 2001). 

Sozial- und Organisationspsychologen beschäftigen sich seit langem mit der Frage, unter welchen 
Bedingungen Teamarbeit sinnvoll ist und wann es ratsam ist, Entscheidungen und Problemlö-
sungen an eine Gruppe zu delegieren (Vroom 1969). Dafür kann es viele gute Gründe geben, 
beispielsweise Legitimationsgründe (etwa vor Gericht) oder um den Zusammenhalt in einer Grup-
pe zu steigern (z. B. in einer Sportmannschaft). Darüber hinaus gibt es Hinweise darauf, dass der 
Gruppenkontext die Motivation der Gruppenmitglieder (Hertel et. al. 2000) und ihre individuelle 
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Lernleistung fördern kann (Brand et al. 2003; Slavin 1995). 

Der vielleicht wichtigste Grund für die weite Verbreitung von Teamarbeit besteht darin, dass 
Gruppen in der Regel über mehr Problem- und Wissensressourcen verfügen als Einzelpersonen. 
Die psychologische Forschung zum Problemlöse- und Entscheidungsverhalten von Gruppen legt 
jedoch nahe, dass Gruppen ihr größeres Wissenspotential in der Regel nicht ausschöpfen (Hinsz 
et. al. 1997). Die in Gruppen beobachtbaren Prozessverluste (Steiner 1972) sind vielfältiger Na-
tur. Um nur ein paar Beispiele zu nennen: (1) Unter den Mitgliedern einer Gruppe bestehen häu-
fi g konfl igierende Ziele, was dazu führen kann, dass einzelne Mitglieder der Gruppe Informa-
tionen bewusst vorenthalten und stärker taktisch als sachorientiert argumentieren (Wittenbaum et. 
al. 2004). (2) Untersuchungen zum „Groupthink“ zeigen, dass Konformitätsdruck den Austausch 
kritischer Standpunkte und die Berücksichtigung von Entscheidungsalternativen beeinträchtigen 
kann (Janis 1982). (3) Darüber hinaus gibt es zahlreiche Hinweise, dass Prozessverluste auch ohne 
Interessenkonfl ikte und ausgeprägten Konformitätsdruck in Gruppen auftreten können. Untersu-
chungen zum Hidden-Profi le Effekt legen beispielsweise nahe, dass Gruppen in der Regel nicht 
in der Lage sind, in einer vorgegebenen Menge von Alternativen die beste Entscheidungsalter-
native zu identifi zieren, wenn diese Alternative nicht bereits vor der Diskussion von mindestens 
einem Gruppenmitglied präferiert wird (Wittenbaum und Stasser 1996; Reimer 1999). (4) Ent-
gegen dem positiven Image, das das Brainstorming in Gruppen genießt, belegen zahlreiche em-
pirische Untersuchungen, dass der Gruppenkontext die Produktion von Ideen beeinträchtigt: Per-
sonen generieren in der Regel mehr Ideen zu einem Thema, wenn sie ein Brainstorming nicht in 
einer Gruppe, sondern alleine durchführen (Paulus et. al. 2002; Stroebe und Diehl 1994; Stroebe 
und Nijstad 2004).

Im Zusammenhang mit diesen empirischen Befunden wird häufi g die These vertreten, dass gute 
Gruppenentscheidungen einen möglichst vollständigen Informationsaustausch unter den Grup-
penmitgliedern voraussetzen (z. B. Wittenbaum und Stasser 1996). Demnach ist die Wahrschein-
lichkeit, dass eine Gruppe eine gute Entscheidung fällen wird umso höher, je mehr Lösungs-
vorschläge in einer Gruppe generiert und je mehr Informationen im Entscheidungsprozess berück-
sichtigt werden. 

Das Ziel des vorliegenden Ansatzes besteht darin zu untersuchen, wie sich die Informationsverar-
beitung und Entscheidungsfi ndung in Gruppen verbessern lassen. Dabei setzen wir voraus, dass 
die Mitglieder einer Gruppe das gemeinsame Ziel verfolgen, eine möglichst effi ziente und gute 
Entscheidung zu fällen (für Ansätze, die konfl igierende Gruppenziele berücksichtigen, siehe z. B. 
Adamowicz et al. 2005; Wittenbaum et al. 2004). Gibt es praktikable Wege, Gruppenentscheidun-
gen zu verbessern? Welche Entscheidungsstrategien sollten Gruppen verwenden, um zu guten Lö-
sungen zu kommen? Die vorgestellten Arbeiten greifen dabei auf Modelle aus der Entscheidungs-
forschung zu Einzelpersonen zurück. Neuere Untersuchungen in diesem Bereich haben gezeigt, 
dass einfache Heuristiken (Gigerenzer et al. 1999; Gigerenzer und Selten 2001; Hoffrage und Rei-
mer 2004) unter bestimmten Bedingungen zu sehr guten Entscheidungen führen können. Diese 
Heuristiken sind sehr einfach auszuführen (und erlauben infolgedessen sehr schnelle Entscheidun-
gen) und benötigen nur sehr wenige Informationen (das heisst, sie sind sehr frugal). Der vorliegende 
Beitrag zeigt, wie sich dieser Ansatz der „Simple Heuristics“ auf Gruppen übertragen lässt. 

Der Ansatz der einfachen Entscheidungsheuristiken

Gemäß einer weit verbreiteten Vorstellung fallen unsere Entscheidungen umso besser aus, je mehr 
Informationen wir bei der Entscheidungsfi ndung berücksichtigen. Wir verfügen jedoch nicht im-
mer über alle relevanten Informationen. Und selbst dann, wenn wir Zugang zu allen relevanten In-
formationen haben, reicht unsere kognitive Verarbeitungskapazität in der Regel nicht aus, alle ver-
fügbaren Informationen in unserer Entscheidungsfi ndung auf optimale Weise zu integrieren. Ein 
Zuviel an Informationen kann zu einem „Information Overload“ führen, der die Informationsver-
arbeitung und die Qualität von Entscheidungen und Problemlösungen beeinträchtigen kann (Lurie 
2004). Die Vermeidung eines „Information Overload“ erfordert Informationsverarbeitungs- und 
Entscheidungsstrategien, die sowohl an unsere kognitiven Begrenzungen, als auch an unsere Auf-
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gabenumwelten angepasst sind. 

Vor einigen Jahren haben Gigerenzer et al. (1999) eine Reihe von Heuristiken vorgeschlagen, 
die diese Kriterien erfüllen. Die Heuristiken spezifi zieren, in welcher Reihenfolge die verfüg-
bare Information verarbeitet wird (Suchregel), wann die Informationsverarbeitung abgebrochen 
wird (Stoppregel), und welche Entscheidung aufgrund der verarbeiteten Information gefällt wird 
(Entscheidungsregel). Die vorgeschlagenen Heuristiken sind aufgabenspezifi sch. Die Rekogni-
tionsheuristik und die Take The Best Heuristik sind beispielsweise geeignet, Paarvergleichsaufga-
ben zu lösen (Gigerenzer und Goldstein 1996),  die QuickEst Heuristik erlaubt numerische Schät-
zungen (Hertwig et al.1999), und die Categorization by Elimination Heuristik ist auf Kategorisier-
ungsaufgaben anwendbar (Berretty et. al. 1999). Die präzise Beschreibung des Informationsverar-
beitungsprozesses in diesem Ansatz macht es möglich, die Heuristiken in ein Computerprogramm 
zu implementieren. Da die Heuristiken Inferenzen über ein Außenkriterium erlauben, ist es zudem 
möglich, ihre Performanz in verschiedenen Aufgabenumwelten zu überprüfen. Für eine ganze 
Reihe bislang getesteter Heuristiken (z. B. für die Rekognitionsheuristik und für die Take The Best 
Heuristik) konnte gezeigt werden, dass sie in vielen Fällen mit komplexen Informationsverarbei-
tungsstrategien wie der multiplen Regression oder Bayes-Modellen in ihrer Urteilsgenauigkeit 
konkurrieren können (für vielfältige Beispiele siehe Gigerenzer et al. 1999; für einen Überblick 
siehe Gigerenzer 2004; Hertwig und Hoffrage 2001; Hoffrage und Reimer 2004).

Der Ansatz der Heuristiken in Gruppen

In ihrem Schlusskapitel zu „Simple Heuristics That Make Us Smart“ haben Todd und Gigerenzer 
(1999) mehrere Fragen für zukünftige Forschung skizziert. Eine Frage betrifft die ökologische 
Rationalität von Heuristiken: Wann und warum führen einfache Heuristiken zu brauchbaren 
Entscheidungen? Eine zweite Frage betrifft die soziale Rationalität: Welche Heuristiken werden in 
sozialen Settings verwendet? Der vorliegende Ansatz der einfachen Gruppenheuristiken1 versucht, 
auf beide Fragen eine Antwort zu geben. Die Idee, dass Gruppen Informationen auf der Grundlage 
einfacher Heuristiken verarbeiten, wurde in der Literatur bereits mehrfach erwogen (z. B. Stasser 
1992; Gigone und Hastie 1997), bislang jedoch nicht systematisch untersucht. Kerr und Tindale 
(2004) sehen in ihrem jüngst im Annual Review of Psychology erschienen Überblicksartikel in der 
Untersuchung heuristischer Informationsverarbeitung in Gruppen eine fruchtbare Perspektive für 
zukünftige Forschung. Der vorliegende Ansatz betritt dieses Neuland. 

Im Folgenden werden zwei Projekte vorgestellt, in denen jeweils eine klassische Heuristik 
aus der von Gigerenzer et al. (1999) entwickelten adaptiven Werkzeugkiste („adaptive 
toolbox“) auf Gruppen übertragen wurde. Die Rekognitionsheuristik nutzt die Tatsache aus, 
dass unser „Nichtwissen“ häufi g systematischer Natur ist und zeigt, dass es unter bestimmten 
Bedingungen ein Vorteil sein kann, über weniger Wissen zu verfügen. Die Take The Best 
Heuristik beschränkt die Informationsverarbeitung, indem sie verfügbare Informationen 
systematisch ignoriert. Die dargestellten Projekte veranschaulichen anhand einer empirischen 
Studie und eines Gedankenexperimentes, welchen Gewinn Gruppen daraus ziehen können, die 
Informationsverarbeitung zu beschränken und verdeutlichen ferner, an welche Aufgabenumwelten 
und Informationsumgebungen die Gruppenheuristiken angepasst sind. 
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1 Der Begriff Heuristik wird in der Literatur sehr unterschiedlich gebraucht (Hoffrage und Reimer 2004; Reimer und 

Rieskamp, im Druck). Die vorliegende Arbeit geht nicht systematisch auf Studien ein, die untersucht haben, unter wel-

chen Bedingungen klassische Urteilsverzerrungen in der Tradition von Tversky und Kahneman (1974) in Gruppen auf-

treten (für einen Überblick über die Bias-Forschung in Gruppen siehe Kerr et. al. 1996; siehe auch Reimer 2001; Reimer 

et. al. 2005).



Die Rekognitionsheuristik

Es gibt Situationen, in denen Nichtwissen informativ sein kann. Die Rekognitionsheuristik nutzt 
dieses Nichtwissen systematisch aus. Goldstein und Gigerenzer (2002) boten ihren Probanden in 
den USA und in Deutschland Paare amerikanischer Städtenamen dar, mit der Frage: Welche Stadt 
hat mehr Einwohner, San Diego oder San Antonio? Während ungefähr 2/3 der amerikanischen 
Probanden diese Frage korrekt beantworteten, schnitten die deutschen wesentlich besser ab. 
Obgleich sie weit weniger Kenntnisse über die amerikanischen Städte hatten, beantworteten die 
deutschen Probanden die Frage ausnahmslos korrekt, indem sie auf San Diego tippten.

Wie kann das sein? Die meisten Deutschen wissen vermutlich, dass es sich bei San Diego um eine 
amerikanische Stadt handelt, während sie von San Antonio noch nie etwas gehört haben. Dieser 
Unterschied in der Wiedererkennung des Namens reichte jedoch bereits aus, um zu inferieren, 
dass San Diego über mehr Einwohner verfügt. Ihr Nichtwissen erlaubte den deutschen Probanden, 
die Rekognitionsheuristik anzuwenden, die besagt: Wenn der Name eines von zwei Objekten 
wiedererkannt wird, dann schlussfolgere, dass das wiedererkannte Objekt die höhere Ausprägung 
in dem vorgegebenen Kriterium hat (Goldstein und Gigerenzer 2002). Die amerikanischen 
Probanden, Studierende der University of Chicago, konnten die Rekognitionsheuristik nicht 
anwenden, da sie beide Städte kannten – sie wussten zuviel.

Das Modell von Goldstein und Gigerenzer

Goldstein und Gigerenzer (2002) haben spezifi ziert, unter welchen Bedingungen zu erwarten ist, 
dass eine Person, die weniger Objekte wiedererkennt, bessere Urteile fällt. Um diesen Less-is-
more Effekt besser verstehen zu können, ist es wichtig nachzuvollziehen, wie groß der erwartete 
Anteil korrekter Entscheidungen (c) ist, wenn eine Person eine Menge von N Objekten in einem 
vollständigen Paarvergleich zu beurteilen hat und n Objekte wiedererkennt. Dieser Prozentsatz 
kann wie folgt berechnet werden (Goldstein und Gigerenzer 2002):

Der erste Summand auf der rechten Seite der Gleichung gibt den Anteil korrekter Urteile an, der 
auf die Verwendung der Rekognitionsheuristik zurückgeht (vor dem α wird der Anteil solcher Fälle 
spezifi ziert, in denen die Rekognitionsheuristik verwendet werden kann); der zweite Summand 
gibt den Anteil korrekter Urteile an, wenn beide Städte eines Paares wiedererkannt werden (vor 
dem β wird der Anteil solcher Fälle spezifi ziert, in denen beide Städte wiedererkannt werden); 
und der dritte Summand gibt den Anteil richtiger Antworten an, die dem Modell zufolge durch 
Raten zustande kommen (vor dem 1/2 wird der Anteil an Paarungen spezifi ziert, in denen keine 
der beiden Städte wiedererkannt wird). Die Rekognitionsvalidität α ist defi niert als der Anteil 
an Paaren, in denen das wiedererkannte Objekt den größeren Kriteriumswert hat und in denen 
die Rekognitionsheuristik folglich zu einer korrekten Inferenz führt, bezogen auf alle Paare, in 
denen die Rekognitionsheuristik angewandt werden kann. Die Wissensvalidität β ist entsprechend 
defi niert als der relative Anteil korrekter Urteile, bezogen auf alle Paare, in denen beide Städte 
wiedererkannt werden. Da alle Parameter in der Gleichung (n, N, α, und β) ohne Kenntnis von c 
bestimmt werden können, lässt sich die Gleichung nutzen, um die Urteilsgenauigkeit einer Person 
vorherzusagen. 

Goldstein und Gigerenzer (2002) haben gezeigt, dass eine notwendige und hinreichende Bedingung 
für den Less-is-more Effekt bei Einzelpersonen darin besteht, dass die Rekognitionsvalidität 
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α (recognition validity) größer ist als die Wissensvalidität β (knowledge validity).2 Sie 
veranschaulichen die α > β Bedingung an dem Beispiel dreier Pariser Schwestern, deren Aufgabe 
darin besteht, 100 deutsche Städte jeweils paarweise miteinander zu vergleichen. Nehmen wir 
an, alle Schwestern besäßen ein α = .8 und β = .6 und unterschieden sich nur in der Anzahl 
wiedererkannter Städte n: Die jüngste Schwester hat keinen (n = 0), die mittlere Schwester hat die 
Hälfte (n = 50) und die älteste Schwester hat alle Städtenamen (n = 100) schon einmal gehört. Da  
α >β, sagt das Modell einen Less-is-more Effekt vorher. Abbildung 1 veranschaulicht die erwartete 
Trefferquote für α = .8 and β = .6, in Abhängigkeit von der Anzahl wiedererkannter Objekte n. Für 
die mittlere Schwester ergeben sich 68% korrekte Urteile; die jüngste Schwester, die dem Modell 
zufolge durchgängig raten muss, hat dagegen eine erwartete Trefferquote von 50%; aber auch die 
älteste Schwester bleibt mit erwarteten 60% Treffern hinter ihrer mittleren Schwester zurück.

Abbildung 1: Vorhergesagte Trefferquote (Anteil korrekter Inferenzen) der drei Pariser Schwestern 
und der Pariser Drillinge bei Anwendung einer einfachen Mehrheitsregel als eine Funktion der 
Anzahl wiedererkannter Objekte (n)3

Im folgenden Abschnitt wird eine Untersuchung vorgestellt, in der wir die Rekognitionsheuristik 
für Gruppen erweitert und für verschiedene Mehrheitsregeln geprüft haben, unter welchen Bedin-
gungen ein Less-is-more Effekt in Gruppen zu erwarten ist (Reimer und Katsikopoulos 2004).
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2 Allgemein lässt sich der Less-is-more Effekt wie folgt defi nieren (Reimer und Katsikopoulos 2004): f(n) sei der Prozentsatz 

korrekter Inferenzen in Abhängigkeit von der Anzahl wiedererkannter Städte n aus der Menge von N Objekten. Ein Less-

is-more Effekt liegt vor, wenn es ein n1 und n2 gibt, so dass n1 < n2 und f(n1) > f(n2); das heißt, eine Person, die 

weniger Städte wiedererkennt (n1), fällt bessere Entscheidungen als eine Person, die mehr Städte wiedererkennt (n2). In 

Übereinstimmung mit Goldstein und Gigerenzer (2002) beschränken wir uns hier auf den speziellen Fall, in dem  n2 = N, 

das heißt, auf die Frage, ob es ein n < N gibt, so dass f(n) > f(N). 

3 Alle Schwestern weisen ein α von .8 und ein β von .6 auf, die Schwestern eines Tripels haben dasselbe n, und welche der 

Städte sie im Einzelnen wiederkennen, ist unabhängig voneinander. 

jüngste Schwester / jüngste Drillinge

mittlere Schwester

1000 50

Einzelperson
Gruppe

älteste Drillinge

älteste Schwester

75

70

65

60

55

50

80

Anzahl wiedererkannter Objekte (n) 

K
or

re
kt

e
In

fe
re

nz
en

(%
)

mittlere Drillinge



Übertragung der Rekognitionsheuristik auf Gruppen

Die Aufgabe der Übertragung der Rekognitionsheuristik auf Gruppen stellt drei Herausforderun-
gen dar: Erstens waren plausible Modelle darüber zu entwickeln, wie die Rekognitionsheuristik 
in Gruppen genutzt wird. Zweitens war zu prüfen, unter welchen Bedingungen diese Modelle 
einen Less-is-more Effekt vorhersagen. Drittens war empirisch zu prüfen, wie gut die Modelle die 
tatsächlichen Gruppenentscheidungen vorhersagen. Genau diesen Herausforderungen haben wir 
uns in unserer Untersuchung gestellt.

Unsere Gruppentheorie besteht aus zwei Komponenten: Die Theorie nimmt an, dass die einzelnen 
Gruppenmitglieder auf der Grundlage des Modells von Goldstein und Gigerenzer eine individu-
elle Inferenz ziehen und ihre individuellen Urteile anschließend auf der Grundlage einer Kombi-
nationsregel in ein Gruppenurteil integrieren. Dabei haben wir neben einer einfachen Mehrheitsre-
gel weitere Kombinationsregeln berücksichtigt, die sich darin unterscheiden, welchen Einfl uss 
Gruppenmitglieder haben, die die Rekognitionsheuristik verwenden können und welchen Einfl uss 
Gruppenmitglieder haben, die beide Städtenamen schon einmal gehört haben. 

Einfache Mehrheitsregel: „Die Gruppe wählt das Objekt, für das eine Mehrheit stimmt.“ Diese 
einfache Mehrheitsregel gewichtet die Inferenzen der einzelnen Gruppenmitglieder gleich, unab-
hängig davon, wie die Gruppenmitglieder zu ihrer individuellen Entscheidung gelangen.4 Da es 
schwierig ist, in einer Gruppendiskussion überzeugend zu belegen, welche von zwei Städten mehr 
Einwohner hat, stellt die einfache Mehrheitsregel ein plausibles Basismodell dar (Davis 1992; 
Laughlin und Ellis 1986). 

Im Unterschied zur einfachen Mehrheitsregel greifen die folgenden Kombinationsregeln die Idee 
auf, dass solche Gruppenmitglieder einen größeren Einfl uss haben werden, die die Rekognitions-
heuristik verwenden können (rekognitionsbasierte Regeln) beziehungsweise diejenigen, die beide 
Städte wiedererkennen (wissensbasierte Regeln). 

Rekognitionsbasierte Mehrheitsregel: „Die Gruppe wählt das Objekt, für das eine Mehrheit derje-
nigen Gruppenmitglieder stimmt, die die Rekognitionsheuristik verwenden können.“ Im Gegensatz 
zur einfachen Mehrheitsregel sagt diese Regel vorher, dass eine Minderheit eine Mehrheit über-
stimmen kann. Nehmen wir beispielsweise an, dass zwei Gruppenmitglieder in einer Drei-Per-
sonen-Gruppe sowohl San Antonio als auch San Diego wiedererkennen und sich auf der Grundlage 
ihres Wissens für San Antonio entscheiden. Das dritte Gruppenmitglied hat den Städtenamen San 
Antonio dagegen noch nie gehört. Würde die Gruppe die einfache Mehrheitsregel anwenden, so 
würde sie sich für San Antonio entscheiden. Die rekognitionsbasierte Mehrheitsregel sagt dagegen 
voraus, dass sich die Gruppe für San Diego entscheidet. 

Wissensbasierte Mehrheitsregel: „Die Gruppe wählt das Objekt, für das eine Mehrheit derjenigen 
Gruppenmitglieder stimmt, die beide Städtenamen wiedererkennen.“ Im Unterschied zu der re-
kognitionsbasierten Mehrheitsregel haben gemäß der wissensbasierten Mehrheitsregel diejenigen 
Gruppenmitglieder einen größeren Einfl uss auf die Gruppenentscheidung, die beide Städtenamen 
wiedererkennen. 

Die rekognitionsbasierte Regel ist nicht auf Fälle anwendbar, in denen alle Gruppenmitglieder 
beide Städte eines Paares wiedererkennen und die wissensbasierte Regel ist nicht anwendbar, wenn 
alle Gruppenmitglieder die Rekognitionsheuristik verwenden können. Die folgende rekognitions-
basierte lexikographische Regel nimmt an, dass eine rekognitionsbasierte Gruppe die wissens-
basierte Regel anwendet, wenn kein Gruppenmitglied die Rekognitionsheuristik verwenden kann. 

B
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4 Wie bei der Rekognitionsheuristik gibt es Fälle, in denen eine Kombinationsregel nicht anwendbar ist, da sie keine In-

ferenz liefert. Die einfache Mehrheitsregel setzt beispielsweise voraus, dass es eine Mehrheit für eine Alternative gibt. In 

Analysen zu der erwarteten Urteilsgenauigkeit der Gruppen haben wir durchgängig angenommen, dass eine Gruppe zufäl-

lig eine der beiden Alternativen wählt, wenn die entsprechende Kombinationsregel keine eindeutige Lösung liefert.  



A

B

Rekognitionsbasierte lexikographische Regel (zuerst rekognitionsbasiert, dann wissensbasiert)  
„Gibt es in einer Gruppe Gruppenmitglieder, die die Rekognitionsheuristik anwenden können, 
dann verwendet die Gruppe die rekognitionsbasierte Mehrheitsregel. Gibt es in der Gruppe kein 
Gruppenmitglied, das nur ein Objekt wiedererkennt, und mindestens ein Gruppenmitglied, das 
beide Objekte wiedererkennt, dann wendet die Gruppe die wissensbasierte Mehrheitsregel an.”

Entsprechend berücksichtigt die folgende wissensbasierte lexikographische Regel die Urteile von 
Gruppenmitgliedern, die die Rekognitionsheuristik anwenden können, wenn kein Gruppenmitglied 
beide Städte in einem Paar wiedererkennt. 

Wissensbasierte lexikographische Regel (zuerst wissensbasiert, dann rekognitionsbasiert): „Gibt es 
in einer Gruppe Gruppenmitglieder, die beide Objekte wiedererkennen, dann verwendet die Grup-
pe die wissensbasierte Mehrheitsregel. Gibt es in der Gruppe kein Gruppenmitglied, das beide Ob-
jekte wiedererkennt, und mindestens ein Gruppenmitglied, das die Rekognitionsheuristik verwen-
den kann, dann wendet die Gruppe die rekognitionsbasierte Mehrheitsregel an.”

Vorhersage des Less-is-more Effekts

Wie das Beispiel der deutschen und amerikanischen Studierenden veranschaulicht, kann es mi-
tunter von Vorteil sein, weniger Städte wiederzuerkennen. Sagen die Kombinationsregeln eben-
falls einen Less-is-more Effekt vorher? Abbildung 1 zeigt neben der erwarteten Urteilsgenauigkeit 
der drei Pariser Schwestern auch die erwartete Trefferquote, wenn „Drillinge von Schwestern“ 
(Drei-Personen-Gruppen) die einfache Mehrheitsregel anwenden. Wie der Graph zu den Drillin-
gen in Abbildung 1 veranschaulicht, ist erneut ein Less-is-more Effekt zu erwarten, wenn eine 
solche Gruppe die Inferenzen der einzelnen Gruppenmitglieder über eine einfache Mehrheitsre-
gel integriert. Im Vergleich zu der Einzelbedingung ist der Effekt verstärkt in dem Sinn, dass die 
Unterschiede in der Trefferquote in Abhängigkeit der wiedererkannten Städte (n) größer sind. Wie 
ist es um die anderen vier Kombinationsregeln bestellt? Die Vorhersagen für die rekognitions-
basierte, die wissensbasierte Regel und für die beiden lexikographischen Regeln (zuerst rekogni-
tionsbasiert, dann wissensbasiert oder umgekehrt) sind in Abbildung 2 dargestellt. 

Abbildung 2: Vorhergesagte Trefferquote der Pariser Drillinge bei Anwendung der rekognitions-
basierten, der wissensbasierten, der rekognitionsbasierten lexikographischen (rekognitions-/wis-
sensbasiert) und der wissensbasierten lexikographischen (wissens-/rekognitionsbasiert) Regel als 
eine Funktion der Anzahl wiedererkannter Objekte (n)5
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5Alle Schwestern weisen ein α von .8 und ein ß von .6 auf, die Schwestern eines Tripels haben dasselbe n, und welche der 

Städte sie im Einzelnen wiedererkennen, ist unabhängig voneinander.
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Wie dieser Abbildung zu entnehmen ist, tritt in allen Bedingungen außer bei Anwendung der wis-
sensbasierten Mehrheitsregel ein Less-is-more Effekt auf, und die Effekte sind erneut durchgän-
gig stärker im Vergleich zu der Bedingung der Einzelpersonen. Diese theoretische Analyse legt 
folglich nahe, dass Gruppen, die aus mehr als zwei Personen bestehen, noch stärker als Einzel-
personen von der Rekognitionsheuristik profi tieren können – vorausgesetzt die Rekognition der 
Städtenamen korreliert systematisch mit dem Kriterium und die Rekognitionsvalidität liegt wie in 
den theoretischen Ableitungen über der Wissensvalidität.

Aufbau der empirischen Untersuchung

Wie gut beschreiben die unterschiedlichen Modelle das Verhalten in Gruppen? Um zu testen, ob sol-
che Gruppenmitglieder, die die Rekognitionsheuristik verwenden können, einen größeren, denselben 
oder einen geringeren Einfl uss in Gruppen haben als Gruppenmitglieder, die beide Objekte wieder-
erkennen, und um zu prüfen, ob der Less-is-more Effekt in Drei-Personen-Gruppen auftritt, haben wir 
84 Studierenden der Freien Universität Berlin Goldstein und Gigerenzers Städteaufgabe vorgegeben .

Am ersten Tag baten wir die TeilnehmerInnen für 40 amerikanische Städte anzugeben, ob sie den 
jeweiligen Städtenamen wiedererkennen. Auf der Grundlage dieser Antworten haben wir für jede 
Person die individuelle Rekognitionsvalidität α bestimmt. In einem zweiten Schritt wurden die 
TeilnehmerInnen gebeten, für alle diejenigen Paare, für die sie beide Namen wiedererkannten, an-
zugeben, welche Stadt mehr Einwohner hat. Auf der Grundlage dieser Urteile wurde für jede Per-
son die individuelle Wissensvalidität β bestimmt. Das durchschnittliche α lag mit .72 über dem 
durchschnittlichen β von .65 und repliziert damit die von Goldstein und Gigerenzer (2002) für 
diesen Bereich gefundene Relation zwischen α und β. Im Anschluss an die Einzeluntersuchung 
wurden zunächst aus der Menge von 40 Städten 15 Städte ausgewählt und die TeilnehmerInnen 
in 28 Dreipersonengruppen so aufgeteilt, (1) dass das mittlere α ungefähr bei .8 und das mittlere 
β ungefähr bei .6 lag und (2) dass es möglichst viele Paare von Dreiergruppen gab, die im Mittel 
ein annähernd gleiches α und β aufwiesen, aber in ihrem mittleren n variierten. Als Instanz für ei-
nen Less-is-more Effekt haben wir dann solche Paare von Gruppen gewertet, in denen die Gruppe 
mit dem kleineren n einen größeren Anteil korrekter Inferenzen aufwies als die Gruppe mit dem 
größeren n. 

Hauptbefunde der empirischen Untersuchung

Jede der 28 Gruppen gab 105 Urteile ab (vollständiger Paarvergleich zwischen 15 Objekten). In-
folgedessen lagen insgesamt 28 x 105 = 2940 Inferenzen vor. Die einfache Mehrheitsregel er-
reichte eine durchschnittliche Trefferquote von 84%. Insgesamt beschreibt die einfache Mehr-
heitsregel die Daten folglich recht gut. Abbildung 3 veranschaulicht die beobachtete Vorhersage-
genauigkeit der rekognitionsbasierten und der wissensbasierten Mehrheitsregel. Die Gruppen sind 
nach der Vorhersagegenauigkeit der rekognitionsbasierten Regel geordnet. Die Balken geben den 
prozentualen Anteil der Fälle an, in denen die jeweilige Regel angewandt werden konnte und die 
beobachteten Inferenzen korrekt vorhergesagt hat. Die wissensbasierte Mehrheitsregel erreichte 
mit 78% nicht ganz das Niveau der einfachen Mehrheitsregel (t(27) = –5,20; p < .01). Die rekog-
nitionsbasierte Mehrheitsregel konnte auf etwas weniger Fälle angewandt werden (1775 Fälle 
vs. 2091 Fälle), erreichte jedoch eine eindrucksvolle Trefferquote von 90% und übertraf damit 
die Vorhersagegenauigkeit der einfachen Mehrheitsregel (t(27) = 6,24; p < .01) und der wissens-
basierten Mehrheitsregel (t(27) = 7,06; p < .01). Goldstein und Gigerenzer (2002) fanden analog, 
dass die Urteile ihrer Probanden in 90% mit den Vorhersagen der Rekognitionsheuristik überein-
stimmten. Die beiden lexikographischen Regeln erzielten eine Trefferquote von 84% (rekogni-
tionsbasierte lexikographische Regel) und von 82% (wissensbasierte lexikographische Regel).

Dass sich die Trefferquoten nicht extrem unterscheiden, liegt daran, dass die Regeln in der Mehr-
heit der Fälle zu identischen Vorhersagen führten. Beispielsweise stimmten häufi g alle drei Grup-
penmitglieder darin überein, welche Stadt größer ist, unabhängig davon, ob sie die Rekognitions-
heuristik verwenden konnten oder beide Städte wiedererkannten. Die rekognitionsbasierte und 
wissensbasierte Regel führten beispielsweise in 85% der Fälle, in denen beide Regeln anwendbar 
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waren, zu identischen Vorhersagen. In diesen Fällen war die Vorhersagegenauigkeit sehr hoch – 
die Trefferquote lag im Durchschnitt bei 94%. Was geschah in den verbleibenden Fällen – jenen 
15%, in denen die beiden Regeln unterschiedliche Vorhersagen machten?

Abbildung 3: Übereinstimmung zwischen den vorhergesagten und beobachteten Gruppenent-
scheidungen für die rekognitionsbasierte und wissensbasierte Mehrheitsregel, getrennt für jede 
einzelne Gruppe6

Diese 154 Fälle lassen sich in drei Klassen kategorisieren: (a) zwei Gruppenmitglieder haben 
beide Städtenamen, A und B, schon einmal gehört, entscheiden sich für A und die Rekognitions-
heuristik sagt für das dritte Gruppenmitglied B vorher (2-1; 34 Fälle); (b) ein Gruppenmitglied 
erkennt beide Städtenamen wieder und entscheidet sich für A; für die beiden anderen Gruppenmit-
glieder sagt die Rekognitionsheuristik dagegen B vorher (1-2; 75 Fälle); und (c) ein Gruppenmit-
glied erkennt beide Städtenamen wieder und entscheidet sich für A; für das zweite Gruppenmit-
glied sagt die Rekognitionsheuristik B vorher, und das dritte Gruppenmitglied hat von keinem der 
beiden Städtenamen je etwas gehört (1-1; 45 Fälle). Im Durchschnitt entschieden sich die Grup-
pen in diesen Fällen in 65% in Übereinstimmung mit der Rekognitionsheuristik und gegen das 
Votum der Gruppenmitglieder, die beide Städtenamen wiedererkannten (χ2 = 9,0; p < .01; 59% 
in der Bedingung (a), 76% in der Bedingung (b) und 61% in der Bedingung (c); für Details siehe 
Reimer und Katsikopoulos 2004). 

Insgesamt zeigen diese Analysen, dass sich die Daten zwar relativ gut durch alle fünf Regeln be-
schreiben lassen, die in vielen Fällen zu identischen Vorhersagen führten. Die diskriminieren-
den Fälle geben jedoch Aufschluss darüber, dass diejenigen Gruppenmitglieder, die die Reko-
gnitionsheuristik verwenden konnten, zwar nicht in allen, aber in der Mehrzahl der Fälle ein-
en größeren Einfl uss auf die Gruppenentscheidung hatten als die Gruppenmitglieder, die beide 
Städtenamen wiedererkannten. Konsistent mit diesem kontraintuitiven Befund ist auch, dass das 
einfache Mehrheitsmodell die Gruppenentscheidungen besser vorhersagte, wenn sich die Mehr-
heit aus Gruppenmitgliedern zusammensetzte, die die Rekognitionsheuristik verwenden konnten, 
als wenn die Mehrheit aus Mitgliedern bestand, die beide Städte wiedererkannten. Darüber hinaus 
war ein Less-is-more Effekt zu beobachten: Auf der Grundlage der vorausgegangenen Einzelun-
tersuchung, in der die Rekognitions- und Wissensvaliditäten erhoben wurden, ließen sich sieben 
Paare von Gruppen identifi zieren, in denen die beiden Vergleichsgruppen im Durchschnitt an-
nähernd gleiche Rekognitions- (α) und Wissensvaliditäten (β) hatten (Differenz < .03), aber un-
terschiedlich viele Städte wiedererkannten (n). In Übereinstimmung mit dem in den theoretischen 
Analysen gefundenen Less-is-more Effekt, schnitt in fünf von diesen sieben Paaren die Gruppe 
besser ab, in der die Gruppenmitglieder im Durchschnitt weniger Städte wiedererkannten (Reimer 
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und Katsikopoulos 2004). 

Die Untersuchungen zur Rekognitionsheuristik veranschaulichen, dass es mitunter ein Vorteil sein 
kann, über weniger Wissen zu verfügen. Darüber hinaus gibt es Fälle, in denen es ratsam sein 
kann, die Informationsmenge zu beschränken und verfügbare Informationen zu ignorieren. Diesen 
Zusammenhang veranschaulichen wir im nächsten Abschnitt anhand der Take The Best Heuristik. 
In der Untersuchung zur Rekognitionsheuristik wurde durchweg angenommen, dass die Urteile 
der einzelnen Gruppenmitglieder dem Modell von Goldstein und Gigerenzer (2002) folgen. Die 
getesteten Modelle unterschieden sich ausschließlich in der zugrunde gelegten Kombinationsre-
gel, nicht aber darin, wie die einzelnen Gruppenmitglieder zu ihrer Entscheidung gelangten. In der 
Untersuchung zur Take The Best Heuristik haben wir dagegen umgekehrt die Kombinationsregel 
der Gruppe standardisiert und variiert, wie die einzelnen Gruppenmitglieder ihre individuellen In-
formationen verarbeiten. Diese Untersuchung gibt Aufschluss darüber, welchen Einfl uss die In-
formationsverarbeitungsstrategie der einzelnen Gruppenmitglieder auf eine Gruppenentscheidung 
hat.

Die Take The Best Heuristik

Die Rekognitionsheuristik ist nur anwendbar, wenn eines von zwei zu vergleichenden Objekten 
wiedererkannt wird. Personen, die beide Objekte in einem Paarvergleich wiedererkennen, kön-
nen die Rekognitionsheuristik nicht verwenden. Um bei dem Städtebeispiel zu bleiben: Wie sollte 
sich eine Person verhalten, die beide Städtenamen kennt und über eine Reihe von Informationen 
zu den beiden zu vergleichenden Städten verfügt? In diesem Fall kann eine weitere einfache Heu-
ristik verwendet werden, die ebenfalls sehr frugal ist, da sie nur einen geringen Teil der verfügba-
ren Information verarbeitet: Die Take The Best Heuristik (TTB; Gigerenzer und Goldstein 1996). 
Nehmen wir der Einfachheit halber an, dass die verfügbare Information in Form dichotomer 
Merkmale vorliegt, die positive oder negative Ausprägungen haben können (z. B. „ist eine Landes-
hauptstadt“ oder „hat einen Flughafen“). Diese wiederum sind so gepolt, dass eine Stadt mit ei-
nem positiven Wert mit höherer Wahrscheinlichkeit größer ist als eine Stadt mit einem negativen 
Wert. Die TTB Heuristik vergleicht die beiden Alternativen merkmalsweise, indem sie zunächst 
prüft, ob das Merkmal mit der höchsten Validität zwischen den beiden Objekten diskriminiert. In 
Analogie zur Rekognitionsvalidität ist die Validität eines Merkmals defi niert als der Prozentsatz 
von Objektpaaren, in denen das Objekt mit dem höheren Merkmalswert auch den höheren Krite-
riumswert hat, bezogen auf alle Paare, in denen das Merkmal diskriminiert. Analysen basierend 
auf 20 Datensätzen haben ergeben, dass die TTB Heuristik in vielen Informationsumgebungen zu 
einer sehr hohen Trefferquote führt und nur geringfügig hinter der multiplen Regression und an-
deren Modellen, die alle verfügbaren Merkmale zur Entscheidungsfi ndung heranziehen, zurück-
bleibt (Czerlinski et. al. 1999). 

Die Untersuchungen zur TTB Heuristik an Einzelpersonen stehen im Widerspruch zu der weit 
verbreiteten Annahme in der sozialpsychologischen Gruppenforschung, dass gute Gruppenent-
scheidungen einen möglichst vollständigen Informationsaustausch unter den Gruppenmitgliedern 
voraussetzen (Reimer und Hoffrage 2005). Gemäß dieser Vorstellung sollten Gruppen versuchen, 
möglichst alle in der Gruppe verfügbaren Informationen in eine Entscheidung zu integrieren. 
Diese präskriptive Vorstellung speist sich in erster Linie aus Untersuchungen zu dem Hidden-
Profi le Effekt (Stasser und Titus 1985; für einen Überblick siehe Wittenbaum und Stasser 1996). 
Untersuchungen zum Hidden-Profi le Effekt haben ergeben, dass Gruppenentscheidungen davon 
abhängen können, wie viele Informationen die einzelnen Gruppenmitglieder zu einer Entscheidungsauf-
gabe haben und wie die vorhandenen Informationen unter den Gruppenmitgliedern verteilt sind. 
Allerdings weist das Hidden-Profi le Paradigma eine gravierende Einschränkung auf, die einen 
systematischen Vergleich verschiedener Entscheidungsstrategien erschwert. Die „beste“ Entschei-
dungsalternative wird in diesem Paradigma nicht über ein Außenkriterium, sondern über eine ganz 
bestimmte Entscheidungsstrategie defi niert – über ein Unit Weight Model (UWM), das für jedes 
Objekt die Summe aller Merkmalswerte bildet und anschließend das Objekt mit dem höchsten 
Summenwert wählt (Dawes und Corrigan 1974). Im Unterschied zu der merkmalsbasierten TTB 
Heuristik berücksichtigt diese alternativenbasierte Strategie alle verfügbaren Informationen. Das 
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Vorgehen, das UWM als Goldstandard zu verwenden, hat zwei wichtige Konsequenzen (Reimer 
und Hoffrage 2003): (a) Entscheidungen, die von dem vorgegebenen Standard abweichen, werden 
nicht nur als abweichend, sondern als schlechter beurteilt und (b) frugale Strategien, die nur ein-
en Teil der verfügbaren Informationen verarbeiten, können per defi nitionem niemals zu besseren 
Entscheidungen führen als das UWM. 

In diesem Abschnitt wird zunächst ein kurzer Überblick über die Hidden-Profi le Forschung gege-
ben. Anschließend wird eine Simulationsstudie vorgestellt, in der geprüft wurde, inwieweit die 
Gruppenperformanz davon abhängt, wie die einzelnen Gruppenmitglieder ihre Ausgangsinforma-
tionen verarbeiten. Im Unterschied zu Untersuchungen und Simulationen im Rahmen des Hidden-
Profi le Paradigmas (Stasser 1992) wurde die Performanz der Entscheidungsstrategien dabei in In-
formationsumgebungen getestet, die ein Außenkriterium aufweisen.

Die Bedeutung der Informationsverteilung: Der Hidden-Profi le Effekt

Der Vorteil, den der Gruppenkontext beim Fällen einer Entscheidung bieten kann, ist nirgendwo 
offensichtlicher als in einer Situation, in der das Finden der besten Entscheidungsalternative den 
Austausch und die Integration von Informationen voraussetzt, die unter den Gruppenmitgliedern 
verteilt sind. Man stelle sich beispielsweise die folgende Situation vor (Stasser und Titus 1985; 
Sassenberg et. al. 2001; Schulz-Hardt at. al. 2002; Reimer 1998; siehe Tabelle 1): Zwei Kandida-
tinnen, A und B, bewerben sich für ein Amt, und es obliegt einer Jury, eine der beiden Kandidatin-
nen auszuwählen. Insgesamt sprechen die meisten Argumente für die Kandidatin A. Das ist den 
einzelnen Jurymitgliedern jedoch nicht bekannt, da kein Mitglied über alle Informationen zu den 
beiden Kandidatinnen verfügt. Vielmehr sind die verfügbaren Informationen so unter den Mitglie-
dern der Jury verteilt, dass jedes einzelne Gruppenmitglied mehr Argumente für die Kandidatin B 
hat. Eine solche Situation kann entstehen, wenn alle Gruppenmitglieder die positiven Argumente 
für B kennen (geteilte Informationen), während die einzelnen Argumente für Kandidatin A jeweils 
nur einem Gruppenmitglied bekannt sind (ungeteilte Informationen). Die dem Hidden-Profi le Pa-
radigma zugrunde liegende Idee ist die folgende: Wenn die Mitglieder einer Gruppe in der Lage 
sind, ihre ungeteilten Informationen zu Kandidatin A auszutauschen, dann sollte die Gruppe das 
„versteckte Profi l” (hidden profi le) der Kandidatin A entdecken, auch wenn die Überlegenheit die-
ser Kandidatin für keines der einzelnen Jurymitglieder vor der Gruppendiskussion ersichtlich ist. 

Empirische Untersuchungen zum Hidden-Profi le Paradigma (Stasser und Titus 1985) legen nahe, 
dass Gruppen bei diesen Aufgaben in der Regel versagen. Zahlreiche Untersuchungen haben 
gezeigt, dass sich Gruppen in der Regel nicht für die Alternative mit den meisten positiven Eigen-
schaften entscheiden, wenn die Informationen unter den Gruppenmitgliedern – wie in unserem 
Beispiel – so verteilt sind, dass jedes einzelne Gruppenmitglied mehr positive und weniger nega-
tive Informationen zu einer anderen Alternative hat (Wittenbaum und Stasser 1996; Wittenbaum 
et al. 2004; Reiman et al. 2007).
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Tabelle 1: Ein verstecktes Profi l (Hidden-Profi le) in einer Informationsumgebung mit zwei Alter-
nativen, vier Gruppenmitgliedern und sieben positiven Merkmalen4

In der Literatur wurden verschiedene Erklärungen für den Hidden-Profi le Effekt diskutiert. Die 
Erklärungen fokussieren durchgängig darauf, warum die unter allen Gruppenmitgliedern geteilten 
Informationen (shared information) einen größeren Einfl uss auf die Gruppenentscheidung haben 
als ungeteilte Informationen (unshared information). Abbildung 4 stellt zwei Erklärungen dar: Die 
Forschung zum Hidden-Profi le belegt, dass die Entscheidung in einer Gruppe davon abhängt, wie 
die verfügbaren Informationen unter den Gruppenmitgliedern verteilt sind (Pfad 1). Die promi-
nenteste Erklärung beruht auf der robusten empirischen Beobachtung, dass die ungeteilten Infor-
mationen während Gruppendiskussionen seltener ausgetauscht werden als die geteilten Informa-
tionen (Stasser 1992). Dieser Erklärung zufolge ist der Effekt der Informationsverteilung auf die 
Gruppenentscheidung über einen verzerrten Informationsaustausch während der  Gruppendiskus-
sion vermittelt (Pfad 4 und 5).

Darüber hinaus zeigen Untersuchungen zum „Common-Knowledge Effekt“ (Gigone und Has-
tie 1997), dass die geteilten im Vergleich zu den ungeteilten Informationen auch einen größeren 
Einfl uss auf die Entscheidungen der individuellen Gruppenmitglieder haben. Diesem zweiten Er-
klärungsansatz zufolge ist der Hidden-Profi le Effekt über die Verteilung individueller Präferen-
zen oder Entscheidungen vermittelt (Pfad 2 und 3). Auf das vereinfachte Beispiel in Tabelle 1 
angewandt, würde man erwarten, dass sich eine Gruppe für die Kandidatin A entscheidet, da die 
geteilten Merkmale (Merkmale 1 bis 3) häufi ger in der Diskussion genannt werden als die Merk-
male, die für die Kandidatin B sprechen (sampling effect); zudem präferieren vermutlich alle 
Gruppenmitglieder einhellig die Kandidatin A vor der Diskussion und es besteht somit überhaupt 
kein Kommunikationsbedarf (common-knowledge effect). Empirische Untersuchungen bele-
gen, dass sich diese beiden Prozesse gegenseitig noch verstärken können (Winquist und Larson 
1998; siehe die Verknüpfung 6 und 7 in der Abbildung). Kurzum: Geteilte Informationen haben 
einen größeren Einfl uss auf die Gruppenentscheidung als ungeteilte Informationen, da sie einen 
größeren Einfl uss auf die Präferenzen der Gruppenmitglieder haben und zudem auch stärker in der 
Diskussion ausgetauscht werden. 
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4 In diesem Beispiel sind alle Merkmale positiv und sprechen für eine Kandidatin. Kandidatin A weist die Merkmale 

1, 2, und 3 auf. Dieses Wissen wird von allen Gruppenmitgliedern geteilt. Kandidatin B weist die Merkmale 

4, 5, 6 und 7 auf; dieses Wissen ist ungeteilt. Die Verteilung der Informationen unter den Gruppenmitgliedern 

ist verzerrt: Jedes einzelne Gruppenmitglied hat mehr positive Informationen für Kandidatin A (3) als für 

Kandidatin B (1), obgleich insgesamt mehr Merkmale für Kandidatin B (4) als für Kandidatin A (3) sprechen.

Gruppe Informationen zu
Kandidatin A

Informationen zu 
Kandidatin B

Eintscheidung eines 
Unit weight models

Mitglied 1 Merkmal 1, 2, 3 Merkmal 4 Kandidatin A

Mitglied 2 Merkmal 1, 2, 3 Merkmal 5 Kandidatin A

Mitglied 3 Merkmal 1, 2, 3 Merkmal 6 Kandidatin A

Mitglied 4 Merkmal 1, 2, 3 Merkmal 7 Kandidatin A

Gesamt Merkmal 1, 2, 3 Merkmal 4, 5, 6, 7 Kandidatin B



Abbildung 4: Schema für die Faktoren, die zum Entstehen eines Hidden-Profi le Effekts beitragen 
können

Wenn der Hidden-Profi le Effekt tatsächlich darauf zurückgeht, dass Gruppen mehr geteilte als un-
geteilte Informationen während der Diskussion austauschen, dann liegt die Annahme nahe, dass 
die Gruppenleistung mit einer Methode verbessert werden könnte, die den Austausch ungeteilter 
Informationen fördert. Ideal wäre demzufolge eine Gruppe, die einen vollständigen Informations-
austausch betreibt und alle verfügbaren Informationen bei ihrer Entscheidungsfi ndung berücksich-
tigt. Diese Annahme beruht auf der Überlegung, dass die Informationsverteilung die Entscheidung 
einer Gruppe nicht beeinfl ussen könnte, würden Gruppen immer alle verfügbaren Informationen 
austauschen. In Anlehnung an diese präskriptive Überlegung wurde in mehreren Interventionsstu-
dien versucht, Methoden zu fi nden, die den Austausch ungeteilter Informationen verstärken (Lar-
son et. al. 1994; Stasser et. al. 1989; Stewart et. al. 1998; Mennecke 1997). Die meisten dieser In-
terventionen waren allerdings nur von geringem Erfolg gekrönt.

Wir haben eine Serie von Simulationsstudien durchgeführt, die an diese präskriptive Überlegung 
anknüpfen, in der die Performanz verschiedener Entscheidungsstrategien allerdings relativ zu ei-
nem Außenkriterium bestimmt wurde (Reimer und Hoffrage 2003; 2006). In der Simulations-
studie, die im folgenden Abschnitt dargestellt wird, haben wir auf die Informationsstrategien der 
einzelnen Gruppenmitglieder fokussiert. In der sozialpsychologischen Forschung gibt es eine 
lange Forschungstradition zu der Frage, welche Effekte es auf eine Gruppenentscheidung hat, wie 
die einzelnen Gruppenmitglieder ihre individuellen Präferenzen oder Inferenzen in eine Grup-
penentscheidung integrieren (siehe den Social-Decision-Scheme Ansatz von Davis 1973; 1992). 
Den Fragen, wie die einzelnen Gruppenmitglieder ihre Informationen verarbeiten und wie sie sie 
verarbeiten sollten, wurde dagegen kaum Beachtung geschenkt (Chernyshenko et. al. 2003; Stas-
ser 1988). Die Simulationsstudien zeigen jedoch, dass die Qualität von Gruppenentscheidungen 
ebenso wie der Prozentsatz, mit dem Gruppen Hidden-Profi les aufdecken, ganz wesentlich davon 
abhängen kann, welche Entscheidungsstrategie die einzelnen Gruppenmitglieder anwenden.

Effekte der Informationsverarbeitung: Ein Gedankenexperiment

Den simulierten Gruppen in unserem Gedankenexperiment wurde eine klassische Aufgabe aus der 
Gruppenforschung gestellt: Ein vierköpfi ges Komitee soll entscheiden, welche von drei Kandi-
datinnen am besten für eine Stelle geeignet ist (Davis 1973; Stasser und Titus 1985; Reimer und 
Hoffrage 2005). Im Unterschied zur Hidden-Profi le Forschung wurden die drei Kandidatinnen 
zufällig aus einer Referenzklasse gezogen, die aus 20 potentiellen Bewerberinnen besteht (siehe 
Tabelle 2; für eine Einführung in das Konzept der Referenzklasse siehe Gigerenzer et. al. 1991).
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Tabelle 2: Die Referenzklasse7

Nehmen wir einmal an, es gäbe ein valides Außenkriterium, das uns erlaubt, die Kandidatinnen 
hinsichtlich ihrer Eignung für die Position rangzuordnen (dabei sei Kandidatin A die beste, B die 
zweitbeste, usw.). Dann können wir für jedes mögliche Tripel an Kandidatinnen angeben, welche 
Kandidatin am besten geeignet ist (in dem Tripel B, C und E, wäre dies beispielsweise die Kandi-
datin B). Die Gruppenmitglieder in dem Gedankenexperiment kennen das Kriterium nicht, haben 
aber Informationen zu 20 dichotomen Merkmalen. Die Merkmale können Werte von ‘+1’ (vorhan-
den) oder ‘–1’ (nicht vorhanden) annehmen und sind so kodiert, dass die Merkmale positiv mit 
dem Kriterium korrelieren, das heißt, Kandidatinnen mit einem positiven Merkmalswert sind in 
der Regel besser geeignet als Kandidatinnen mit einem negativen Merkmalswert. Die Prozedur 
war die folgende: Jedes simulierte Gruppenmitglied erhielt eine festgelegte Anzahl an Informa-
tionen (Merkmalswerte) zu den drei Kandidatinnen, die aus der Referenzklasse gezogen wurden. 
Auf der Basis ihres individuellen Wissens fällte jedes Gruppenmitglied zunächst eine individuelle 
Entscheidung. Die Entscheidungen der einzelnen Gruppenmitglieder wurden dann von der Grup-
pe über eine einfache Mehrheitsregel in eine Gruppenentscheidung integriert. 

Entscheidungsstrategien

Tabelle 3 gibt einen Überblick über die verwendeten Entscheidungsstrategien. In der Literatur fi n-
det sich eine Vielzahl von möglichen Entscheidungsstrategien, die für diese Aufgabe einer Per-
sonalauswahl in Betracht kommen (einen Überblick geben Rieskamp und Hoffrage 1999; siehe 
auch Hogarth und Karelaia 2005 und Katsikopoulos und Fasolo im Druck). Wir haben uns auf vier 
prominente Strategien beschränkt: Das Unit Weight Model (UWM), das alle Merkmale gleich ge-
wichtet und die Alternative mit dem höchsten Summenwert wählt; das Weighted Additive Model 
(WADD), das sich von dem UWM darin unterscheidet, dass es die Merkmale zunächst mit ihrer 
Validität gewichtet, bevor sie aufsummiert werden; der Minimalist (MIN), der Merkmale zufällig 
heranzieht, bis er ein Merkmal fi ndet, das zwischen den Alternativen diskriminiert; und die Take 
The Best Heuristik (TTB), die die Merkmale nicht zufällig, sondern in Abhängigkeit ihrer Va-
lidität heranzieht.
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Kandidatin Kriterium Merkmale

1 2 3 4 5 ... 20

A 20 1 1 -1 1 1 ... -1

B 19 1 1 1 -1 1 ... 1

C 18 1 -1 1 -1 -1 ... -1

D 17 -1 1 1 1 1 ... -1

E 16 1 1 -1 1 -1 ... -1

... ... ... ... ... ... ... ... ...

T 1 -1 1 -1 -1 -1 1

7 Die 20 Kandidatinnen lassen sich auf der Grundlage eines Außenkriteriums rangordnen. Kandidatin A ist am besten 

geeignet, da sie den höchsten Kriteriumswert hat. Die Gruppe verfügt über Informationen zu 20 dichotomen Merkmalen, 

die positiv mit dem Kriterium korrelieren



Tabelle 3: In den Simulationen verwendete Entscheidungsstrategien

Diese vier Entscheidungsstrategien variieren auf zwei Dimensionen: (1) UWM und WADD sind 
kompensatorische Strategien, innerhalb derer positive Werte auf manchen Merkmalen durch ne-
gative Werte auf anderen Merkmalen kompensiert werden können (und vice versa); für die beiden 
nichtkompensatorischen Heuristiken, MIN und TTB, die die Informationssuche beschränken, gilt 
das dagegen nicht. (2) UWM und MIN setzen kein Wissen über die Validität der Merkmale voraus. 
WADD und TTB berücksichtigen dagegen die Validitäten: Die Verwendung von TTB erfordert 
Wissen über die Rangordnung der Merkmale hinsichtlich ihrer Validität und die Anwendung der 
WADD-Strategie erfordert zusätzlich Wissen über die Höhe der Validitäten.

Die Informationsumgebung

Untersuchungen an Einzelpersonen haben ergeben, dass die Performanz von Entscheidungsstra-
tegien sehr stark von der Informationsumgebung abhängt, innerhalb derer sie getestet werden. 
Martignon und Hoffrage (2002) haben beispielsweise gezeigt, dass einfache, lexikographische 
Strategien wie die TTB Heuristik besser in Situationen abschneiden, in denen es nur wenige Merk-
male gibt (relativ zu der Anzahl der Objekte in einer Referenzklasse), während kompensatorische 
Modelle wie das UWM und das WADD-Modell besser abschneiden, wenn sehr viele Merkmale 
vorliegen. Wir haben einen weiteren Aspekt variiert und geprüft, inwieweit die Performanz der 
Strategien von der Verteilung der Merkmalsvaliditäten abhängt. 
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Kompensatorische Entscheidungsregeln: 

UWM Das Unit Weight Model (alternative Bezeichnung: Dawes Regel) summiert die Merkmalswerte für jede Alter-
native auf und wählt die Alternative mit dem höchsten Summenwert. 

WADD Das Weighted Additive Model (alternative Bezeichnung: Franklins Regel) verfährt wie das UWM, mit dem 
Unterschied, dass die Merkmalswerte zunächst mit der Goodman-Kruskal Validität des jeweiligen Merkmals 
gewichtet (d. h., multipliziert) werden (Martignon und Hoffrage 2002). 

Nichtkompensatorische Heuristiken:

MIN Der Minimalist wählt zufällig ein Merkmal aus. Alternativen, die nicht den höchsten Wert in dem ausgewähl-
ten Merkmal haben, werden ausgeschlossen. Die Suche nach weiteren Merkmalen stoppt, sobald nur noch eine 
Alternative verbleibt.

TTB Take The Best ist eine lexikographische Heuristik, die sich von dem Minimalisten darin unterscheidet, dass die 
Merkmale nicht zufällig, sondern in der Reihenfolge ihrer Validitäten berücksichtigt werden.

Kombinationsregel der Gruppe:

Majorität Die Gruppenentscheidung ergibt sich aus einer Integration der individuellen Entscheidungen aufgrund einer 
Majoritäts-/Pluralitäts-/Proportionalitätsregel. Diese Regel prüft zunächst, ob es eine absolute (Majorität) oder 
relative Mehrheit (Pluralität) für eine Alternative gibt. Ist das nicht der Fall, da je zwei Gruppenmitglieder 
zwei unterschiedliche Alternativen präferieren, dann wird eine dieser beiden Alternativen per Zufall bestimmt 
(Proportionalität).



Abbildung 5: Verteilung der Validitäten der Merkmale
 

Abbildung 5 zeigt vier Umgebungen mit unterschiedlichen Verteilungen. In zwei der vier Umge-
bungen sind die Validitäten der Merkmale linear verteilt (L). Ordnet man die Merkmale in die-
sen beiden Informationsumgebungen nach ihrer Validität, so besteht ein linearer Zusammenhang 
zwischen den Rängen der Merkmale und ihrer Validität. In den anderen beiden Umgebungen sind 
die Validitäten der Merkmale dagegen J-verteilt (J). J-Verteilungen sind allgegenwärtig: Nicht 
nur zahlreiche kontinuierliche Verteilungen wie das Einkommen von Personen oder die Häufi g-
keit, mit der wissenschaftliche Publikationen zitiert werden, sind J-verteilt (Hertwig et al. 1999), 
sondern auch die Verteilungen der Validitäten dichotomer Merkmale folgen häufi g einer J-Ver-
teilung, wie eine Reanalyse der in Czerlinski et al. (1999) verwendeten 20 Informationsverteilun-
gen ergeben hat. Die beiden linearen Verteilungen, die wir für die Simulationen generiert haben, 
unterscheiden sich in ihrem Mittelwert (L-hoch: hohe durchschnittliche Validität vs. L-niedrig: 
niedrige durchschnittliche Validität); und die beiden J-Verteilungen unterscheiden sich in ihrer 
Steigung, die in erster Linie die Validität der validesten Merkmale beeinfl usst (J-fl ach vs. J-steil).

Im nächsten Schritt wurden für jede der vier Verteilungen alle logisch möglichen Tripel an Kan-
didatinnen generiert (n = 1140). Anschließend haben wir die vorhandenen Merkmalsausprägun-
gen für jedes Tripel nach einem Zufallsmechanismus gemäß der jeweiligen Bedingung unter den 
Gruppenmitgliedern verteilt (d. h. entsprechend der Anzahl geteilter Informationen). Insgesamt 
wurden 456.000 Gruppenentscheidungen simuliert.

Effekte der Quantität geteilter Informationen

In der ersten Simulation wurde die Performanz der Entscheidungsstrategien verglichen, wenn 
jedes Gruppenmitglied alle Informationen erhält. Diese Simulation diente als Kontrollbedin-
gung, die Aussagen darüber erlaubt, welche Effekte die Variation der Quantität an geteilten In-
formationen auf die Gruppenperformanz hat. In der zweiten Simulation wurde systematisch die 
Quantität der geteilten Informationen variiert, indem jedem Gruppenmitglied eine bestimmte 
Teilmenge an Merkmalswerten zugeteilt wurde (Reimer und Hoffrage 2006). Welchen Preis ha-
ben die einfachen Heuristiken, die nur einen Teil der verfügbaren Informationen berücksichti-
gen, für ihre Frugalität zu bezahlen? Wie die Kontrollbedingung in Tabelle 4 veranschaulicht 
(vgl. die Zeilen 60 (100%)), hängt das sehr stark von der Verteilung der Merkmalsvaliditäten ab. 
In der Umgebung mit L-verteilten Validitäten, in der sehr viele Merkmale eine hohe Validität 
haben (L-hoch), erhöhte die Berücksichtigung der Merkmalsvaliditäten (WADD und TTB) die 
Urteilsgenauigkeit nicht wesentlich. In dieser Umgebung überstieg die Trefferquote der kom-
pensatorischen Entscheidungsstrategien die Trefferquote der nicht-kompensatorischen Heuris-
tiken im Schnitt um 12 Prozentpunkte. Dieser Unterschied zeigte sich auch in der Bedingung 
L-niedrig, in der die validitätsbasierten Strategien (WADD und TTB) etwas besser abschnitten 
als die beiden Strategien, die die Validitäten vernachlässigen (UWM und MIN; die Unterschie-
de betrugen 9 und 5 Prozentpunkte). Vergleicht man die Urteilsgenauigkeiten in den Umgebun-
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gen mit J-verteilten Validitäten, so ergibt sich ein völlig anderes Bild. In diesen Umgebun-
gen erzielte TTB eine um 16 Prozentpunkte höhere Trefferquote als das UWM und erreichte 
trotz seiner Frugalität dasselbe Performanzniveau wie WADD. Im Unterschied zu den linearen 
Verteilungen erzielten die validitätsbasierten Entscheidungsstrategien WADD und TTB in die-
ser Umgebung durchgängig eine wesentlich höhere Trefferquote als UWM und MIN (die Unter-
schiede betrugen im Mittel 15 und 24 Prozentpunkte). Insgesamt erzielten die kompensatorischen 
Strategien (UWM und WADD) in den Umgebungen mit linearen Validitäten eine um 12 Prozent-
punkte höhere mittlere Trefferquote als die frugalen, nicht-kompensatorischen Strategien (MIN 
und TTB), die im Durchschnitt nur 2-3 der 20 Merkmale in ihrer Entscheidung berücksichtig-
ten. Umgekehrt übertraf in den Umgebungen mit J-verteilten Validitäten die TTB Heuristik das 
UWM (16 Prozentpunkte Unterschied) und erreichte dasselbe Performanzniveau wie das WADD. 

Tabelle 4: Urteilsgenauigkeit (Prozent korrekt) der vier Entscheidungsstrategien, gemittelt über 
alle simulierten Gruppen in vier Informationsumgebungen mit unterschiedlichen Verteilungen 
von Merkmalsvaliditäten und für unterschiedliche Anteile geteilter Informationen8

Die zweite Simulation testete, ob die beobachteten Unterschiede über unterschiedliche Anteile ge-
teilter Informationen hinweg stabil sind. Die zweite und dritte Zeile in den jeweiligen Blöcken der 
Tabelle 4 zeigen den Prozentsatz korrekter Gruppenentscheidungen, wenn die einzelnen Gruppen-
mitglieder 30 (50%) oder 15 (25%) der 60 insgesamt verfügbaren Merkmalswerte hatten. Wie aus 
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Entscheidungs-
strategie

Anzahl (Anteil) der 
Merkmalswerte je 
Gruppenmitglied

Verteilung der Merkmalsvaliditäten

L-hoch L-niedrig J-fl ach J-steil

UWM 60 (100%) 89 61 55 46

30 (50%) 85 58 53 45

15 (25%) 82 57 51 43

WADD 60 (100%) 90 70 71 59

30 (50%) 84 66 68 58

15 (25%) 82 63 65 55

MIN 60 (100%) 77 51 47 39

30 (50%) 64 45 42 37

15 (25%) 62 43 42 37

TTB 60 (100%) 78 56 73 61

30 (50%) 65 51 67 60

15 (25%) 68 54 66 56

8 Alle Angaben außer zu dem N der Hidden-Profi les sind Prozentangaben. Die Angaben ohne Klammern beziehen 

sich auf Informationsverteilungen mit einem Hidden-Profi le, während sich die Angaben in Klammern auf alle 

Informationsverteilungen beziehen, in denen die einzelnen Gruppenmitglieder nur einen Teil der verfügbaren Informationen 

hatten.



der Tabelle ersichtlich ist, hat die Quantität der geteilten Informationen keinen massiven Einfl uss 
auf die Urteilsgenauigkeit, auch wenn die Performanz etwas besser ist, wenn alle Merkmalswerte 
geteilt sind (Bedingung 60 (100%)). Dies bedeutet, dass die in der Kontrollbedingung gefundenen 
verteilungsabhängigen Unterschiede zwischen den Urteilsstrategien über verschiedene Anteile ge-
teilter Informationen hinweg stabil sind. 

Um zu sehen, ob die Qualität der geteilten Informationen einen stärkeren Einfl uss auf die Grup-
penperformanz hat als die bloße Quantität, wurden die Informationen in einer weiteren Simula-
tion so verteilt, dass entweder Informationen zu den Merkmalen mit der höchsten oder mit der 
niedrigsten Validität eine größere Wahrscheinlichkeit hatten, unter den Gruppenmitgliedern ge-
teilt zu sein (Reimer und Hoffrage 2006). Diese Simulation ergab, dass die Urteilsgenauigkeit 
des UWM in erster Linie von der mittleren Validität der geteilten Merkmale abhing, während die 
Urteilsgenauigkeit der TTB Heuristik stärker davon beeinfl usst wurde, in welchem Ausmaß die 
validesten Merkmale unter den Gruppenmitgliedern geteilt waren. 

Wie häufi g entdecken die Strategien ein Hidden-Profi le? 

Um zu prüfen, wie gut die Strategien in der Lage sind, ein Hidden-Profi le zu entdecken, haben wir 
in einem weiteren Schritt aus allen generierten Informationsverteilungen diejenigen Verteilungen 
ausgesondert, in denen ein Hidden-Profi le vorlag, d. h. diejenigen, in denen eine Alternative ei-
nen höheren Summenwert hatte als die anderen beiden Alternativen, wobei keines von den Grup-
penmitgliedern diese Alternative mit dem höchsten Summenwert favorisiert, wenn die einzel-
nen Gruppenmitglieder alle ein UWM anwenden. Diese Analyse erlaubt Aussagen darüber, (a) 
welchen Einfl uss die Verteilung der Validitäten auf die Auftretenswahrscheinlichkeit eines Hid-
den-Profi les hat (Anzahl an Hidden-Profi les); (b) wie häufi g die Hidden-Profi le Alternative mit 
dem Außenkriterium übereinstimmt (% Übereinstimmung zwischen Hidden-Profi le und Außen-
kriterium); (c) wie häufi g WADD, MIN und TTB ein Hidden-Profi le entdecken (% Übereinstim-
mung mit der Hidden-Profi le Alternative); und (d) wie häufi g die einzelnen Strategien in einer Hid-
den-Profi le Umgebung eine korrekte Entscheidung fällen (% Übereinstimmung mit dem Außen-
kriterium).

Genau diese Informationen sind in Tabelle 5 dargestellt. Wie die vorangegangene Analyse zeigte, 
führt das UWM in der Umgebung, in der die Merkmale durchgängig eine hohe Validität aufweisen 
(L-hoch), zu sehr guten Entscheidungen. Dies hat zwei wichtige Konsequenzen: Die Wahrschein-
lichkeit eines Hidden-Profi les ist in einer solchen Umgebung niedriger und die Hidden-Profi le Lö-
sung stimmt häufi ger mit dem Außenkriterium überein als in Umgebungen mit geringeren Merk-
malsvaliditäten. Während das Hidden-Profi le in der L-hoch Bedingung in 71% mit dem Außen-
kriterium korrespondierte, war die Übereinstimmung in den anderen drei Umgebungen dagegen 
wesentlich geringer (41-50%). 

Wie häufi g entscheiden sich die simulierten Gruppen für die Hidden-Profi le Lösung, wenn die 
Gruppenmitglieder WADD, Min oder TTB verwenden? Wie in den mit Hidden-Profi le gekenn-
zeichneten Zeilen aus Tabelle 5 ersichtlich wird, entschieden sich WADD, MIN und TTB in der 
Regel in ungefähr 1/3 der Fälle für die Hidden-Profi le Alternative, wobei keine massiven Unter-
schiede zwischen den verschiedenen Verteilungen der Merkmalsvaliditäten bestanden. Eine Aus-
nahme stellt erneut die Bedingung L-hoch dar, in der WADD nur in 12% die Hidden-Profi le Al-
ternative wählte. 

Wie häufi g stimmten die Entscheidungen mit dem Außenkriterium überein, wenn ein Hidden-Pro-
fi le vorlag? Die entsprechenden Ergebnisse sind unter der Bezeichnung Außenkriterium in Tabelle 
5 dargestellt. In Klammern ist zusätzlich der Anteil korrekter Gruppenentscheidungen für alle In-
formationsverteilungen angegeben, in denen den einzelnen Gruppenmitgliedern nicht alle Infor-
mationen bekannt waren. Wie den entsprechenden Zeilen in Tabelle 5 zu entnehmen ist, schnitten 
in der Bedingung L-hoch alle Strategien schlechter ab, wenn ein Hidden-Profi le vorlag, wobei die 
Unterschiede für die beiden kompensatorischen Strategien (UWM und WADD) bei 58 Prozent-
punkten und für die beiden nichtkompensatorischen Heuristiken bei 25 Prozentpunkten lag. In den 
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drei verbleibenden Verteilungen war die Trefferquote von WADD, MIN und TTB in den Umge-
bungen mit und ohne Hidden-Profi les dagegen nahezu identisch. 

Tabelle 5: Absolute Auftretenshäufi gkeit von Hidden-Profi les in Umgebungen mit unterschiedli-
chen Verteilungen von Merkmalsvaliditäten und prozentualer Anteil von Entscheidungen in 
Übereinstimmung mit dem Hidden-Profi le Kriterium (HP) und dem Außenkriterium (AK)

Die Hidden-Profi le Analysen zeigen zum einen, dass die Wahrscheinlichkeit eines Hidden-Profi les von 
den Validitäten der Merkmale abhängt und dass die Hidden-Profi le Lösung nicht notwendigerweise mit 
der an einem Außenkriterium gemessenen Lösung übereinstimmen muss. Zum anderen zeigt die Ana-
lyse, dass die Strategien in Hidden-Profi le Umgebungen nicht wesentlich schlechter abschneiden als in 
allen generierten Umgebungen. Dies gilt jedoch nicht für die UWM-Strategie und für die Umgebung mit 
hohen Validitäten, in der die Hidden-Profi le Lösung in über 70% mit dem Außenkriterium korrespon-
dierte. Die UWM Strategie führte in allen vier Umgebungen zu wesentlich schlechteren Gruppenentschei-
dungen als WADD und TTB, wenn ein Hidden-Profi le vorlag. In diesen Fällen fi el die UWM Strategie 
auf das Niveau der MIN Heuristik zurück. 

Diskussion

In dem vorliegenden Beitrag wurde ein Forschungsprogramm vorgestellt, das den Ansatz der „Simple 
Heuristics” (Gigerenzer et al. 1999) auf die Informationsverarbeitung in Gruppen überträgt. Dabei wur-
den zwei unterschiedliche Perspektiven eingenommen: Unter einer präskriptiven Perspektive wurde ge-
prüft, in welchen Aufgabenumwelten einfache Heuristiken zu brauchbaren Gruppenentscheidungen füh-
ren. Diese Frage wurde durch Simulationsstudien beantwortet, die Aussagen darüber erlauben, wie gut 
unterschiedliche Entscheidungsstrategien in verschiedenen Informationsumgebungen abschneiden. Unter 
einer deskriptiven Perspektive wurde geprüft, wie gut die Rekognitionsheuristik das Entscheidungsver-
halten in Gruppen beschreibt. Diese Frage wurde anhand einer empirischen Studie beantwortet. Sowohl 
die Simulationsstudien, als auch die empirische Untersuchung belegen, dass frugale Gruppenheuristiken 
in vielen Informationsumgebungen zu guten Gruppenentscheidungen führen und dass es mitunter sogar ein 
Vorteil sein kann, über weniger Informationen zu verfügen oder vorhandene Informationen systematisch 
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Entscheidungsstrategie Verteilung der Merkmalsvaliditäten

L-hoch L-niedrig J-fl ach J-steil

UWM Hidden-Profi le (HP) 0 0 0 0

Außenkriterium (AK) 25 (85) 35 (59) 31 (53) 30 (45)

WADD Hidden-Profi le (HP) 12 32 42 34

Außenkriterium (AK) 29 (85) 61 (67) 71 (69) 51 (58)

MIN Hidden-Profi le (HP) 38 35 35 33

Außenkriterium (AK) 41 (66) 38 (45) 38 (45) 32 (38)

TTB Hidden-Profi le (HP) 33 39 43 37

Außenkriterium (AK) 44 (68) 46 (52) 72 (69) 55 (60)

% Übereinstimmungen: HP und AK 71 49 50 41

N Hidden-Profi les 84 224 204 237



zu ignorieren. Abschließend skizzieren wir einige Fragen für zukünftige Forschung, die sich aus dem An-
satz der Entscheidungsheuristiken in Gruppen ergeben. 

Die adaptive Toolbox

Einfache Heuristiken stellen Modelle „beschränkter Rationalität” dar (Hertwig und Hoffrage 2001), die 
über einfache Such-, Stopp- und Entscheidungsregeln defi niert sind. Das Repertoire an Heuristiken, das 
einem Urteiler zur Verfügung steht, wird als adaptive Toolbox bezeichnet (Gigerenzer und Selten 2001). 
Wie die Werkzeuge in einem Werkzeugkasten nur für bestimmte Tätigkeiten geeignet sind (der Hammer 
eignet sich zum Hämmern und die Säge zum Sägen), sind diese Heuristiken als „kognitive Werkzeuge“ 
zwar über verschiedene Inhaltsbereiche hinweg anwendbar, aber gleichwohl an ein bestimmtes Aufga-
benformat gebunden. Die Heuristiken unterscheiden sich beispielsweise darin, ob sie zur Lösung von 
Paarvergleichsaufgaben, von numerischen Schätzaufgaben oder von Kategorisierungsaufgaben geeignet 
sind. Das Geheimnis der Heuristiken liegt in ihrer ökologischen Rationalität („ecological rationality“):9 
Die von Gigerenzer et al. (1999) entwickelten Heuristiken liefern in vielen Fällen erstaunlich akkurate 
Entscheidungen, da sie an die Struktur der Informationsumgebung, in der sie angewandt werden, ange-
passt sind. 

Entsprechend wurde in den hier vorgestellten Projekten untersucht, unter welchen Bedingungen die vor-
gestellten Gruppenheuristiken zu guten Entscheidungen führen. Beispielsweise setzt der Less-is-more Ef-
fekt ein bestimmtes Verhältnis zwischen der Rekognitions- und der Wissensvalidität voraus und die Per-
formanz der Take The Best Heuristik und des Unit Weight Models hängt von der Verteilung der Merk-
malsvaliditäten ab. Diese Kontextvariablen sind folglich aufschlussreich bei der Beantwortung der Frage, 
welche Entscheidungsstrategien Gruppen verwenden sollten, um zu guten Gruppenentscheidungen zu 
kommen. 

Innovatives Potential und Ausblick

Das Konzept der adaptiven Toolbox wirft die Frage auf, wie Gruppen ihr jeweiliges „Werkzeug“ aus 
der Toolbox auswählen und entscheiden, welche Entscheidungsstrategien sie anwenden: Lassen sich die 
Gruppenurteile in einer Paarvergleichsaufgabe auch dann durch die rekognitionsbasierte Mehrheitsregel 
erklären, wenn die Rekognitionsvalidität unter der Wissensvalidität liegt oder lassen sich die Gruppenur-
teile dann besser auf der Grundlage einer wissensbasierten Kombinationsregel beschreiben? Hat die Ver-
teilung der Merkmalsvaliditäten einen Einfl uss darauf, ob eine Gruppe eine kompensatorische Entschei-
dungsstrategie oder eine frugale Heuristik anwendet? Dies sind nur zwei Beispiele für Forschungsfragen, 
die sich direkt aus den vorgestellten Untersuchungen ergeben. Darüber hinaus öffnet das Forschungspro-
gramm der Entscheidungsheuristiken in Gruppen Perspektiven für die Gruppenforschung, die über die 
spezifi schen Fragestellungen der einzelnen Projekte hinausgehen.

In der sozialpsychologischen Gruppenforschung ist die Vorstellung etabliert, dass Quantität Qualität er-
zeugt: Demzufolge fällen Gruppen bessere Entscheidungen, wenn sie über mehr Optionen und Infor-
mationen verfügen (Reimer und Hoffrage 2003). Infolgedessen haben Forscher in diesem Bereich nach 
Methoden gesucht, die geeignet sind, die Ideengenerierung (z. B. Stroebe und Diehl 1994; Stroebe und 
Nijstad 2004) und den Informationsaustausch in Gruppen zu fördern (Larson et al. 1994; Stasser et. al. 
1995). Ungeachtet der Tatsache, dass die meisten dieser Interventionen nur marginale Effekte haben (Lar-
son et al. 1994; Mennecke 1997; Stasser et al. 1989; Stasser et al. 1995; Stewart et al. 1998; für effektive 
Interventionen siehe z. B. Hollingshead 1996; Schittekatte und van Hiel 1996), ist fraglich, unter welchen 
Bedingungen überhaupt zu erwarten ist, dass entsprechende Interventionen die Qualität von Gruppen-
entscheidungen erhöhen. Wenn die Funktionalität einfacher Heuristiken auch in einem Gruppenkontext 
Bestand hat, so hilft das zu verstehen, unter welchen Bedingungen Gruppen von einer Limitierung der 
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9 Menschliches Denken und Verhalten lässt sich als ökologisch rational bezeichnen, wenn es an die Struktur und Anforde-

rungen der jeweiligen Umgebung angepasst ist. Das Konzept der ökologischen Rationalität unterscheidet sich grundle-

gend von klassischen Rationalitätskonzepten, die rationales Verhalten an den Gesetzen der Logik, der Statistik, oder der 

Wahrscheinlichkeitstheorie bemessen (Korrespondenz- vs. Konsistenzkriterium; siehe Gigerenzer et al. 1999; Rieskamp 

und Reimer, im Druck). 



Informationsmenge profi tieren können. Angesichts der Schwierigkeiten, die Gruppen haben, eine große 
Menge an Informationen auszutauschen und in den Entscheidungsprozess zu integrieren (Winquist und 
Larson 1998), ist es hilfreich zu verstehen, in welchen Situationen frugale Heuristiken wie die Take The 
Best Heuristik zu guten Entscheidungen führen, und es ist hilfreich zu verstehen, ob Gruppen in der Lage 
sind, diese Heuristiken anzuwenden.

Der vorliegende Überblick stellt eine Momentaufnahme dar, die zu weiterer Forschung anregen möchte. 
Nach Methoden zu suchen, die die Effi zienz und Effektivität der Informationsverarbeitung in Grup-
pensettings erhöhen können, stellt eine nicht nur theoretisch interessante, sondern auch praktisch bedeut-
same Herausforderung dar. Bedenkt man den weiten Verbreitungsgrad, den Meetings und Teamsitzun-
gen in unserer heutigen Gesellschaft einnehmen und die Tatsache, dass Gruppen häufi g gerade wichtige 
Entscheidungen übertragen werden, ist es lohnenswert, die in Gruppen ablaufenden Informationsprozesse 
noch besser zu untersuchen. In diesem Zusammenhang wäre es interessant, in weiterführenden Untersu-
chungen zu prüfen, ob sich die bislang in Simulationsstudien und an Studierenden im Labor beobachteten 
Effekte auch in Entscheidungsgruppen und Komitees in realen Organisationen beobachten lassen. Die 
hier vorgestellten Paradigmen und Untersuchungen gehen zudem davon aus, dass die Mitglieder einer 
Gruppe gemeinsame Ziele verfolgen und bestrebt sind, ein sachlich optimales Ergebnis zu fi nden. Diese 
Voraussetzung dürfte im Alltag, in dem Mitglieder häufi g konfl igierende Ziele verfolgen, nicht immer er-
füllt sein (Adamowizc et al. 2005; Wittenbaum et al. 2004). Es ist davon auszugehen, dass die adaptive 
Toolbox weitere Heuristiken der Informationsverarbeitung und sozialen Einfl ussnahme in Gruppen ent-
hält, die es zu entdecken und zu erforschen gilt. 
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