GENDER GAP IM WETTBEWERB

Frauen messen sich weniger an anderen
als Minner, aber kein Unterschied
beim Wettbewerb gegen sich selbst

Von Johanna Mollerstrom und Katharina Wrohlich

Frauen sind im Durchschnitt seltener bereit, in Wettbewerb mit
anderen Personen zu treten als Manner. Dieser Gender Gap in der
Neigung zu konkurrieren ist einer von vielen Griinden fiir Unter
schiede in den Bildungs- und Karriereentscheidungen von Frauen
und Mannern und fiir weitere Gender Gaps am Arbeitsmarkt. Neue
6konomische Experimente zeigen jedoch, dass Frauen in gleichem
Ausmall wie Manner geneigt sind, sich selbst zu verbessern und
gegen sich selbst, das heif3t gegen eigene friihere Leistungen, in
Wettbewerb zu treten. Dieses Ergebnis er6ffnet Organisationen
oder Unternehmen, die Chancengleichheit anstreben, Moglichkei-
ten, ihre Anreizsysteme zu verandern, indem sie starker auf Wettbe-
werb gegen die eigene frithere Leistung setzen als auf Konkurrenz
gegen andere.
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Trotz grofer Fortschritte im Bereich der Chancengleich-
heit fiir Mdnner und Frauen in den letzten Jahrzehnten
sind Frauen weltweit in Fithrungspositionen immer noch
stark unterreprisentiert und {iben hiufiger schlechter
bezahlte Berufe aus.' Als eine der Ursachen fiir diese
Unterschiede wird hiufig die geringere Wettbewerbsnei-
gung von Frauen genannt. Um diese Hypothese zu unter-
suchen, werden unter anderem experimentelle Metho-
den angewendet (Kasten 1).

In einer viel beachteten Untersuchung zur Frage der
unterschiedlichen Wettbewerbsneigung von Minnern
und Frauen konnte gezeigt werden, dass sich Frauen
in einem Laborexperiment tatsichlich weniger wettbe-
werbsorientiert verhalten als Mdnner.? Hier konnten Teil-
nehmerInnen zwischen einer vorab vereinbarten Aus-
zahlung pro korrekter Antwort und einer vom Ergebnis
eines Wettbewerbs abhingigen Bezahlung wihlen (Kas-
ten 2). Frauen wihlten im Durchschnitt hiufiger als Min-
ner die fixe Auszahlung und verdienten dadurch weni-
ger Geld als Minner. Zudem nahmen Frauen weniger
ein, als sie hitten verdienen kénnen, wenn mehr von
ihnen in Wettbewerb getreten wiren. Dieses Ergebnis
wurde seither hundertfach in vielen verschiedenen Lin-
dern repliziert.?

Neuere Studien haben untersucht, inwiefern die Ergeb-
nisse dieser Laborexperimente tibertragbar auf bezie-
hungsweise relevant sind fiir tatsichliche Berufsent-

1 Siehe Francine Blau, Marianne Ferber und Anne Winkler (2013): The Econo-
mics of Women, Men, and Work. 7th edition. Prentice Hall; fiir Deutschland siehe
2.B. Elke Holst und Katharina Wrohlich (2017): Spitzengremien groBer Unterneh-
men: Geschlechterquote zeigt erste Wirkung in Aufsichtsraten - Vorstande blei-
ben Ménnerdoménen, DIW Wochenbericht Nr. 1+2, 3-16; Ann-Christin Haus-
mann und Corinna Kleinert (2014): Berufliche Segregation auf dem Arbeitsmarkt:
Méanner und Frauendoménen kaum verandert. IAB-Kurzbericht 09,/2014.

2 Muriel Niederle und Lise Vesterlund (2007): Do Women Shy Away From
Competition? Do Men Compete Too Much? Quarterly Journal of Economics
122(3), 1067-1101.

3 Muriel Niederle und Lise Vesterlund (2011): Gender and Competition.
Annual Review of Economics 3(1), 601-603. Muriel Niederle (2016): Gender.
In: Alvin Roth und John Kagel (eds): Handbook of Experimental Economics,
Volume 2. Princeton University Press.
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Kasten 1

Der Einsatz von Experimenten in der Okonomie

Die Experimentalokonomie hatte ihre Anfénge bereits in den
1930er Jahren und ist seitdem als Feld der Wirtschaftswissen-
schaften rapide expandiert. Die wichtigste Motivation, eine
6konomische Fragestellung mittels eines Experiments zu unter-
suchen, ist die Moglichkeit der Randomisierung. Diese lasst
kausale Schliisse zu, die sonst schwierig zu erreichen sind.

Auf Basis 6konomischer Experimente konnen verschiedenste
Forschungsfragen aus allen Bereichen der Okonomie untersucht
werden; der Fokus liegt dabei sowohl auf Entscheidungen von
Individuen als auch von Gruppen.

Traditionellerweise werden 6konomische Experimente meist in
Laboren durchgefiihrt, wo Teilnehmerlnnen an separat abge-
trennten Arbeitsplatzen vor Computern sitzen. Werden Teilneh-
merlnnen paarweise gruppiert, so erfolgt dies meist anonym,
sodass die Teilnehmerlnnen nicht wissen, mit wem oder gegen
wen sie spielen und wieviel die anderen Beteiligten verdienen.

Es werden heutzutage immer haufiger auch Feldexperimente ge-
nutzt. Ein Feldexperiment kann so organisiert werden, dass Teil-
nehmerlnnen nicht wissen, dass sie Teil eines Experimentes sind,
oder es kann als ,Labor im Feld" durchgefiihrt werden, sodass
das Experiment in der natiirlichen Umgebung der Teilnehmerln-
nen erfolgt. Online-Experimente, bei denen die Teilnehmerlnnen
zu Hause ihren eigenen Computer oder ihr Smartphone benut-
zen, gehoren zu letzterer Kategorie.

Neben der Okonomie nutzen viele andere Disziplinen Experi-
mente, um menschliches Verhalten zu analysieren. Das trifft
insbesondere auf die Psychologie zu. Dort gibt es ebenfalls eine
lange Tradition von experimentellen Methoden. Okonomische
Experimente unterscheiden sich allerdings in mehrerer Hinsicht
von Experimenten in der Psychologie.

Erstens ist bei 6konomischen Experimenten Tauschung nicht er-
laubt. Die Teilnehmerlnnen werden zu jedem Zeitpunkt vollstan-
dig und korrekt tiber die monetaren und weiteren Konsequenzen

scheidungen und Ergebnisse am Arbeitsmarkt. Im All-
gemeinen gibt es eine starke und statistisch signifikante
Korrelation zwischen dem Verhalten innerhalb eines
Laborexperiments und Entscheidungen im wirklichen
Leben.* So konnte zum Beispiel in einer Studie in den

4  Thomas Buser, Muriel Niederle und Hessel Oosterbeek (2014): Gender,
Competitiveness and Career Choices. Quarterly Journal of Economics 129(3),
1409-1447; Ernesto Reuben, Paula Sapienza und Luigi Zingales (2015): Taste

ihrer Entscheidungen informiert. Beispielsweise kommt es in
6konomischen Experimenten nicht vor, dass Teilnehmerlnnen
gesagt wird, sie wiirden mit einer anderen Person zu einem Paar
zugeteilt, wenn dies nicht tatsachlich durchgefiihrt wird.

Zweitens sind bei Experimenten in der Okonomie die Entschei-
dungen der Teilnehmerlnnen immer mit monetéren Anreizen
verbunden: Die Auszahlungen, die die Teilnehmerlnnen erhalten,
hangen von ihren Entscheidungen bzw. ihrem Verhalten im
Experiment ab. Ansonsten besteht die Sorge, dass die Teilneh-
merlnnen die Spiele bzw. Aufgaben nicht ernst nehmen. In der
Psychologie wird hingegen tiblicherweise allen Teilnehmerlnnen
eine pauschale Aufwandsentschadigung bezahlt.

In den letzten Jahren hat sich ein Forschungsstrang innerhalb
der experimentellen Okonomie der Frage gewidmet, ob be-
ziehungsweise wie sich Ergebnisse von Laborexperimenten ver-
andern, wenn anstelle der traditionell untersuchten Population
von Studierenden reprasentativere Stichproben von Individuen
untersucht werden. Die konkreten Ergebnisse hangen vom jewei-
ligen Experiment ab, aber allgemein kann festgestellt werden,
dass sich die bisher am haufigsten untersuchte Population der
Studierenden in ihrem Verhalten nicht von anderen Populatio-
nen unterscheidet.

Weitere Studien gehen der Frage nach, inwieweit das Verhalten
beziehungsweise Entscheidungen im Labor Riickschliisse auf
Verhalten und Entscheidungen im wirklichen Leben zulassen.
Auch hierzu hangen die Ergebnisse vom genauen Kontext ab,
haufig wurde aber eine starke Korrelation zwischen dem Ver
halten im Labor und im wirklichen Leben gefunden. Das trifft
insbesondere auf Fragen der Wettbewerbsneigung, Altruismus
und Kooperationswilligkeit zu. Diese Studien weisen darauf hin,
dass Erkenntnisse iiber das Verhalten von Menschen im Labor
tatsachlich auf andere Bereiche iibertragen werden konnen.!

1 Alvin Roth und John Kagel (1993): Handbook of Experimental Econo-
mics. Princeton University Press. Alvin Roth und John Kagel (2016): Hand-
book of Experimental Economics, Volume 2. Princeton University Press.

Niederlanden gezeigt werden, dass Schiilerinnen und
Schiiler, die im Labor am ehesten geneigt waren, mit
anderen in Wettbewerb zu treten, auch signifikant hiu-

for Competition and the Gender Gap Among Young Business Professionals.
National Bureau of Economic Research Working Paper 21695; Thomas Buser,
Noemi Peter und Stefan Wolter (2017): Gender, Competitiveness and Study
Choices - Evidence from Switzerland. American Economic Review, P&P, 107(5),
125-130.
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Kasten 2

Okonomische Laborexperimente zum Wettbewerbsverhalten

Das Standard-Experiment zur Untersuchung der Wettbewerbsnei-
gung von Individuen hat folgendes Design:'

Die Teilnehmerlnnen des Experiments sitzen im Labor in ab-
geschirmten Einzelarbeitsplatzen. Jede(r) hat Zugang zu einem
Computer und erhélt die Information, dass eine bestimmte Auf
gabe in drei Runden zu erledigen sein wird, wobei jede Runde
etwa fiinf Minuten dauert. Die Aufgabe besteht darin, Ad-
ditionen zweistelliger Zahlen durchzufiihren, z.B. 53 + 84 + 31
+ 64 + 12 (in diesem Fall ware die korrekte Antwort 244). Den
Teilnehmerlnnen wird zudem mitgeteilt, dass sie vor jeder Runde
spezifische Informationen zum Ablauf der Runde erhalten wer-
den und dass am Ende des Experimentes nur das Ergebnis einer
der Runden ausbezahlt wird, wobei diese Runde zufallig aus-
gewahlt wird. Informationen zur eigenen Leistung wahrend des
Experimentes gibt es fiir die Teilnehmerlnnen in der Regel nicht.

Vor der ersten Runde wird den Teilnehmerlnnen gesagt, dass sie
innerhalb von fiinf Minuten so viele Additionen |6sen sollen wie
moglich, und dass sie pro korrektem Ergebnis einen fixen Betrag
(beispielsweise einen US-Dollar) erhalten.

Vor der zweiten Runde erhalten die Teilnehmerlnnen die In-
formation, dass sie einem weiteren Teilnehmer/einer weiteren
Teilnehmerin zugeordnet wurden, wobei keine(r) erfahrt (weder
wahrend des Experiments noch danach), mit wem er/sie ge-
paart wurden. In dieser Runde erhalten die Teilnehmerlnnen die
gleiche Aufgabe wie in der ersten Runde, aber nur die Person
aus jedem Paar, die die meisten Additionen richtig gelost hat, er-
halt eine Auszahlung, zum Beispiel zwei US-Dollar pro korrekter
Antwort. Die andere Person erhalt in dieser Runde nichts. Auch
diese Informationen lber die Auszahlungsweise in der zweiten
Runde erhalten die Teilnehmerlnnen vor dem Start der Runde.

Vor der dritten und letzten Runde kénnen die Teilnehmerlnnen
wahlen, ob sie lieber wie in der ersten oder wie in der zweiten
Runde bezahlt werden méchten. Wenn sie sich fiir die Bezah-
lung aus der ersten Runde entscheiden, erhalten sie abermals
einen US-Dollar pro korrekter Addition. Wenn sie sich fiir den
Wettbewerb mit einem anderen Teilnehmer bzw. einer anderen
Teilnehmerin entscheiden, werden ihre Antworten wieder mit
denen ihres Partners/ihrer Partnerin aus der zweiten Runde ver-
glichen.? Wenn sie auch in dieser Runde mehr Antworten richtig

1 Muriel Niederle und Lise Vesterlund (2007): Do Women Shy Away
From Competition? Do Men Compete Too Much? Quarterly Journal of
Economics 122(3), 1067-1101.

2 Auszwei Griinden werden die Antworten der Beteiligten aus der
dritten Runde mit denen des Partners/der Partnerin aus der zweiten
Runde verglichen: Erstens kann so sichergestellt werden, dass es fiir alle
Teilnehmerlnnen einen Vergleichswert gibt, auch wenn sich der Partner/
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haben als ihr Partner/ihre Partnerin aus der zweiten Runde,
erhalten sie zwei US-Dollar pro korrekter Addition, wenn sie
allerdings weniger Antworten richtig haben, verdienen sie auch
in dieser Runde nichts.

Nach Beendigung der drei Durchgange wird die Selbsteinschat-
zung erfasst, indem die Teilnehmerlnnen gefragt werden, wie
gut sie denken, dass sie im Vergleich zu ihrem (anonymen) Part
ner/ihrer Partnerin abgeschnitten haben. Um sicherzustellen,
dass die Teilnehmerinnen an dieser Stelle sinnvolle Antworten
geben, ist auch diese Antwort mit einem monetaren Anreiz hin-
terlegt: Die Teilnehmerlnnen erhalten einen zusatzlichen Bonus,
wenn sie diese Antwort richtig erraten haben.

Auch die Risikoaversion der Teilnehmerlnnen wird meist nach
dem Laborexperiment abgefragt. Hierzu gibt es mehrere
Méoglichkeiten; entweder die Risikoaversion wird per Selbstein-
schatzung auf Basis einer Likert-Skala® abgefragt oder den Teil-
nehmerlnnen werden eine Reihe von Entscheidungen vorgelegt,
bei denen sie zwischen einer Lotterie und sicheren Zahlungen
wahlen miissen.

Danach erhalten die Teilnehmerlnnen ihre “Verdienste" aus den
gespielten Runden und erhalten zudem die Information, ob sie
in der zweiten (und eventuell in der dritten) Runde gewonnen
haben. Sie werden dann zum Schluss gebeten, einen Fragebogen
zu demografischen Angaben auszufiillen, bei dem unter ande-
rem das Geschlecht abgefragt wird.

Die interessanteste Variable bei diesem Experiment ist die Wahr-
scheinlichkeit, dass eine Teilnehmerin/ein Teilnehmer in der
dritten Runde die Bezahlung nach Stiickzahl oder den Wettbe-
werb wahlt. Das Ergebnis in dem urspriinglichen Experiment von
Niederle und Versterlund (2007), das seither zahlreiche Male
repliziert wurde, war, dass Frauen im Durchschnitt weniger hau-
fig die Wettbewerbs-Variante wahlen als Manner, auch wenn fiir
die Leistungen in der ersten und der zweiten Runde kontrolliert
wird. Zudem konnte gezeigt werden, dass Frauen mit tiberdurch-
schnittlich guter Leistung bei dem Experiment deutlich mehr
Geld hatten verdienen konnen als Manner mit durchschnittlicher
Leistung, wenn sie sich fiir den Wettbewerb entschieden hatten.*

die Partnerin in der dritten Runde nicht firr die Bezahlung nach Wettbe-
werb entschieden hat. Zudem werden so externe Effekte auf den Partner/
die Partnerin ausgeschlossen, das heift in der dritten Runde kénnen theo-
retisch auch beide Teilnehmerlnnen - sofern sie sich fiir die Bezahlung
nach Wettbewerb entschieden haben - gewinnen.

3 So wird eine mehrstufige Skala genannt, die von ,gar nicht risikobe-
reit" bis ,sehr risikobereit” reicht.

4  Muriel Niederle und Lise Vesterlund (2011): Gender and Competition.
Annual Review of Economics 3(1), 601-603.
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figer eine kompetitive — und mit besonders guten Ver-
dienstaussichten verbundene — Schulform wihlten, in
der Midchen unterreprisentiert sind.®

Die bisherige Forschung zu Geschlechterunterschieden
in der Wettbewerbsneigung war ausschlieflich auf den
Wettbewerb mit anderen Personen fokussiert. Diese Art
von WettbewerD tritt zwar am hiufigsten auf, es gibt aber
auch andere Wege, tiber Wettbewerb Leistungsdruck auf-
zubauen, beispielsweise durch Konkurrenz gegeniiber
fritheren eigenen Leistungen.® Diese Form von Wettbe-
werb basiert auf dem Bestreben nach Verbesserung der
eigenen Leistung im Lauf der Zeit und wurde zuvor noch
nicht in 6konomischen Studien untersucht.

Die Frage, ob es bei dieser speziellen Form der Konkur-
renz Geschlechterunterschiede gibt, ist aus verschie-
denen Griinden relevant. Zum einen ist die Fahigkeit
beziehungsweise Bereitschaft, sich selbst zu verbessern,
ein wesentlicher Erfolgsfaktor in vielen Bereichen des
Arbeitsmarktes. Zum anderen werden Wettbewerbe hiu-
fig eingesetzt, um die Leistung von MitarbeiterInnen
zu steigern.” Da Frauen weniger geneigt sind, sich mit
anderen zu messen als Médnner, birgt der Einsatz dieser
Form von Konkurrenz als motivations- und leistungs-
steigerndes Instrument potentielle Nachteile in Bezug
auf die Chancengleichheit zwischen den Geschlechtern.
Wenn gezeigt werden kann, dass Frauen und Minner
sich beim Wettbewerb gegentiber der eigenen fritheren
Leistung dhnlicher verhalten als in Konkurrenzsituatio-
nen zu anderen, kénnten Institutionen, die einen héhe-
ren Grad an Geschlechtergleichheit anstreben, ihre Ins-
trumente zur Motivation und Leistungssteigerung ent-
sprechend anpassen.

Unterschiedliche Gender Gaps bei
verschiedenen Formen von Wettbewerb

Im Herbst 2016 wurden zwei Experimente zur Wettbe-
werbsneigung von Johanna Mollerstrom vom DIW Ber-
lin gemeinsam mit Coren Appicella von der University
of Pennsylvania und Elif Demiral von der George Mason
University durchgefiihrt: das erste Experiment am Inter-
disciplinary Center for Economics Science an der George
Mason University mit 204 TeilnehmerInnen; das zweite
Experiment auf der Online-Plattform Amazon Mturk mit
994 TeilnehmerInnen.

5 Buseretal. (2014),a.a.0.

6 Coren Apicella, Elif Demiral und Johanna Mollerstrom (2017): No Gender
Difference in Willingness to Compete When Competing Against Self. American
Economic Review, P&P, 107(5), 136-140.

7  Uri Gneezy, Muriel Niederle und Aldo Rustichini (2003): Performance in
Competitive Environments: Gender Differences. Quarterly Journal of Economics
118(3), 1049-1074.

Das Labhorexperiment

Das Laborexperiment hatte zwei Pfade (Treatments),
“Gegen andere” und “Gegen sich selbst”. Das Treatment
,»Gegen andere” wurde so durchgefiihrt, wie es in der ein-
schlagigen Literatur tiblich ist (Kasten 2). Die Teilneh-
merInnen mussten eine Reihe von Mathematik-Aufga-
ben in drei Runden (zu je fiinf Minuten) l6sen; dabei
gab es keine Riickmeldung tiber die eigene Leistung
zwischen den Runden. Fiir die erste Runde erhielten die
TeilnehmerInnen am Ende des gesamten Experiments
einen Dollar fiir jede korrekt geloste Aufgabe (Bezah-
lung nach Stiick). In der zweiten Runde wurde jeder Teil-
nehmer/jede Teilnehmerin zufillig einer anderen Per-
son zugeteilt. In dieser Runde wurde nur die Person mit
der hoheren Punktezahl bezahlt (mit zwei Dollar fiir
jede korrekt geloste Aufgabe), wihrend die andere Per-
son leer ausging (Bezahlung im Wettbewerb). In der drit-
ten Runde wurden die TeilnehmerInnen vor die Wahl
zwischen Bezahlung nach Stiick und Bezahlung im Wett-
bewerb gestellt.

Das Treatment “Gegen sich selbst” war gleich aufgebaut
wie das eben beschriebene Treatment “Gegen andere”,
allerdings wurden die TeilnehmerInnen der zweiten
Runde (Bezahlung im Wettbewerb) nicht anderen Perso-
nen zugeteilt, sondern ihre Ergebnisse aus dieser Runde
wurden mit ihren Ergebnissen aus der ersten Runde ver-
glichen. In der dritten Runde konnten die TeilnehmerIn-
nen entscheiden, ob sie Bezahlung nach Stiick oder Bezah-
lung im Wettbewerb (mit den Ergebnissen aus der zwei-
ten Runde) wihlen wollten. An dem Experiment nahmen
204 Studierende teil, davon waren 50,5 Prozent Frauen.
Im Durchschnitt verdienten die TeilnehmerInnen 17,42
US-Dollar, das Experiment dauerte rund 40 Minuten.?

Die Auswertung des Experiments zeigt, dass im Treat-
ment , Gegen andere“ Frauen mit signifikant geringerer
Wahrscheinlichkeit die Bezahlung im Wettbewerb in der
dritten Runde wihlen als Manner (Tabelle 1). Eine mul-
tivariate Regression zeigt, dass dieses Ergebnis auch
bestehen bleibt, wenn man die Ergebnisse aus Runde 1
berticksichtigt (Tabelle 2). Diese Regression zeigt, dass
Frauen mit signifikant geringerer Wahrscheinlichkeit
die Bezahlung im Wettbewerb in Runde 3 wihlen: wih-
rend 57,7 Prozent aller Mianner diese Art der Bezahlung
wihlen, sind es nur 37,5 Prozent aller Frauen. Betrach-
tet man jedoch das Treatment , Gegen sich selbst“ist kein
statistisch signifikanter Unterschied zwischen Miannern
und Frauen zu finden.

8 Das Laborexperiment wurde mit der Software Z-Tree programmiert, vgl. Urs
Fischbacher (2007): Z-Tree: Zurich Toolbox for Ready-Made Economic Experi-
ments. Experimental Economics, 10(2), 171-178.
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Das Online-Experiment:

Das Online-Experiment ist umfassender als das Labo-
rexperiment und enthilt vier verschiedene Treatments.
Die ersten beiden, , Gegen andere“und , Gegen sich selbst,
waren identisch zu dem Laborexperiment. Lediglich die
zu lsende Aufgaben waren anders: Um den Einsatz von
Hilfsmittel wie Taschenrechner zu vermeiden, wurden
Captcha-artige Zihlaufgaben gestellt.” Die Dauer des Expe-
riments wurde auf 9o Sekunden pro Runde verringert.

Zusitzlich wurden zwei weitere Treatments durchge-
fithrt. Beim Treatment “Gegen andere, gleiches Geschlecht”
wurden die TeilnehmerInnen in der zweiten Runde und,
falls gewiinscht, in der dritten, einer Person desselben
Geschlechts zugeordnet. Beim Treatment , Gegen andere,
gleiche Fihigkeiten“ wurden die Personen paarweise Teil-
nehmerInnen zugeordnet, die die gleichen Ergebnisse in
der ersten Runde erzielt hatten. In diesen beiden Treat-
ments wurden die TeilnehmerInnen tiber die Kriterien
der Zuordnung informiert.

Die TeilnehmerInnen des Online-Experiments wurden
itber die Online-Plattform Amazon Mturk rekrutiert.” Ins-
gesamt haben 994 Personen aus den USA und Kanada
teilgenommen (je zur Hilfte Midnner und Frauen). Das
Experiment wurde im November 2016 durchgefiihrt;
die TeilnehmerInnen verdienten im Durchschnitt 1,20
US-Dollar fiir eine rund zwolfminiitige Sitzung.

Der Gender Gap in der Neigung, sich mit anderen zu
messen, betrug bei diesem Online Experiment zwolf
Prozentpunkte (Tabelle 1). Wie die multivariate Regres-
sion zeigt, ist diese Differenz zwischen Midnnern und
Frauen statistisch signifikant (Tabelle 2). Fiir die Nei-
gung, gegen seine eigene frithere Leistung anzutreten,
wurde hingegen sogar ein leicht hoherer Wert fiir Frauen
festgestellt, der jedoch nicht statistisch signifikant unter-
schiedlich von dem Wert fiir Manner ist."

Die beiden zusitzlichen Treatments wurden in dem
Online-Experiment hinzugefiigt, um bestimmte Ele-
mente des ,Wetthewerbs gegen sich selbst“ — namlich das
Wissen um das eigene Geschlecht und die eigenen Fihig-
keiten —in den , Wettbewerb gegen andere” zu tibertragen.
Die Ergebnisse zeigen, dass im Treatment , Wettbewerb
gegen andere, gleiches Geschlecht” immer noch ein sta-

9 "Captcha” steht fiir Completely Automated Public Turing test to tell Com-
puters and Humans Apart.

10 Amazon Mturk ist ein Online-Arbeitsmarkt, auf dem mehrere Zehntausend
Crowd-Worker aktiv sind. Okonomische Experimente werden mittlerweile haufig
tiber diese Plattform durchgefiihrt, siehe dazu: John Horton, David Rand und
Richard Zeckhauser (2011): The online laboratory: Conducting experiments in a
real labor market. Experimental Economics 14, 399-425.

11 Zudem zeigt eine Differenzen-in-Differenzen Schatzung, dass sich die
Gender Gaps in den zwei Treatments statistisch signifikant voneinander unter
scheiden.
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Tabelle 1

Anteil der Teilnehmerinnen, die in Runde 3
nBezahlung nach Wettbewerb" wihlen
In Prozent

Laborexperiment

Treatment: Frauen Manner Alle
Wettbewerb gegen andere 375 (71) 577 (6,9) 48,0 (5,0)
Wettbewerb gegen sich

celbet 218(67) 55,1 (72) 48,1 (4,9)
Alle 39,8 (4,8) 56,4 (5,0) 48,0 (3,5)
Online-Experiment:

Wettbewerb gegen andere 278 (4,2) 40,0 (4,3) 34,3(3,0)
Wettbewerb gegen andere,

gleiches Geschlecht 219(37) 341 (4.2) 280(28)
Wettbewerb gegen andere,

gleiche Fahigkeiten 306 (4.2) 333(43) 32,0(3,0)
Wettbewerb gegen sich

selbt 357 (4.2) 311 (4.3) 33,5 (3,0)
Alle 29,0 (2,0) 347 (2.1) 31,9 (1,5)

Anmerkung: Standardfehler in Klammern.

Quelle: Eigene Berechnungen.

© DIW Berlin 2017

tistisch signifikanter Unterschied zwischen Mannern
und Frauen in Bezug auf die Wahrscheinlichkeit, in
der dritten Runde Bezahlung nach Wettbewerb zu wih-
len, zu finden war. Dies trifft allerdings nicht auf das
Treatment , Wettbewerb gegen andere, gleiche Fihigkeiten*
zu (Tabelle 2). Dies zeigt wiederum, dass die Informa-
tion, dass potentielle Wettbewerber dhnliche Fihigkei-
ten haben wie man selbst, Unterschiede in der Wett-
bewerbsneigung zwischen Minnern und Frauen ver-
schwinden ldsst.

Selbsteinschatzung und Risikoeinstellung
spielen eine Rolle bei der Entscheidung,
in Wettbewerb zu treten

Sowohl im Labor- als auch beim Online-Experiment
haben alle TeilnehmerInnen zum Abschluss einen Frage-
bogen ausgefiillt, in dem sozio-demografische Merkmale
und Risikoeinstellungen abgefragt wurden. Sie wurden
zudem gefragt, wie sie ihre Leistung bei den Aufgaben
des Experiments im Vergleich zu anderen TeilnehmerIn-
nen und die eigene Leistung im Lauf der Zeit einschitzen.

Die Auswertung dieser Fragebogen zeigt, dass Frauen
weniger risikofreudig sind als Mdnner und ihre eigene
Leistung seltener tiberschitzen. Dieses Ergebnis besti-
tigt Befunde fritherer Studien' und ist eine wesentliche

12 Rachel Croson und Uri Gneezy (2009): Gender Differences in Preferences.
Journal of Economic Literature 47(2), 171-178. Siehe auch Niederle und Vester-
lund (2007), a.a.0.
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Tabelle 2

Multivariate Regressionsanalyse

Laborexperiment

(M (2 3) (4)
(Gegen andere) (Gegen andere) (Gegen sich selbst) (Gegen sich selbst)
- -0,195** -0,114 -0,132 -0,029
Weiblich
(0,10) (0,10) (0,10) (0,10)
246%* ~001
Selbsteinschatzung 0.246 0.013
(0,11) (0,10)
0,039* 0,091 ***
Risikofreude
(0,02) (0,02)
0,177 -0,212 0,503*** -0,008
Konstante
(0,14) (0,22) (0,16) (0,20)
Anzahl der Beobachtungen 100 100 104 104
R? 0,116 0,180 0,019 0,140
Online-Experiment
(5) (6) ) (8)
(Gegen andere) (Gegen andere) (Gegen sich selbst) (Gegen sich selbst)
. -0,126** -0,090 0,052 0,083
Weiblich
(0,06) (0,06) (0,06) (0,06)
24 * % % 'Iz * %
Selbsteinschitzung 0246 0128
(0,06) (0,06)
0,045*** 0,032**
Risikofreude
(0,01) (0,01)
0,297*** -0,114 0,371*** 0,120
Konstante
(0,07) (0,10) (0,08) (0,12)
Anzahl der Beobachtungen 245 245 248 248
R? 0,028 0,172 0,006 0,042
Online-Experiment, Fortsetzung
(9) (10) (1) (12)
(Gegen andere, (Gegen andere, (Gegen andere, (Gegen andere,
gleiches Geschlecht) gleiches Geschlecht) gleiche Fahigkeiten) gleiche Fahigkeiten)
_ -0,122** -0,094* -0,028 0,030
Weiblich
(0,06) (0,05) (0,06) (0,06)
269%** 0.287%**
Selbsteinschatzung 0.269 '
(0,06) (0,05)
0,027** 0,042***
Risikofreude
(0,01) (0,01)
0,349*** 0,063 0,307*** -0,117
Konstante
(0,07) (0,09) (0,07) (011)
Anzahl der Beobachtungen 257 257 244 244
R2 0,019 0,158 0,002 0,158

Anmerkung: Die abhdngige Variable ist eine Dummy-Variable, die den Wert 1 annimmt, wenn eine Person in der dritten Runde die Bezahlung nach Wettbewerb wdhlt. Robuste
Standardfehler in Klammern. In allen Regressionen wird das Ergebnis der ersten Runde als Kontrollvariable verwendet. Die Messung des Wertes zur Risikofreude basiert auf
einer Frage zur Selbsteinschdtzung. Dabei wird eine Skala mit Werten von 1 bis 10 zugrunde gelegt (1="Keinerlei Bereitschaft, Risiko einzugehen”, 10 = ,GroBe Bereitschaft,
Risiko einzugehen”). Die Selbsteinschdtzung wird als Dummy-Variable gemessen, die den Wert 1 annimmt, wenn eine Person denkt, dass sie sich zwischen der zweiten und der
dritten Runde verbessert hat (im Treatment ,Gegen sich selbst”) oder wenn die Person denkt, dass sie besser ist als ihr Gegner/ihre Gegnerin (im Treatment ,Gegen andere”).

Siginfikanzniveaus: ***p<0.01 **p<0.05 *p<0.1

Quelle: Eigene Berechnungen.

© DIW Berlin 2017

Erklirung dafiir, warum Frauen weniger geneigt sind,
sich mit anderen zu messen als Minner."

Dass sich Frauen und Minner bei der Konkurrenz zu
sich selbst weniger unterscheiden als bei der Neigung,

13 Dies sieht man daran, dass der Koeffizient der Variable ,weiblich”
zwischen Spalte 2 und Spalte 4 von Tabelle 2 deutlich zuriickgeht.

mit anderen in Wettbewerb zu treten, kénnte darin lie-
gen, dass Risikoaversion und Selbsteinschitzung in bei-
den Wettbewerbsformen eine unterschiedliche Rolle
spielen. Frauen sind tendenziell risikoaverser als Min-
ner. In der Selbsteinschitzung liegen Méinner vor Frauen
(das heifst Manner haben eine hohere Wahrscheinlich-
keit, sich selbst gut einzuschitzen, wenn sie sich mit
anderen vergleichen sollen). Dies trifft allerdings nicht

DIW Wochenbericht Nr. 22.2017
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auf die Einschitzung der aktuellen im Vergleich zur
fritheren Leistung zu; diesbeziiglich sind keine Unter-
schiede zwischen Minnern und Frauen zu finden. *

Dieses Ergebnis deutet darauf hin, dass beim Wettbe-
werb gegen andere Personen eine andere Dimension der
Selbsteinschitzung zum Tragen kommt als beim Wettbe-
werb gegen die eigene frithere Leistung. Dies kann wie-
derum zumindest teilweise erkldren, warum ein Gender
Gap in der Neigung, sich mit anderen zu messen, fest-
gestellt wurde, aber nicht in der Neigung, gegen sich
selbst anzutreten.”

Beide Formen von Wetthewerb
steigern die Leistung

Wettbewerbe werden hiufig als Instrumente zur Leis-
tungssteigerung eingesetzt. Wenn Konkurrenz gegen-
iiber der eigenen fritheren Leistung als Alternative zu
klassischen Wettbewerbssituationen genutzt werden soll,
ist es wichtig zu wissen, ob beide Formen dhnliche Aus-
wirkungen auf die Leistungssteigerung haben. Um das
zu untersuchen, kénnen die individuellen Leistungsun-
terschiede zwischen der ersten und der zweiten Runde
in den Treatments , Wettbewerb gegen andere” und , Wett-
bewerb gegen sich selbst“ verglichen werden.

14 Apicella et al. (2017), a.a.0.

15 Eine Regressionsanalyse stiitzt diese These. In dieser Regression wurde
eine Dummy Variable, die den Wert eins annimmt, wenn die Person Bezahlung
nach Wettbewerb in der dritten Runde wahlt, regressiert auf eine Dummy
Variable, die den Wert eins annimmt, wenn das Treatment im Experiment
"Wettbewerb gegen andere” war, und den Wert null, wenn das Treatment
"Wettbewerb gegen sich selbst” war. Dabei wurde als Kontrollvariable die
Anzahl der korrekt gel6sten Aufgaben in der ersten Runde hinzugezogen. Die
Ergebnisse zeigen, dass eine gute Selbsteinschatzung einen deutlich groBeren
Einfluss hat auf die Wahrscheinlichkeit, Bezahlung nach Wettbewerb zu wah-
len, wenn die Person im Treatment ,Wettbewerb gegen andere” war, als wenn
die Person dem Treatment ,Wettbewerb gegen sich selbst" zugeteilt war.

Johanna Mollerstrom ist Leiterin der Abteilung Wettbewerb und Verbraucher
am DIW Berlin | jmollerstrom@diw.de

JEL: C90; C91; J16; 171

Keywords: gender, competition, discrimination, experiment

Im Laborexperiment betrug die durchschnittliche Ver-
besserung der Leistungen von der ersten zur zweiten
Runde 23,9 Prozent fiir die Gruppe , Wettbewerb gegen
andere“ und 18,2 Prozent in der Gruppe ,, Wettbewerb
gegen sich selbst“. Im Online-Experiment betrugen die
jeweiligen Werte 22,0 beziehungsweise 18,0 Prozent.
Diese Unterschiede sind in keinem der beiden Experi-
mente statistisch signifikant, woraus gefolgert werden
kann, dass Wettbewerb gegen die eigene frithere Leis-
tung gleichermaflen leistungssteigernd wirkt wie Wett-
bewerb gegen andere.

Schlussfolgerungen

Auf Basis der beiden hier beschriebenen Experimente
konnte gezeigt werden, dass Frauen zwar weniger geneigt
sind als Méinner, in Wettbewerb mit anderen Personen zu
treten, dass es jedoch keine signifikanten Unterschiede
gibt in der Neigung, gegen die eigene frithere Leistung
anzutreten. Organisationen oder Unternehmen, die
systematische Benachteiligungen von Frauen vermei-
den wollen, kénnten Wettbewerbsdruck stirker durch
Vergleiche der aktuellen mit fritheren Leistungen auf-
bauen anstatt durch Wettbewerb gegen andere. Wettbe-
werbe gegen die eigenen fritheren Leistungen kénnen
sowohl als Motivationsinstrument eingesetzt werden als
auch als Entscheidungsgrundlage fiir Gehaltserhéhun-
gen oder Beférderungen herangezogen werden. Kon-
kret sollte beispielweise die Zielsetzung der Leitungse-
bene an MitarbeiterInnen sein ,steigern Sie lhre Leis-
tung (zum Beispiel bei einer Titigkeit im Vertrieb, Thre
Verkaufszahlen) im Vergleich zum letztem Jahr um x
Prozent“. Eine solche Zielvorgabe hitte bei Mitarbeite-
rinnen genau so gute Chancen, zu einer Leistungsstei-
gerung zu fithren wie die Vorgabe ,verkaufen Sie mehr
als die iibrigen MitarbeiterInnen im Team,“ und wiirde
zusdtzlich dafiir sorgen, dass sie gegeniiber ihren minn-
lichen Kollegen nicht benachteiligt sind.

Katharina Wrohlich ist Wissenschaftliche Mitarbeiterin im Bereich Vorstand am
DIW Berlin | kwrohlich@diw.de

This report is also available in an English version as DIW Economic Bulletin 22,/2017: E E
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