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Einfiihrung

Entscheidende Charakteristika einer modernen Dienstleistungs- und damit auch
beruflichen ,Ellenbogen“-Gesellschaft sind interpersonelle Kommunikation und
Interaktion von Angesicht zu Angesicht— selbst in einer digitalen Welt. Studien im
Bereich Personalgewinnung zeigen, dass Bewerberinnen und Bewerber im
personlichen Gesprach haufig besser bewertet werden als in fernmindlichen
Gesprachen via Telefon oder Videocall (Blacksmith et. al, 2016; Basch et. al, 2021).
Darliber hinaus belegt eine Umfrage des Harvard Business Review (2016) die
Wichtigkeit von direkter Interaktion als entscheidendes Merkmal fir den Aufbau
langfristiger Geschéftsbeziehungen (95% der Befragten), fur das Verhandeln von
Vertragen (89%) oder das Verstehen wichtiger Klienten (69%). Fur den Geschéftserfolg
ist es dabei von grofler Bedeutung, dem Gegenliber als moglichst glaub- und
vertrauenswirdig zu erscheinen, insbesondere im Vergleich zu etwaigen Konkurrenten.
Das galt vor der Corona-Pandemie und dirfte voraussichtlich auch nach der Corona-
Pandemie gelten.

Abstrakt betrachtet, handelt es sich bei diesem Setting um einen Wettbewerb mit
sozialer Interaktion. Das Ergebnis eines solchen Wettbewerbs hangt nicht (nur) von den
intellektuellen Fahigkeiten der Beteiligten ab, sondern wird vor allem davon bestimmt,
wie ein Individuum im Vergleich zu anderen Individuen von einem Dritten
wahrgenommen wird. Obwohl sich diese Frage in diversen Kontexten des beruflichen,
aber auch privaten Alltags stellt, hat sie in der (verhaltens-)6konomischen Forschung
bisher praktisch keine Berlcksichtigung gefunden. Dies ist umso erstaunlicher, als zu
erwarten ist, dass Manner und Frauen in einem solchen sozialen Wettbewerb
unterschiedlich agieren, und die Literatur geschlechtsspezifisches
Wettbewerbsverhalten ansonsten umfangreich beleuchtet. Wesentliche Erkenntnisse
daraus sind: Frauen scheuen im Gegensatz zu Méannern in westlichen Gesellschaften
ein (zu) kompetitives Arbeitsumfeld. Zum anderen reagieren sie in ihrer Arbeitsweise
weit weniger als Méanner auf wettbewerbliche Leistungsanreize (Bertrand, 2011;
Niederle und Vesterlund, 2011). Zwei Griinde sind fir etwaige Gendereffekte im
sozialen Wettbewerb zu nennen. Im Vergleich zu einer relativ unpersonlichen
Kommunikation wie z.B. per Email geht mit der Kommunikation von Angesicht zu
Angesicht eine Reduktion der sozialen Distanz einher, welche Frauen aufgrund ihrer
groBeren Sensibilitdt hinsichtlich verschiedener Kommunikationswege anders
beeinflussen kann als Manner (Conrads und Lotz, 2015). Manner wiederum kdnnten
das wettbewerbliche Umfeld als besonderen Ansporn auffassen und ein GbermaRiges
Selbstvertrauen an den Tag legen, welches Frauen gemeinhin fremd ist (Barber und
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Odean, 2001).

Mit der Studie Lohse und Qari (2021) liefern wir einen ersten Beitrag, in welchem wir
soziales Wettbewerbsverhalten mit direkter Interaktion von Angesicht zu Angesicht
analysieren.! Konkret wird untersucht, inwiefern Geschlechterunterschiede im
Bestreben, als ehrlich wahrgenommen zu werden, davon abhdngen, ob eine
Wettbewerbssituation direkte soziale Interaktion beinhaltet oder nicht. Dabei
identifizieren wir zwei Wirkungskanale, die fir etwaige Verhaltensunterschiede
ursachlich sein kdnnen. Zum einen ist dies die Summe moglicher psychologischer
Effekte, die bei unehrlichem Verhalten von Angesicht zu Angesicht weit schwerer
wiegen kénnen. Hierzu zahlen Aspekte wie Sorgen um das Eigen- und soziale Image,
prosozialeres Verhalten aufgrund der geringeren sozialen Distanz (Charness et al.,
2007; Charness und Gneezy, 2008), eine grofRere Ligenaversion aufgrund hoherer
psychologischer Kosten (Abeler et al. 2014; Kajackaite und Gneezy, 2017), aber auch
eine verstarkte Schuldaversion (Charness und Dufwenberg, 2006; Vanberg, 2008) oder
Scham (Coricelli et al., 2014). Zum anderen konnen auch verhaltensstrategische
Erwagungen von Bedeutung sein. Fiir die Frage als wie ehrlich jemand in einem sozialen
Wettbewerb wahrgenommen wird, sind Aussehen und Verhalten entscheidend.
Individuen, die wissen, dass sie besonders Uberzeugend wirken, eroffnet sich die
strategische Option, diesen Vorteil gezielt zu nutzen und weit starker von der Wahrheit
abzuweichen als sie dies in einem Setting ohne direkte soziale Kommunikation tun
wirden. Ein im Rahmen der Studie konzipiertes Laborexperiment ermoglicht es , beide
Kandle geschlechterspezifisch zu betrachten (Die Studie ist Teil eines grofReren
Forschungsprojekts zu Compliance- und Ligenverhalten, vgl. Konrad et al., 2014;
Konrad et al., 2017; Lohse und Qari, 2014; Lohse und Qari, 2016; Lohse und Qari, 2018;
Dwenger und Lohse, 2019; Lohse und Qari, 2021).

Experiment

Das Experiment besteht aus drei Treatments, in welchen jeweils wiederholt individuelle,
monetdr incentivierte Liigenentscheidungen bei gleichzeitigem Risiko einer Entdeckung
des Fehlverhaltens getroffen werden missen (vgl. fiir eine detaillierte Beschreibung des
Experiments Lohse und Qari, 2021).

Im Baseline-Treatment (B) sitzen die Teilnehmer zu Beginn jeder Runde an einem
Computer und erfahren via Bildschirm, ob ihnen per Zufall ein hohes Einkommen (1000
Taler; Wahrscheinlichkeit 80%) oder niedriges Einkommen (400 Taler,
Wahrscheinlichkeit 20%) zugewiesen wurde. Die Hohe des Einkommens ist eine private
Information, und die Aufgabe besteht darin, alsdann am Computer anzugeben, ob man
ein niedriges oder hohes Einkommen hat, wobei im letzten Fall ein Abzug von 200 Talern
erfolgt. Bei Angabe eines geringen Einkommens erfolgt kein Abzug. Teilnehmer mit
hohem Einkommen haben daher die Moglichkeit, durch eine unehrliche Angabe die
vollen 1000 Taler zu behalten, sofern sie nicht tiberpriift werden. Den Teilnehmern ist
bekannt, dass eine Falschaussage zufillig mit einer Wahrscheinlichkeit von 50%
aufgedeckt wird. In diesem Fall wird zusatzlich zum Abzug von 200 Talern auch noch eine
Strafe von 100 bzw. 300 Talern fillig. Bei einer Strafe von 100 Talern wiirde sich ein
risikoneutraler Teilnehmer fiir eine Falschaussage entscheiden.

Das zweite Treatment fithrt soziale Interaktion (SI) zwischen den Teilnehmern des
Experiments und einer dritten Person ein. Wie im Baseline-Treatment erfahren die
Teilnehmer zundchst die Hohe ihres Einkommens. Sukzessive werden dann jeweils zwei
Teilnehmer gebeten, in einem von zwei angrenzenden Raumen ihr Einkommen einer dort
wartenden Person mitzuteilen. Im Verlaufe der vier Runden des SI-Treatments kommen
dabei vier verschiedene Personen zum Einsatz, so dass kein Teilnehmer dieselbe Person
zwei Mal trifft. Die direkte soziale Interaktion mit der Person folgte einem kurzen
standardisiertem Dialog-Protokoll, wobei die einzige Aufgabe der Person darin besteht,

1 Die Autoren danken der Joachim Herz Stiftung fiir ihre grofiziigige Forderung dieses Forschungsprojektes.
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die Angabe eines Teilnehmers in das Computersystem einzugeben. Wie schon im
Baseline-Treatment liegt die Entdeckungswahrscheinlichkeit unwahrer Angaben bei 50%.
Die Treatmentvariation zwischen SI und B besteht daher einzig in der Kommunikation
von Angesicht zu Angesicht und stellt auf die mit dieser direkten sozialen Interaktion
einhergehenden psychologischen Effekte ab.

Das dritte Treatment (SIW) ist strukturell identisch zum SI-Treatment, wobei die direkte
soziale Interaktion zusdtzlich eine Wettbewerbs-Komponente enthdlt. Die Person,
gegeniiber der die Teilnehmer ihre Angabe machen, nimmt nun Einfluss darauf, wessen
Aussage einer Uberpriifung unterzogen wird. Sie beurteilt alle ihr gegeniibertretenden
Teilnehmer hinsichtlich ihrer wahrgenommenen Ehrlichkeit. Wie in den Treatments B
und SI werden sodann 50% der Falschaussagen aufgedeckt (und damit ein moglicher
Confounder beseitigt). Die Auswahl erfolgt jedoch nicht zufillig, sondern es werden
diejenigen 50% tberpriift, welche als besonders unehrlich eingestuft wurden. Die
Teilnehmer befinden sich daher in einem sozialen Wettbewerb, als moglichst ehrlich
wahrgenommen zu werden. Wer hier besonders gut abschneidet, hat gute Chancen, eine
unentdeckte Falschaussage zu tdtigen und durch sein Liigenverhalten einen finanziellen
Vorteil zu erzielen. Diese Treatmentvariation fokussiert auf den strategischen Effekt und
erlaubt es, direkt zu ermitteln, inwiefern Frauen und Manner gleich oder unterschiedlich
auf diese Wettbewerbssituation reagieren.

Das Experiment wurde am ‘Munich Experimental Laboratory for Economic and Social
Sciences (MELESSA)’ durchgefiihrt. In jeder der 12 Sessions gab es 20 Teilnehmer/innen.
Um diese Anzahl zu gewdhrleisten, wurden fiir jede Session bis zu 23 Personen eingeladen.
Entsprechend der Regelungen des Experimentallabors wurden die 20 verfiigbaren Pldtze
in jeder Session nach dem Windhundverfahren vergeben; die maximal drei Personen, die
bei einer Session zuletzt eintrafen, erhielten nur eine Show-up-Fee von EUR 4.

Resultate

Im Folgenden werden die Entscheidungen der teilnehmenden Frauen und Manner mit
Hilfe eines logistischen Modells (random effects logit model) untersucht. Die formale
Schitzgleichung ist P(Y;, = 1|u;, &) = A(E{B + u;), wobei die abhdngige Variable Y;; den
Wert 1 annimmt, falls die Person i in Runde t ihr hohes Einkommen wahrheitsgemaf3
angibt; A(-) bezeichnet die kumulative Verteilungsfunktion der logistischen Verteilung.
Die erklarenden Variablen (Z;) sind die Treatment-Dummies, Indikatorvariablen fiir das
jeweilige Geschlecht und die zugehoérigen Interaktionsterme. Da die Person i mehrere
Runden spielt, ergeben sich pro Person mehrere Beobachtungen. Diese statistische
Abhangigkeit wird mit Hilfe der zufalligen Effekte u; modelliert.

Abbildung 1 visualisiert die Ergebnisse der Regressionsanalyse. Die Abbildung zeigt
jeweils fir mannliche und weibliche Teilnehmer, wie hdufig sich diese in den drei
Treatments entschieden haben, ihre private Information ehrlich offenzulegen. Im
Baseline-Treatment (B) sind nur wenige Unterschiede zwischen weiblichem und
mannlichen Deklarationsverhalten erkennbar. Die geschitzte Ehrlichkeitsrate betragt bei
mannlichen Teilnehmern 42,9%, wiahrend sie bei weiblichen Teilnehmern 50,1% betragt.
Beim Ubergang zum Treatment mit sozialer Interaktion ohne verhaltensstrategische
Aspekte (SI) ergeben sich erkennbare Unterschiede: der Anteil der ehrlichen Angaben ist
bei médnnlichen Teilnehmern rund 5,5 Prozentpunkte hoher, wihrend sie bei weiblichen
Teilnehmern um etwa 14,6 Prozentpunkte steigt.



Abb. 1: geschlechtsspezifische Ehrlichkeitsraten
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Die Differenz von 14,6 Prozentpunkten ist auf einem 5%-Niveau statistisch signifikant,
wahrend die Differenz von 5,5 Prozentpunkten bei mannlichen Teilnehmern fiir gangige
Niveaus insignifikant ist (p-Wert 0,502). Dariiber hinaus ist der Unterschied zwischen
dem Ehrlichkeitsverhalten der Frauen und der Manner (64,7% vs. 48,4%) statistisch
signifikant.

Im néachsten Schritt wird das Verhalten in den beiden Treatments mit sozialer Interaktion
analysiert. Die Moglichkeit, im Rahmen von sozialer Interaktion verhaltensstrategische
Aspekte zu nutzen (SIW), fiihrt zu deutlichen Unterschieden hinsichtlich des Verhalten
von Frauen und Mannern: Im Treatment SIW betragt die geschatzte Ehrlichkeitsrate bei
Maénnern 76,9% und ist somit im Vergleich zu SI rund 28,5 Prozentpunkte hoher, wahrend
Frauen im SIW-Treatment im Vergleich zu SI ein etwas weniger ehrliches
Deklarationsverhalten aufweisen. Die Differenz von 28.5 Prozentpunkten bei Mannern ist
auflerdem statistisch signifikant (p-Wert 0,035), wahrend das Deklarationsverhalten von
Frauen in den Treatments SI und SIW statistisch nicht unterscheidbar ist (p-Wert 0,585).

Zusammengefasst ist der Anteil der ehrlichen Angaben bei Mannern in Treatments B und
SIrecht dhnlich und in SIW deutlich héher, wiahrend bei Frauen der entsprechende Anteil
in Treatments SI und SIW vergleichbar ist, aber in beiden Féllen hoher liegt als in B. Dies
impliziert, dass bei mannlichen Teilnehmern die rein psychologischen Aspekte der
sozialen Interaktion (B vs. SI) nur geringe Verhaltensanderungen induzieren, wiahrend bei
Vorliegen eines sozialen Wettbewerbs (SIW) der Anteil der ehrlichen Angaben bei
Mannern stark steigt. In diesem Sinne schrecken die méannlichen Teilnehmer vor dem
sozialen Wettbewerb, von Dritten als ehrlich eingestuft zu werden, zuriick.

Bei den weiblichen Teilnehmern hingegen ist das Deklarationsverhalten in Treatment SI
signifikant hoher als im Baseline-Treatment. Weiterhin ist bei Frauen in beiden
Treatments mit Kommunikation von Angesicht zu Angesicht (SI und SIW) das
Deklarationsverhalten kaum unterscheidbar. Insofern ergeben sich fiir Frauen folgende
Ergebnisse: Erstens reagieren Frauen auf die psychologische Komponente der
Kommunikation von Angesicht zu Angesicht (SIW/SI vs. B) mit einer leicht erh6hten
Neigung zu ehrlichen Angaben. Zweitens schrecken Frauen im Gegensatz zu Méannern
nicht vor dem sozialen Wettbewerb in Treatment SIW zuriick. Frauen gehen offenbar
haufiger als Manner davon aus, dass sie {iberzeugend eine falsche Aussage vornehmen
kénnen und nutzen daher das strategische Element des sozialen Wettbewerbs weit
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umfangreicher als Mdnner. Die Unterschiede in der Nutzung des strategischen Elements
lassen sich auch an einem Vergleich des Deklarationsverhaltens innerhalb von Treatment
SIW ablesen: der Anteil der ehrlichen Angaben betragt bei Mannern 76,9% und bei Frauen
57%. Diese Differenz ist statistisch signifikant (p-Wert 0,008).

Diskussion und Ausblick

Das Experiment liefert drei Kernergebnisse: Als erstes sehen wir, dass Frauen und Méanner
sich in einem Wettbewerbsumfeld tatsichlich anders verhalten. Zweitens reagieren
Maénner starker und Frauen weniger stark auf die Einfiihrung eines kompetitiven Umfelds,
was mit der Literatur zu geschlechtsspezifischem Wettbewerbsverhalten im Einklang
steht. Statt jedoch an dem Wettbewerb teilzunehmen, ehrlich zu erscheinen, schrecken
Maénner in unserem Experiment davor zuriick, indem sie sich in Treatment SIW im
Vergleich zu SI ehrlicher verhalten (anstatt sich weniger ehrlich zu verhalten). Frauen
hingegen zeigen kaum eine Verhaltensinderung zwischen den Treatments SI und SIW;
ihr Verhalten andert sich aber zwischen Treatments B und SI. Als drittes treten
Geschlechterunterschiede auf, weil Frauen auf die psychologischen Aspekte einer
Interaktion von Angesicht zu Angesicht reagieren, wahrend Manner auf die Einfiihrung
eines sozialen Wettbewerbs reagieren, den sie offenbar nicht verlieren wollen.

Die dargestellten Ergebnisse werfen die Frage auf, warum Manner im Vergleich zu Frauen
vor dem sozialen Wettbewerb hdufiger zuriickschrecken. Am Ende des Experiments
filllten die Teilnehmer einen Fragebogen aus, welcher neben Angaben zu Geschlecht und
Alter auch eine Frage zur individuellen Aufdeckungs- bzw.
Uberpriifungswahrscheinlichkeit einer falschen Deklaration enthielt. Dabei sollten die
Teilnehmer des Treatments mit sozialem Wettbewerb (SIW) angeben, ob sie die eigene
Uberpriifungswahrscheinlichkeit fiir kleiner, gleich oder gréRer als die Uberpriifungsrate
von 50% einschatzen.

Abb. 2: Selbsteinschitzung der Uberpriifungswahrscheinlichkeit
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Abb 2. zeigt, dass rund 12% der Frauen angeben, dass sie ihre personliche
Uberpriifungswahrscheinlichkeit fiir hoher als 50% einschitzen, wihrend dies auf rund
25,8% der Maénner zutrifft. Weiterhin geben rund 40,8% der Frauen an, dass ihre
subjektive Uberpriifungswahrscheinlichkeit 50% betrigt, wihrend nur 32% der Manner
diese Angabe machen. Die unterschiedlichen Angaben sind ein weiterer Beleg dafiir, dass
Maénner im Vergleich zu Frauen vor dem sozialen Wettbewerb haufiger zuriickschrecken.
Allerdings bleibt zundchst die Frage offen, inwiefern die Selbsteinschitzung der
mannlichen Teilnehmer, im Vergleich zu Frauen weniger iberzeugend zu wirken und
daher den sozialen Wettbewerb haufiger zu verlieren, auch gerechtfertigt ist. Lohse und
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Qari (2021) haben diesen Aspekt mit einem weiteren Experiment untersucht. Die
Ergebnisse zeigen, dass Manner im Vergleich zu Frauen von Dritten tatsachlich hdufiger
als weniger tiberzeugend eingeschatzt werden.

Unsere Ergebnisse stehen ebenfalls im Zusammenhang mit der Literatur zu
geschlechtsspezifischen Unterschieden in Téuschungsverhalten, die entweder findet, dass
Manner eher liigen als Frauen (Dreber und Johannesson, 2008; Erat und Gneezy, 2012),
oder Giberhaupt keine Geschlechterunterschiede in tduschendem Verhalten erkennen
kann (Childs, 2012; Pate, 2018). Diese Studien sind klassische Laborexperimente und
zeigen zusammengenommen, dass es keinen klaren Zusammenhang zwischen Geschlecht
und Tauschungsverhalten gibt. Naturgemafd konnen klassische Laborexperimente die
eingangs erwahnten psychologischen und verhaltensstrategischen Aspekte einer
Kommunikation von Angesicht und Angesicht nicht untersuchen. Unsere Studie liefert
daher einen Beitrag fir diese Kommunikationssituation, die in sehr vielen privaten oder
beruflichen Situationen anzutreffen ist.
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