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Geleitwort

Taglich treffen Menschen wichtige und unwichtige Entscheidungen. Dabei sind sie nicht
immer rational. Sie lassen sich zum Beispiel davon leiten, wie ein Problem dargestellt
wird, sie neigen dazu, sich an einfachen Faustregeln zu orientieren, oder sie bewerten
Entscheidungsalternativen mit gilinstigen statt mit den richtigen Informationen und
anhand von vorher bestimmten personlichen Referenzpunkten. Die Menschen sehen es
dann lieber, dass es passt, als dass es stimmt. Die Verhaltenstkonomie nennt solche
Phinomene Entscheidungsanomalien. Auch die Uberschitzung der eigenen Fahigkeiten
und Kenntnisse kann dazu fithren, dass Menschen Fehlentscheidungen treffen — fiir sich,
fir ein Unternehmen, in der Medizin oder in der Politik. Hier setzt die vorliegende

Untersuchung an.

In ihrer Forschungsarbeit konzentriert sich Eva-Maria Aulich auf den Zusammenhang
zwischen individueller Uberkonfidenz und organisatorischer Beférderung. Dabei inter-
essiert sie sich fiir zwei Wirkungsrichtungen. Einerseits geht es ihr um die Frage, ob
iiberkonfidente Personen eher beférdert werden oder nicht, und andererseits will sie
herausfinden, welchen Effekt eine Beforderung auf die Uberkonfidenz hat. Erhoht sie sich,

bleibt sie gleich oder wird sie geringer?

Diese beiden Wirkungsrichtungen werden sowohl theoretisch wie empirisch analysiert. In
die theoretische Analyse fliessen 6konomische Theorien, psychologische und soziologis-
che Anséitze sowie Erkenntnisse aus der Hirnforschung. Grundlage fiir die empirischen
Analysen bildet ein Feldexperiment mit 699 Probanden. Einige davon wurden befordert,
andere nicht. Sie alle wurden zu verschiedenen Zeitpunkten auf Uberkonfidenz getestet.
Im Ergebnis zeigt sich, dass Uberkonfidente signifikant wahrscheinlicher beférdert wer-
den, dass umgekehrt aber ein Beférderungsangebot die individuelle Uberkonfidenz nur
unter bestimmten psychologischen Bedingungen erhoht und dass eine tatsachlich erfolgte
Beférderung das Ausmass an Uberkonfidenz nach einer bestimmten Zeit sogar reduzieren

kann.



Die Arbeit von Frau Aulich ist ein eindriicklicher und beachtlicher Beitrag zur ange-
wandten Verhaltensokonomie im Kontext des Human Resource Managements. Sie liefert
neue und robuste empirische Erkenntnisse zum Zusammenhang zwischen Uberkonfi-
denz und Beférderung und sie inspiriert zugleich zu neuen verwandten Forschungsideen,
sei es inhaltlich bezogen auf andere Ursachen von Entscheidungsanomalien oder sei es
methodisch zum Feldexperiment als Forschungsweg. Ich wiinsche der Arbeit eine weite
Verbreitung nicht nur in den verschiedenen Institutionen der Wissenschaft sondern auch

in der Praxis des Human Resource Managements.

Zirich, im August 2011 Prof. Dr. Bruno Staffelbach
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1 Einleitung

Téglich treffen Menschen bedeutende wie auch weniger bedeutende Entscheidungen unter
Unsicherheit: Familien entscheiden, wohin sie in den Urlaub fahren, Berufstatige machen
sich mit einer Geschaftsidee selbstandig, Wissenschaftler kiindigen eine Umweltkata-
strophe an, der UN-Sicherheitsrat stimmt tiber die Verhédngung eines Embargos ab, ein
Vorstand beschliesst die Ubernahme eines Unternehmens — diese Liste kénnte endlos
fortgesetzt werden. Was Menschen trotz der bestehenden Unsicherheit zu einer Entschei-
dung veranlasst, ist ihre Zuversicht bzw. ihre Konfidenz, dass ihr Entscheid richtig ist
(Rittmayer, 2005; Brenner, Koehler, Libermann & Tversky, 1996). Doch inwiefern ist
diese Zuversicht gerechtfertigt? Sie allein garantiert nicht, dass eine Entscheidung auch
tatsdchlich richtig ist, wie zahlreiche Studien belegen (Fox & Walters, 1986; Bornstein &
Zickafoose, 1999; Deffenbacher, 1980). Entscheidend dafiir, ob die Konfidenz ein geeigneter
Indikator fiir die Entscheidungsqualitét ist, ist, wie gut eine Person kalibriert ist, d.h.
wie gut das, was sie zu wissen oder zu konnen glaubt, iibereinstimmt mit dem, was sie
tatsédchlich weiss oder kann. Im Zentrum steht folglich die dem Primérwissen tiberge-
ordnete Ebene des Metawissens'. Ein unzulingliches Metawissen schligt sich in einer
schlechten Kalibrierung des eigenen Urteilsvermdgens und im Falle einer Uberschétzung
des Primarwissens in einem ungerechtfertigten Glauben an das eigene Wissen und/oder

Kénnen nieder — im Folgenden wird dafiir der Begriff Uberkonfidenz verwendet.

Uberkonfidenz gilt als weit verbreitetes Verhaltensmuster. ,,Perhaps the most robust
finding in the psychology of judgement is that people are overconfident” (DeBondt &
Thaler, 1995, S. 389). Welch katastrophale Auswirkungen iiberkonfidentes Verhalten nach
sich ziehen kann, wird deutlich, wenn man sich die eingangs genannten Entscheidungssitu-

ationen in Erinnerung ruft. Zwar fithrt Uberkonfidenz nicht zwangsliufig zu Fehlentschei-

L Metaknowledge concerns (...) understanding the nature, scope, and limits of our basic, or primary
knowledge. Metaknowledge includes the uncertainty of our estimates and predictions, and the
ambiguity inherent in our premises and world views* (Russo & Schoemaker, 1992, S. 8).



dungen, sie erhoht jedoch die Wahrscheinlichkeit des Auftretens dieser (Rittmayer, 2005;
Doukas & Petmezas, 2007; Busenitz & Barney, 1997; Sivanathan & Galinsky, 2007;
Plous, 1993; Miller, 1999; Barber & Odean, 2001 Griffin & Tversky, 1992; Yates, Lee &
Shinotsuka, 1996; Fenton-O‘Creevy et al., 2003; Koellinger, Minniti & Schade, 2007).
Plous meint gar: ,No problem in judgment and decision making is more prevalent and
more potentially catastrophic than overconfidence" (Plous, 1993, S. 217). Dies rechtfertigt

ein generelles Forschungsinteresse an dem Phianomen Uberkonfidenz.

Gegeben, dass Uberkonfidenz gravierend negative Folgen haben kann, ist es aus Un-
ternehmenssicht entscheidend zu wissen, in welchen Situationen Uberkonfidenz auftreten
kann und wie Uberkonfidenz Unternehmensentscheidungen beeinflussen kann. Allein das
Wissen um potentiell Uberkonfidenz erhéhende oder gar auslosende Faktoren und poten-
tiell von Uberkonfidenz betroffene Situationen ermdglicht ein frithzeitiges Gegensteuern

und kann die Wahrscheinlichkeit des Auftretens von Fehlentscheidungen reduzieren.

Verschiedene Studien finden, dass insbesondere Manager auf Unternehmensleitungsebene
héufig iiberkonfident sind (Malmendier & Tate, 2007a; Malmendier & Tate, 2007b; Mal-
mendier & Moretti, 2007; Malmendier & Tate, 2004; Hayward & Hambrick, 1997; Zajac
& Bazerman, 1991; Larwood & Whittaker, 1977; Kidd, 1970). Gerade Fehlentscheidungen
auf Unternehmensleitungsebene konnen jedoch besonders weit reichende negative Konse-
quenzen haben. Goel & Thakor (2008) vermuten dariiber hinaus, dass das Auftreten von
iiberkonfidenten Managern auf hoheren Hierarchiestufen wahrscheinlicher ist als auf un-
teren Hierarchieebenen. Ob Manager auf niedrigeren Hierarchiestufen tatséichlich weniger
haufig tiberkonfident sind, wurde bislang nicht untersucht. Unterschieden sich Manager
auf unterschiedlichen Hierarchiestufen hinsichtlich ihres Ausmasses an Uberkonfidenz,
so konnte dies diverse Ursachen haben: Erstens konnte dies darin begriindet sein, dass
mit steigender Hierarchiestufe typischerweise eine hohere berufliche Expertise einhergeht,
welche wiederum unter bestimmten Bedingungen nachweislich zu Uberkonfidenz fiihrt
(Lichtenstein, Fischhoff & Phillips, 1982; Cesarini, Sandewall & Johannesson, 2006). Zwei-
tens ist der Arbeitsalltag auf hoheren Hierarchieebenen typischerweise durch komplexe
Entscheidungssituationen und wenig prézises Feedback tiber getroffene Entscheidungen
gekennzeichnet, was ebenso urséchlich fiir das Auftreten von Uberkonfidenz sein kann
(Ronis & Yates, 1987; Heath & Tversky, 1991). Drittens konnten — wie bereits theoretisch
erforscht — tiberkonfidente Menschen bevorzugt beférdert werden und daher mit einer

hoheren Wahrscheinlichkeit auf eine hohere Hierarchieebene gelangen (Han, Hirshleifer



& Persons, 2005; Goel & Thakor, 2008). Eine vierte Erklarungshypothese ergibt sich aus
der Uberlegung, dass Uberkonfidenz durch eine Beforderung ausgelost oder verstarkt
werden konnte. So ist eine Person, die bspw. die zweite Hierarchiestufe erlangt hat, zuvor
wahrscheinlich zumindest einer potentiell Uberkonfidenz verstirkenden Beférderung mehr

ausgesetzt worden als eine Person auf der ersten Hierarchiestufe.

Sowohl die dritte als auch die vierte Erkldrungshypothese nutzen den Zusammenhang
zwischen Uberkonfidenz und Beforderungen als Explanans — jedoch jeweils mit einer
anderen Richtung des kausalen Zusammenhangs: So konnten Beférderungen einerseits
Ausloser von Uberkonfidenz sein, andererseits konnten aber auch Beforderungsentschei-

dungen selbst durch Uberkonfidenz seitens der Beférderungskandidaten verzerrt sein.

Der Zusammenhang zwischen Uberkonfidenz und Beférderung ist bereits Inhalt wis-
senschaftlicher Analysen — bislang stand ausschliesslich die Wirkung von Uberkonfidenz
seitens der Beforderungskandidaten auf die Beforderungswahrscheinlichkeit im Fokus
theoretischer Analysen (Han, Hirshleifer & Persons, 2005; Goel & Thakor, 2008). Daher
mangelt es nicht nur an empirischer Evidenz hinsichtlich dieser Wirkungsrichtung; gan-
zlich unerforscht ist dariiber hinaus die entgegengesetzte Wirkungsrichtung: Inwiefern

eine Beforderung Einfluss auf das individuelle Ausmass der Uberkonfidenz hat.

Ziel dieser Arbeit ist es, die diesbeziiglich bestehenden Forschungsliicken zu schliessen.
Erstens soll die Frage, ob iiberkonfidente Menschen eher beférdert werden, auch empirisch
beantwortet werden. In dieser ersten Teilstudie wird Uberkonfidenz demnach als Ex-
planans herangezogen. Die zweite und dritte Teilstudie zielen im Gegensatz dazu darauf
ab, das individuelle Ausmass der Uberkonfidenz zu erkliren: Uberkonfidenz steht dabei
jeweils als Explanandum im Mittelpunkt des Interesses. Zum einen soll geklart werden,
ob eine Beférderung einen Einfluss auf das Ausmass der Uberkonfidenz des Beférderten
hat. Da nicht jeder, der ein Beférderungsangebot erhélt, dieses auch annimmt, ist es zum
anderen das Ziel herauszufinden, ob und inwieweit Beférderungsangebote einen Einfluss
auf die Uberkonfidenz haben.

Die drei Teilstudien sind sowohl auf inhaltlicher als auch auf methodischer Ebene
miteinander verbunden. Inhaltlich verbindend ist, dass die Konstrukte Uberkonfidenz
und Beforderung im Fokus stehen. Methodisch gemein ist den drei Teilstudien, dass die

empirischen Analysen auf derselben feldexperimentell erhobenen Datenbasis beruhen.



Die Arbeit ist im Weiteren wie folgt aufgebaut: Um ein grundlegendes Verstidndnis
fiir die beiden zentralen Begriffe zu schaffen, erfolgt in Kapitel 2 eine Einfiihrung der
beiden Konstrukte Uberkonfidenz und Beférderung. Die Einfithrung in das Konstrukt
Uberkonfidenz umfasst eine definitorische Abgrenzung sowie eine Darstellung des ak-
tuellen Forschungsstandes bzgl. der Ursachen und Einflussfaktoren von Uberkonfidenz.
Aufgrund des besonders hohen Grades der Differenziertheit der definitorischen Abgren-
zung leistet diese Arbeit zuséatzlich einen wissenschaftlichen Beitrag. Die Einfiihrung in
das Konstrukt Beférderung beinhaltet eine Begriffsklirung, eine Ubersicht des aktuellen
Forschungsstands iiber die Auswirkungen von Beforderungen im Allgemeinen sowie einen
Uberblick iiber die bislang von der Forschung identifizierten Determinanten des Erhalts

eines Beforderungsangebotes.

Das die drei Teilstudien verbindende empirische Analyseinstrument wird in Kapitel
drei préasentiert. Da die drei Teilstudien unterschiedliche Foki haben, unterscheiden
sich zwar die jeweils zur empirischen Analyse genutzten Datenausschnitte und die
verwendeten okonometrischen Methoden zur Schatzung der interessierenden Effekte,
um unnotige Wiederholungen zu vermeiden, wird das Grundmuster des empirischen

Analyseinstruments jedoch in Kapitel 3 bereits vorweg im Detail dargelegt.

Das vierte Kapitel stellt die erste Teilstudie dieser Dissertation dar und beschéftigt sich
mit der ersten Forschungsfrage: Beeinflusst die Uberkonfidenz von Beférderungskandidat-
en deren Chance, ein Beforderungsangebot zu erhalten? Theoretische Untersuchungen
kommen zu dem Ergebnis, dass Uberkonfidentere unter bestimmten Bedingungen cher
beférdert werden. Erstmals soll mit dieser Arbeit eine empirisch gestiitzte Antwort auf
diese Frage gegeben werden. Da Beforderungen vor allem eine Fahigkeitsselektionsfunk-
tion erfiillen sollen, wére ein positiver Befund ein Indiz fiir mangelnde Effektivitat von
Beforderungen — falls die Uberkonfidentesten nicht zugleich auch die Fahigsten sind.
Besondere Brisanz erhélt diese Forschungsfrage zusétzlich durch die Betrachtung zwei
aktueller Studien: die Studie von Ludwig und Nafziger (2010), welche zeigt, dass tiberkon-
fidente Menschen von anderen als kompetenter erachtet werden, als sie es tatsachlich sind,
und die Studie von Guinote und Phillips (2010), welche nachweist, dass Fiithrungskréafte bei
Personalauswahlentscheidungen zu Stereotypisierung neigen. Beide Befunde lassen einen
positiven Effekt von Uberkonfidenz auf die Beférderungswahrscheinlichkeit erwarten. Die
vorliegende Arbeit liefert empirische Evidenz fiir eine die Beférderungswahrscheinlichkeit

positiv beeinflussende Wirkung von Uberkonfidenz.



In der Realitdt haben Individuen nur eine ungefidhre Ahnung von ihren Fahigkeiten.
Insbesondere erlebte Erfolge und Misserfolge helfen, den Informationsstand tiber die
eigenen Fahigkeiten zu aktualisieren und prégen somit die Einschatzung der eigenen
Fahigkeiten. Unterliegt ein Individuum einer Selbstattributionstendenz, so verwertet es
neu hinzukommende Informationen nicht neutral, sondern verzerrt zu seinen Gunsten. Die
empirische Forschung zeigt, dass Erfolge bei solchen die Realitét verzerrt wahrnehmenden
Individuen zu Uberkonfidenz fithren. Ob diese Uberkonfidenz erhdhende Wirkung auch
bei beruflichen Erfolgen eintritt, untersucht Kapitel fiinf. Da bereits das Angebot einer
Beforderung als beruflicher Erfolg gewertet werden kann, steht der Effekt eines Be-
forderungsangebotes auf das Ausmass von verzerrt Erfolge attribuierenden Individuen

im Mittelpunkt der zweiten Teilstudie.

Im sechsten Kapitel wird der Fokus auf die Situation nach einer Beférderung verlagert.
Uberkonfidenz stellt in diesem Kapitel — wie bereits im vorausgehenden Kapitel — das
Explanandum dar. Es soll geklért werden, ob und inwieweit Beférderungen einen Ein-
fluss auf das Ausmass der Uberkonfidenz haben. Wihrend 6konomische Studien sich
meist mit den ex ante von Beférderungen ausgehenden Anreizen beschaftigen, fragt
die dritte Teilstudie nach den ex post von Beférderungen ausgehenden Wirkungen. Die
Frage, ob sich das Ausmass der Uberkonfidenz durch eine Beférderung verindert, ist
betriebswirtschaftlich relevant: Galt ein Mitarbeiter z.B. als ein Entscheider mit einer gut
kalibrierten Urteilsfahigkeit — konnte man demnach seine Konfidenz als Indikator fiir die
Akkuratesse seiner Urteile verwenden —, ist es aus Unternehmenssicht entscheidend zu
wissen, ob durch das vom Unternehmen beobachtbare Ereignis einer Beférderung seine
Urteilsfahigkeit systematisch verzerrt werden kénnte und in Folge dessen die Gefahr von
Fehlentscheidungen steigt. Eine auf Theorien der Soziologie, der Psychologie und der
Okonomie sowie auf empirischen Studien basierende theoretische Analyse prognostiziert
einen Anstieg der Uberkonfidenz durch eine Beférderung. Die empirische Evidenz bestétigt
diese Erwartung nicht. Uberraschenderweise wird der gegenteilige Effekt festgestellt: Die
Uberkonfidenz sinkt.

In der Schlussbetrachtung werden in Kapitel sieben die Erkenntnisse dieser Disserta-
tion zusammengefasst und daraus Gestaltungsempfehlungen fiir die betriebliche Praxis
abgeleitet. Weiter wird eine kritische Wiirdigung der Forschungskonzeption vorgenommen

und zukiinftiger Forschungsbedarf offengelegt.

Abbildung 1.1 illustriert schematisch den Aufbau dieser Dissertation.
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2 Uberkonfidenz und Beforderung

2.1 Uberkonfidenz

Ziel der folgenden Abschnitte ist es, das Konstrukt Uberkonfidenz, seine Existenz sowie
seine Wirkungen zu erkldaren. Dazu erfolgt zunachst eine intensive Auseinandersetzung
mit der Definition des Begriffs sowie den verschiedenen Formen von Uberkonfidenz,
anschliessend werden die Ursachen und Einflussfaktoren von Uberkonfidenz aufgezeigt

und zuletzt werden die Auswirkungen von Uberkonfidenz skizziert.

2.1.1 Definition

Bislang existiert keine einheitliche Definition von Uberkonfidenz. Dies ist vor allem der
Komplexitit und der Vielschichtigkeit des Phinomens Uberkonfidenz geschuldet. Eine
Sichtung der einschligigen Literatur zum Thema Uberkonfidenz zeigt, dass dieser Begriff
fiir eine ganze Reihe von Verhaltensmustern steht und kein Konsens dariiber besteht, in
welchen Féllen die Bezeichnung Uberkonfidenz angebracht ist oder auch nicht. Es ist
daher unerlésslich, transparent zu machen, welches begriffliche Verstdndnis dieser Arbeit
zugrunde liegt. Die definitorische Abgrenzung erfolgt schrittweise: Zunéchst soll ein
intuitives Verstindnis von Uberkonfidenz geschaffen werden, indem der Zusammenhang
zwischen den Begriffen Kalibrierung, Uberschitzung und Uberkonfidenz aufgezeigt wird.
In einem nichsten Schritt wird die Vielschichtigkeit des Phinomens Uberkonfidenz
explizit eingefangen, indem verschiedene Formen der Uberkonfidenz prisentiert und
Gemeinsamkeiten der verschiedenen Uberkonfidenzformen herausgearbeitet werden, um

daraus schliesslich eine differenzierte Definition von Uberkonfidenz abzuleiten.



2.1.1.1 Kalibrierung, Uberschitzung und Uberkonfidenz

Im Zentrum dieser Arbeit steht die Giite des Urteilsvermégens von Entscheidern. Winkler
und Murphy (1968) nennen zwei Standards zur Beurteilung dieser Giite: einen norma-
tiven und einen substantiellen Standard. Wéhrend sich letzterer auf die Expertise im
Priméarwissensgebiet des zu treffenden Urteils bezieht, sich also danach bemisst, was ein
Individuum tatsachlich weiss, betrifft der normative Standard die Expertise im Umgang
mit einer bestimmten Art von Urteilen. So sollte ein guter Entscheider z.B. im Falle eines
Wahrscheinlichkeitsurteils Kenntnisse tiber die Wahrscheinlichkeitstheorie besitzen und

fahig sein, ein in Einklang mit den Axiomen dieser Theorie stehendes Urteil zu féllen.

Lichtenstein, Fischhoff und Phillips (1982) fiigen eine weitere Giitekomponente hinzu: die
Kalibrierung. Der Begriff der Kalibrierung wurde ebenso wie der Begriff der Uberschétzung
bereits im einleitenden Kapitel dieser Arbeit verwendet. Uberschditzung impliziert, dass
es eine subjektive Einschitzung und eine dieser gegeniiberzustellende objektive Realitét
gibt, die nicht miteinander im Einklang stehen. Den Grad der Ubereinstimmung zwischen
diesen beiden Komponenten im Kontext der Urteilsbildung spiegelt die Kalibrierung wider.
Ein méglicher Kalibrierungszustand ist das Uberwiegen der subjektiven Grosse gegeniiber
der objektiven. Diesen Zustand beschreibt der Begriff Uberkonfidenz. Ebenso kann das
Ungleichgewicht jedoch auch zugunsten der objektiven Grosse ausfallen. Ein solcher
Kalibrierungszustand wird als Unterkonfidenz bezeichnet. Der Begriff Kalibrierung stellt
demnach einen der Uberkonfidenz iibergeordneten Begriff dar; wihrend die Uberschétzung

zur Uberkonfidenz in einem synonymischen Verhéltnis steht.

2.1.1.2 Formen der Uberkonfidenz

Die Frage, welche Phinomene als Formen der Uberkonfidenz gelten, ist umstritten.
Thre Beantwortung héingt vor allem davon ab, welche(s) Element(e) als Uberkonfidenz
kennzeichnend angesehen wird bzw. werden. Verbindendes Element aller unter Uberkon-
fidenz subsumierten Phdnomene ist der Befund, dass iiberkonfidente Individuen eine
Misskalibrierung aufweisen, bei der die subjektive Komponente die objektive iiberwiegt.
In vielen Studien zu Uberkonfidenz werden die unterschiedlichen Formen von Uberkonfi-
denz nicht differenziert behandelt; haufig werden sie sogar bewusst gleichgesetzt (Alba &
Hutchinson, 2000; Brown & Sarma, 2007; Barber & Odean, 2001; Daniel et al., 1998;
Dunning, 2002; Malmendier & Tate, 2005; Odean, 1998; Plous, 1993; Stone, 1994).



Diesem undifferenzierten Verstindnis von Uberkonfidenz stehen Vertreter gegeniiber, die
in empirischen Studien eine negative Korrelation zwischen verschiedenen in der Liter-
atur als Uberkonfidenz bezeichneten Phéinomenen finden und daraus schliessen, diese
seien filschlicherweise dem Begriff Uberkonfidenz zugeordnet und bildeten tatséichlich
vollkommen unterschiedliche psychologische Konstrukte ab (Deaves, Luders & Luo, 2003;
Glaser & Weber, 2007; Glaser, Langer & Weber, 2005). Jiingste Ansétze versuchen, die
Befunde negativer Korrelationen mit einem weit gefassten Verstéindnis von Uberkonfidenz

zu vereinen, aber zugleich zwischen den verschiedenen Formen zu unterscheiden (Larrick,

Burson & Soll, 2007; Moore & Healy, 2008).

Einer differenzierten Betrachtungsweise schliesst sich die Frage an, nach welchen Krite-
rien die Differenzierung vorgenommen wird. Auch hier zeigt sich in der Literatur kein
einheitliches Bild — weder in Hinblick auf die Art der Kriterien noch auf die Differen-
zierungstiefe und -breite. Hoffrage (2004) unterscheidet explizit zwischen alternativen
Methoden zur Messung von Uberkonfidenz. Er identifiziert die Methode der expliziten
Einschétzung der Konfidenz und die der Angabe von Konfidenzintervallen zur Mes-
sung von Uberkonfidenz. Eine Vielzahl von Autoren nimmt ebenfalls diese dichotome
Kategorisierung von Uberkonfidenz vor (z.B. Lichtenstein, Fischhoff & Phillips, 1982;
Klayman, Soll, Gonza” lez-Vallejo & Barlas, 1999). Welche Messmethode angewandt
wird, ist vor allem von der Beschaffenheit des zugrunde liegenden Urteils abhéangig. Der
Autor erkennt die beiden sich daraus ergebenden unterschiedlichen Formen von Uberkon-
fidenz, verzichtet aber auf unterschiedliche Bezeichnungen und nennt somit beide Formen
overconfidence. Englmaier (2004) sowie Sivanathan und Galinsky (2007) wenden ebenfalls
nur ein Differenzierungsmerkmal an, wenn sie fragen, in welchen Verhaltensweisen sich
die verschiedenen Formen manifestieren; im Ergebnis unterscheiden sich die Autoren
jedoch. Englmaier macht das Setzen zu enger Konfidenzintervalle, die selbstwertdienliche
Wahrnehmungsverzerrung, welche auftritt, wenn Individuen Erfolge féalschlicherweise
auf ihre Person anstatt auf Gliick attribuieren, die Kontrollillusion, das heisst der iiber-
missige Glaube, zufillige Ereignisse beeinflussen zu kénnen, und den Uberoptimismus,
demgemiiss Individuen die Wahrscheinlichkeit des Auftretens wiinschenswerter Ereignisse
iiberschétzen, ausfindig. Demgegeniiber finden Sivanathan und Galinsky das Setzen zu
enger Konfidenzintervalle, die Kontrollillusion und den Better-Than-the-Average-Effekt
(BTAE). Letzterer meint die Uberschétzung des Selbst in Relation zu anderen. Problema-

tisch an Englmaiers Kategorisierung ist nicht nur, dass — wie der Autor selbst erkennt —



keine trennscharfen Kategorien entstehen, sondern auch, dass — wie auch bei Sivanathan
und Galinsky — die in der einschlagigen Literatur am héufigsten thematisierte Form der
Uberkonfidenz (Lichtenstein & Fischoff, 1977; Koriat, Lichtenstein & Fischhoff, 1980;
Lichtenstein, Fischhoff & Phillips, 1982; Kruger & Dunning, 1999; Ronis & Yates, 1987;
Soll & Klayman, 2004), die absolute Selbstiiberschatzung der eigenen Féhigkeiten und
Kenntnisse, die geméss Hoffrage durch die explizite Einschétzung der Konfidenz ermittelt
werden kann, in keine der Kategorien einordbar ist. Moore und Healy (2007) beheben
einige dieser Méngel, indem sie den fiir die Selbstiiberschiatzung ausschlaggebenden
Referenzpunkt und die der Messung von Uberkonfidenz zugrunde liegende Methode als
Kategorisierungskriterien verwenden. Anhand dieses Vorgehens identifizieren sie drei
unterschiedliche Uberkonfidenzarten: overestimation, overplacement und overprecision.
Unter dem ersten Begriff subsumieren sie die Uberschétzung der eigenen Fihigkeiten,
Kenntnisse, Kontrollmoglichkeiten und Erfolgswahrscheinlichkeiten. Ouverplacement meint
hingegen, dass Menschen félschlicherweise glauben, besser als andere zu sein; diese Defini-
tion ist vergleichbar mit dem zuvor genannten BTAE. Unter overprecision verstehen sie das
bereits von den vorgenannten Autoren thematisierte Setzen zu enger Konfidenzintervalle.
Positiv anzumerken ist der mit zwei Kategorisierungsebenen tiefere Differenzierungsgrad.
Nicht unmittelbar einsichtig ist, dass eine Uberkonfidenzform wie die bei Englmaier als
Kontrollillusion bezeichnete und — auch bei anderen Autoren — gesondert aufgefiihrte
Form der Uberkonfidenz bei Moore und Healy als Unterkategorie der overestimation
genannt wird — das Angeben zu enger Konfidenzintervalle, die overprecision, hingegen eine
eigenstandige Kategorie darstellt. Die Autoren erkliren diese Zuordnung anhand der von
ihnen eingefiihrten theoretischen Erklirung von Uberkonfidenz mittels des Bayes’schen
Gesetzes. Denn zwar sind overestimation und overplacement anhand dieser theoretischen

Modellierung erklarbar, nicht aber overprecision.

Nicht von einer theoriemotivierten Argumentation ausgehend, sondern auf ein tief-
eres Verstindnis von Uberkonfidenz abzielend, werden im Folgenden stufenweise drei
Kategorisierungskriterien herangezogen, deren Reihenfolge eine Hierarchisierung der
Kriterien wiederspiegelt. Das erste Kriterium ist der fiir die Selbstiiberschiatzung mass-
gebliche Referenzpunkt. Als Referenzpunkt kann entweder die Person selbst (absolute
Selbstiiberschdtzung) oder eine andere Person(-engruppe) (relative Selbstiberschétzung)
dienen. Dieses Differenzierungsmerkmal wird als grundlegend erachtet, da offenbar

eine Diskrepanz zwischen absoluter und relativer Uberkonfidenz besteht: So kénnen
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Menschen in derselben Situation absolute Uberkonfidenz aufweisen und zugleich relativ
unterkonfident sein, und vice versa (Fischhoff, Slovic & Lichtenstein, 1977; Lichtenstein,
Fischhoff & Phillips, 1982; Yates, 1990; Griffin & Tversky, 1992; Gervais & Odean, 2003;
Moore & Healy, 2007). Weiter ist fiir das Vorliegen und das Ausmass von Uberkonfi-
denz entscheidend, in welchem Bereich das auf Uberkonfidenz zu priifende Urteil gefillt
wird. Zwar ist Uberkonfidenz bis zu einem gewissen Grad bereichsiibergreifend (Wolfe
& Grosch, 1990; West & Stanovich, 1997), es finden sich jedoch zahlreiche Belege fiir
bereichsspezifisch unterschiedlich stark ausgeprigte Uberkonfidenz (Glaser, Langer &
Weber, 2005; Pallier, Wilkinson, Danthiir, Kleitman, Knezevic, Stankov & Roberts,
2002). Im néchsten Schritt wird daher nach dem Bereich, in dem sich eine Person absolut
oder relativ iiberschitzt, differenziert. Im Folgenden werden ausschliesslich die in der
einschlagigen Literatur am weitesten verbreiteten Bereiche aufgefiithrt, namentlich sind
dies die Bereiche Fdhigkeiten bzw. Kenntnisse, Einfluss- und Kontrollmdglichkeiten
sowie Gliick bzw. Pech. Im letzten Schritt wird nach den Methoden zur Messung der
absoluten und relativen Uberkonfidenz in den verschiedenen Bereichen differenziert —
sofern alternative Messmethoden existieren. Die Tatsache, dass die unterschiedlichen
Methoden zu unterschiedlichen Ergebnissen fithren, ist ein Anzeichen dafiir, dass die so
gefundenen Phinomene unterschiedliche Aspekte von Uberkonfidenz abdecken. Die aus
der dreistufigen Differenzierung resultierenden Uberkonfidenzformen werden im Folgenden

spezifiziert.

Formen absoluter Uberkonfidenz

Bei Formen der absoluten Uberkonfidenz ist der Referenzpunkt fiir den Vergleich der
subjektiven Einschédtzung und der objektiven Realitat stets das urteilende Individuum
selbst. Je nach dem, in welchem Bereich sich eine Person selbst tiberschatzt, resultiert
eine andere Uberkonfidenzform. Glaubt ein Entscheider z.B. mehr zu wissen oder zu
konnen, als er tatsédchlich weiss oder kann, so tiberschatzt er seine Fahigkeiten und
Kenntnisse. Glaubt er einen grosseren Einfluss auf etwas oder jemanden zu haben, als er
tatsachlich hat, iiberschatzt er seine Einfluss- und Kontrollmoglichkeiten. Ebenso ist es

moglich, Uberkonfidenz in Hinblick auf das Erleben von Gliick bzw. Pech aufzuweisen.

Fahigkeiten und Kenntnisse
In Abhéangigkeit der Beschaffenheit des zu treffenden Urteils ist zur Bestimmung von
Uberkonfidenz bzgl. der eigenen Féhigkeiten und Kenntnisse jeweils eine andere Methode
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sinnvoll. Dabei wird zwischen Urteilen iiber — im mathematischen Sinne — stetige Grossen

und Urteilen tiber disjunkte Alternativen unterschieden.

Einstufige Messmethode: Messung mittels Konfidenzintervallen

Bei mit Unsicherheit behafteten Urteilen tiber den Wert einer stetigen Grosse, wie z.B.
der Schéitzung des Bruttosozialproduktes der Schweiz, ist es oftmals wenig sinnvoll, eine
Punktschétzung zu erfragen. Vielmehr eignet sich in einem solchen Fall die Angabe eines
Intervalls, innerhalb dessen Grenzen sich der wahre Wert der zu schiatzenden Grosse mit
einer bestimmten Wahrscheinlichkeit, z.B. einer Wahrscheinlichkeit von 90%, befinden
soll. Durch die Einschrankung, dass der Wert mit einer bestimmten Wahrscheinlichkeit
innerhalb eines selbst gewéhlten Intervalls liegen soll, aussert der Beurteilende in einem

Urteil sein Primarwissen und sein Metawissen zugleich.

Liegen die wahren Werte z.B. in weniger als neun von zehn Féllen innerhalb der von
der urteilenden Person angegebenen 90%-Konfidenzintervalle, so gilt diese Person als
iiberkonfident. Diese in der Tendenz, die Grenzen eines Konfidenzintervalls zu eng zu
wihlen, zum Vorschein kommende Form der Uberkonfidenz wird Uberprézision genannt,
da sie ein Zeichen fiir die Uberschéitzung der Prézision und der Verlisslichkeit von privaten
Informationen ist (Alpert & Raiffa, 1982; Fischhoff, Slovic & Lichtenstein, 1977; Daniel,
Hirshleifer & Subrahmanyam, 1998; Odean, 1998; Gervais & Odean, 2001). Verschiedene
Studien konnten zeigen, dass die korrekten Werte mitunter in weniger als 50% aller Falle
innerhalb der von den beurteilenden Personen angegebenen 90%-Intervalle liegen (Alpert
& Raiffa, 1982; Klayman, Soll, Gonzalez-Vallejo & Barlas, 1999; Soll & Klayman, 2004).

Zweistufige Messmethoden: Direkte und indirekte Messung mittels Konfidenzurteilen
Alternativ zu diesem einstufigen Messkonzept fiir Uberkonfidenz mittels Konfidenzin-
tervallen, ist ein zweistufiges Vorgehen moglich. Beim zweistufigen Vorgehen kann man
wiederum zwischen einer direkten und einer indirekten Methode unterscheiden. Beide
Methoden sehen in einem ersten Schritt vor, dass der Entscheider ein deterministisches
Urteil fallt, welches entweder richtig oder falsch sein kann. So konnte z.B. ein Urteil zu

der Frage erwartet werden, welche Stadt die Hauptstadt der Schweiz ist.

Die direkte Methode erwartet im zweiten Schritt ein explizit das Metawissen betreffendes

Urteil (z.B. wie sicher ist sich der Entscheider, dass die von ihm gewéhlte Stadt tatséch-
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lich die Hauptstadt der Schweiz ist). Zur einfacheren Quantifizierung wird dieses zweite
Urteil meist in Form einer probabilistischen Aussage formuliert, z.B. ich bin mir zu 50%
sicher, dass meine Antwort korrekt ist. Zur Ermittlung des Ausmasses der Uberkonfidenz
werden zahlreiche deterministische Urteile entsprechenden probabilistischen Urteilen
gegentiibergestellt. Falls die durchschnittliche Akkuratesse der deterministischen Urteile
niedriger ist als die durchschnittliche, in probabilistischen Urteilen gedusserte Konfi-
denz, gilt eine Person als iiberkonfident. Diese Form der Uberkonfidenz wird gemeinhin
als miscalibration bezeichnet, im Folgenden aber davon abweichend direkt gemessene
Uberkonfidenz genannt, da miscalibration grundsétzlich auch Unterkonfidenz bedeuten
konnte. Fiir diese urspriingliche Form der Uberkonfidenz finden Adams und Adams (1961)

bereits Anfang der sechziger Jahre des letzten Jahrhunderts empirische Evidenz.

Die indirekte Methode zur Messung von Uberkonfidenz erfordert im zweiten Schritt keine
explizite Ausserung der subjektiven Konfidenz. Stattdessen soll der Entscheider ein Urteil
dariiber abgeben, wie viele seiner deterministischen Urteile insgesamt korrekt sind. Dieses
Héufigkeitsurteil wird der wahren Anzahl der korrekten Antworten gegeniibergestellt.
Wiederum gilt ein Entscheider als tiberkonfident, wenn die erwartete Anzahl korrekter
Antworten die tatsichliche Anzahl dieser iibersteigt. Diese Form der Uberkonfidenz heisst
in der gingigen Literatur overestimation — im Rahmen dieser Arbeit wird sie als indirekt

gemessene Uberkonfidenz bezeichnet.

Zweistufig erhobene Uberkonfidenz stellt die am héiufigsten erforschte Form dar. Moore
und Healy (2007) fiihrten auf der wissenschaftlichen Internetrechercheplattform PsycInfo
eine Schlagwortrecherche nach dem Begriff overconfidence durch und fanden heraus,
dass sich ca. 64 % aller gefundenen Beitrige mit diesen Formen der Uberkonfidenz
beschaftigen. Verschiedene Studien weisen darauf hin, dass eine direkt tiber die Konfidenz
gemessene Uberkonfidenz hoher ausfillt als eine indirekt iiber die Hiaufigkeitsangabe
gemessene. Dieses Phanomen ist in der einschlagigen Literatur als Wahrscheinlichkeits-
Héufigkeitsurteils-Diskrepanz bekannt (May, 1986; Sniezek & Buckley, 1991; Sniezek,
Paese & Switzer, 1990; Griffin & Buehler, 1999). Als Ursache fiir die niedrigere Uberkon-
fidenz bei Haufigkeitsurteilen wird von einigen Autoren die Vermutung angefiihrt, dass
Menschen im Alltag eher an diese Art der Urteilsbildung gewthnt sind (Cosmides &
Tooby, 1996; Gigerenzer & Hoffrage, 1995).

In der praktischen Anwendung unterscheiden sich die direkte und die indirekte Methode

darin, dass bei der direkten Methode zu jedem Entscheidungsproblem zwei Urteile
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getroffen werden miissen, wahrend bei der indirekten Methode die Konfidenz mittels

einer Zusatzfrage bezogen auf die Gesamtheit aller Urteile ermittelt wird.

Ausmass der Kontroll- und Einflussmoglichkeiten

Eine absolute Uberschitzung des Ausmasses der eigenen Kontroll- und Einflussméglich-
keiten heisst Kontrollillusion. Diese Form der Uberkonfidenz dussert sich in einer Uber-
schatzung von Erfolgswahrscheinlichkeiten eigentlich zufélliger Ereignisse. Langer, die
das Phanomen der Kontrollillusion unter diesem Begriff prominent machte, definiert
Kontrollillusion ,,as an expectancy of a personal success probability inappropriately higher
than the objective probability would warrant* (Langer, 1975, S. 311). Mit Betonung
darauf, dass die Erfolgswahrscheinlichkeit nicht infolge einer Uberschitzung der eigenen
Fihigkeiten und Kenntnisse, sondern aufgrund einer Uberschéitzung der eigenen Kontroll-
bzw. Einflussmoglichkeiten bzw. einer Unterschéitzung des Einflusses des Zufalls, als zu
hoch eingeschétzt wird, wird dieser Definition gefolgt. Grundsétzlich tendieren Menschen
dazu, kausale Zusammenhange zwischen eigentlich voneinander unabhangigen Ereignis-
sen erkennen zu wollen. Geht man zuséatzlich davon aus, man selbst sei die Ursache fiir
Geschehenes, dann unterliegt man einer Kontrollillusion. Dass Menschen dazu neigen,
ihre Kontroll- bzw. Einflussmoglichkeiten zu tiberschétzen, wird besonders eindriicklich
am Beispiel der Lotterielosziehung deutlich. So sind Individuen beispielsweise davon
iiberzeugt, dass sie das Ergebnis einer Lotterie beeinflussen kénnen, wenn sie das Lot-
terielos selbst ziehen anstatt per Zufall eines zugewiesen zu bekommen oder es durch

jemand anderen ziehen zu lassen (Langer, 1975).

Die Kontrollillusion ist umso hoher, je eher Menschen denken, dass eine Aufgabe bes-
timmte Fahigkeiten verlangt, die sie selbst vermeintlich haben, je erfolgreicher Menschen
zuvor waren, je motivierter sie sind, die Kontrolle iiber eine Situation zu gewinnen, je
positiver ihre Stimmungslage ist und je starker sie den Bezug zur Realitit vernachlissigen
(Thompson, 2004).

Gliick/Pech

Eine weitere Form, in der sich Uberkonfidenz dussert, ist der Uberoptimismus. Uberop-
timismus bezeichnet die Tendenz, die Wahrscheinlichkeit, dass ein positives Ereignis fiir
einen selbst eintreffen wird, zu iiberschatzen. Verstarkt wird dieser Effekt, wenn das

Ergebnis aus der Sicht der Person besonders wiinschenswert ist. Das Gegenteil tritt ein bei
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negativen Ereignissen — es sei denn die negativen Ereignisse sind sehr unwahrscheinlich
(Viscusi, 1990; Woloshin, Schwartz, Black, & Welch, 1999; Ji, Zhang, Usborne, & Guan,
2004). In einem solchen Fall neigen Individuen dazu, auch die Wahrscheinlichkeit eines
negativen Ereignisses zu iiberschéitzen; diese Tendenz wird Uberpessimismus genannt.
Ein Beispiel fiir Uberpessimismus bietet die Studie von Lerner, Gonzalez, Small, &
Fischhoff (2003). In einem Feldexperiment mit einer repréasentativen Stichprobe von 973
Amerikanern fanden die Autoren heraus, dass die Probanden nach dem elften Septem-
ber 2001 mit einer Wahrscheinlichkeit von 20% davon ausgingen, im darauffolgenden
Jahr Opfer eines terroristischen Anschlags zu werden. Die Tatsache, dass im Jahr 2002
kein terroristischer Anschlag auf amerikanischem Boden veriibt wurde, zeigt, dass die

Erwartungen iiberpessimistisch waren.

Uberoptimismus ist eng verwandt mit der Kontrollillusion: In beiden Féllen iiberschétzen
Individuen die Eintrittswahrscheinlichkeit von zufélligen oder zufallsbehafteten positiven
Ereignissen, ohne dass dies auf eine Uberschitzung der Fihigkeiten zuriickgefiihrt wird.
Im Unterschied zur Kontrollillusion steht aber nicht das personliche Eingreifen als Ursache
fiir die Fehleinschédtzung im Fokus, sondern eine tiberoptimistische — oder im Falle der
Uberschitzung von Wahrscheinlichkeiten negativer Ereignisse eine iiberpessimistische —

Grundeinstellung des Individuums.

Nicht immer ist eine klare Differenzierung der verschiedenen Uberkonfidenzformen méglich,
da selten monokausale Strukturen vorliegen. So konnen Menschen zugleich ihre Fahigkeit-
en und ihre Kontrollmoéglichkeiten iiberschatzen und iiberoptimistisch sein. Exemplarisch
fiir eine Uberschneidung der Uberschétzung der eigenen Fihigkeiten und des Uberopti-
mismus sei die planning fallacy genannt, bei der Menschen eine Deadline zu optimistisch
setzen und daher nicht einhalten konnen (Biihler, Griffin & Ross, 1994). Ein Beispiel, in
dem sowohl Fahigkeiten als auch Einflussmoglichkeiten iiberschéitzt werden und Uberop-
timismus eine tragende Rolle spielt, stellt die Studie von Cooper, Woo & Dunkelberg
(1988) dar. Die Autoren zeigen, dass Griinder von Start-up-Unternehmen die Erfolgs-
und Uberlebenswahrscheinlichkeit ihrer Unternehmen iiberschétzen: In einer Stichprobe
mit 2994 Unternehmern waren 81% der Meinung, dass ihr Unternehmen mit einer
Wahrscheinlichkeit von mindestens 70% am Markt bestehen wiirde — tatséachlich iiber-
lebten 75% der Unternehmen nicht einmal die ersten fiinf Jahre. In diesem Beispiel von
Uberkonfidenz spielen wahrscheinlich sowohl die Uberschitzung der eigenen Fihigkeiten
als auch die Uberschitzung der eigenen Kontroll- und Einflussmoglichkeiten sowie eine

iiberoptimistische Grundeinstellung eine Rolle.
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Formen relativer Uberkonfidenz

Formen der relativen Uberkonfidenz bezeichnen Situationen, in denen sich eine Person
relativ zu einer anderen Person(-engruppe) iiberschatzt. Mit Ausnahme des Bereichs des
Ausmasses der eigenen Kontroll- und Einflussmoglichkeiten existieren in der einschlagigen
Literatur fiir alle bisher genannten Bereiche der absoluten Uberkonfidenz entsprechende
Aquivalente auf Seiten der relativen Uberkonfidenz. So kénnen Menschen sowohl ihr

Fahigkeiten und Kenntnisse als auch ihr Gliick bzw. Pech relativ iberschatzen.

Fahigkeiten und Kenntnisse

Menschen neigen dazu, ihre Fahigkeiten und Kenntnisse im Vergleich zu anderen zu
iiberschétzen (Larwood & Whittaker, 1977). Ahnlich zu den absoluten Formen der Selb-
stitberschitzung in diesem Bereich existieren auch beziiglich der relativen Uberkonfidenz

eine direkte und eine indirekte Messmethode.

Direkte Messung

Die relative Selbstiiberschéatzung der eigenen Fahigkeiten und Kenntnisseist z.B. anhand
der Frage ,Denken Sie, Sie gehoren zu den besten 50% dieser Gruppe?” bei einer fahigkeits-
oder kenntnisbasierten Aufgabe direkt messbar. Das Ergebnis einer solchen Befragung
ist zunachst nur kollektiv fiir die gesamte Population der Befragten auswertbar: Zahlen
sich z.B. 80% der Befragten zu den besten 50%, so muss statistisch gesehen ein Teil der
Befragten iiberkonfident im Sinne des Better-Than-the-Average-Effekts (BT AEy,;) sein
(Larrick et al., 2007). In einer viel zitierten Studie findet Svenson (1981) empirische
Evidenz dafiir, dass 93% der von ihr befragten amerikanischen Probanden sich selbst fiir
bessere Autofahrer halten als eine die Medianleistung erbringende andere Person. Um
den BTAE auf individueller Ebene identifizieren zu konnen (BT AFE;,4), wird das von der
beurteilenden Person fiir die Einordnung der eigenen Leistung als zutreffend erachtete
Perzentil zu dem tatsachlichen Perzentil, in das sich die relative Leistung einordnen lésst,
ins Verhéltnis gesetzt. Ist das wahrgenommene Perzentil hoher als das tatsachliche, ist
das ein Zeichen fiir Uberkonfidenz im Sinne des BT AE,,q.

Indirekte Messung
Eine indirekte Moglichkeit zur Messung der relativen Selbstiiberschéitzung der eigenen

Fahigkeiten und Kenntnisse auf individueller Ebene ist, die beurteilende Person um eine
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Einschatzung ihrer eigenen absoluten Leistung sowie der absoluten Leistung einer anderen
Person z.B. einer den erwarteten Durchschnitt reprasentierenden Person zu bitten und
anschliessend die wahrgenommene Differenz der Leistungen mit der tatsdchlichen Differenz
ins Verhéltnis zu setzen (Larrick et al., 2007). Ist die von einer Person wahrgenommene
Differenz zwischen der eigenen Leistung und der einer typischen anderen héher, als sie es
tatsichlich ist, dann gilt diese Person als iiberkonfident. Diese Form der Uberkonfidenz

wird overplacement bzw. Uberplatzierung genannt.

Gliick /Pech

Die absolute Form der Uberschitzung des Gliicks bzw. des Pechs wurde anhand der
Studie von Lerner, Gonzalez, Small & Fischhoff (2003) veranschaulicht. Die Autoren
haben die Probanden in ihrer Studie jedoch nicht nur nach der absoluten Wahrschein-
lichkeit, Opfer eines terroristishen Anschlags zu werden, gefragt, sondern auch danach, fiir
wie wahrscheinlich sie es halten, dass andere Amerikaner Opfer eines solchen Anschlags
werden. Setzt man die Antworten auf beide Fragen in Relation zueinander, erhdlt man
ein Mass fiir den komparativen Uberoptimismus — auch Luckier- Than-the-Average-Effekt
(LTAE) genannt. Diese Form der Uberkonfidenz stellt eine zu optimistische Einschitzung
der Wahrscheinlichkeit des (Nicht-)Auftretens bzw. des Betroffenseins von (negativen)
positiven Zukunftsereignissen dar. Kennzeichnend fiir den LTAE ist, dass keine relative
Uberschitzung der Fahigkeiten und Kenntnisse urséchlich fiir diese zu optimistische
Einschatzung ist, sondern eine zu optimistische Grundeinstellung. Weinstein (1980)
testete Studenten auf diese Art der Uberkonfidenz mit dem Ergebnis, dass die Befragten
z.B. davon ausgingen, dass ihre Kommilitonen eher an Krebs erkrankten oder einen

Herzinfarkt erlitten als sie selbst.?

2.1.1.3 Zusammenfassung

Die vorangegangenen Ausfiihrungen machten Unterschiede, aber auch Gemeinsamkeiten

der verschiedenen unter Uberkonfidenz zusammengefassten Phinomene deutlich. Fraglich

2Fiir weitere Studien zum LTAE siehe z.B. McKenna, 1993 (Vorhersage von Unfiillen); Robertson,
1977 (Autounfille); Harris & Guten, 1979 sowie Kirscht & Haefner & Kegeles & Rosenstock, 1966
(Krankheiten); Weinstein, 1984 (Gesundheit und Sicherheit). Chambers, Windschitl und Suls (2003)
finden Beispiele fiir komparativen Pessimismus.
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ist nun, ob man bei all diesen Verhaltensmustern von Uberkonfidenz reden darf, oder
ob es sich vielmehr um fundamental unterschiedliche Konstrukte handelt. Gemaéss der
in dieser Arbeit vertretenen Argumentation eint sie die Tatsache, dass ein Individuum
sich oder die Eintrittswahrscheinlichkeit eines Erfolgs oder eines positiven Ereignisses
infolge einer Misskalibrierung iiberschétzt und eine ungerechtfertigt hohe Konfidenz zum
Ausdruck bringt, was eine Zusammenfassung unter dem Begriff Uberkonfidenz rechtfertigt.
Bezugnehmend auf die Erkenntnis, dass die verschiedenen Formen der Uberkonfidenz
zum Teil nicht positiv miteinander korrelieren, wird in dieser Arbeit der Argumentation
von Larrick et al. (2007) folgend die Auffassung vertreten, dass der der absoluten
oder relativen Selbsteinschiatzung zugrunde liegende Bereich (Fahigkeiten/Kenntnisse,
Einfluss- und Kontrollméglichkeiten oder Gliick) ausschlaggebend dafiir ist, ob die relative
und die absolute Selbstiiberschiatzung zwei Seiten einer Medaille sind oder in keinem
Zusammenhang zueinander stehen. Denn Individuen greifen sowohl bei der absoluten
als auch bei der relativen Beurteilung ihrer Fahigkeiten und Kenntnisse auf dieselben
Beurteilungsgrundlagen zuriick: ,,memory of the recent performance, views of the self in
that domain and general feelings about the self* (Larrick et al., 2007, S. 90). So liegt z.B.
sowohl der Einschatzung der eigenen Fahigkeiten im Absoluten als auch der Einschétzung
der eigenen Fahigkeiten in Relation zu anderen Personen ein bestimmter Glaube an die
eigenen Féahigkeiten zugrunde. Ist dieser verzerrt, so ist es logisch anzunehmen, dass sich
diese Verzerrung auf die absolute wie auch auf die relative Einschatzung der Fahigkeiten
auswirkt. , The higher one’s assessment of ability relative to others, the more likely one is
to be overconfident [Anm. d. Verf. overconfident meint hier absolute, direkt gemessene
Uberkonfidenz bzgl. der eigenen Fihigkeiten und Kenntnisse] when making judgments
related to that domain” (Larrick et al., 2007, S. 91). Dabei sollte jedoch nicht unbeachtet
bleiben, dass relative Uberkonfidenz nicht nur auf einer zu positiven Einschitzung der
eigenen Fahigkeiten, Kenntnisse usw. basieren kann, sondern auch in einer zu negativen
Sicht der Vergleichsperson begriindet sein kann. Die Auswahl des Vergleichssubjektes
kann daher fiir die Existenz relativer Uberkonfidenz entscheidend sein. Aquivalent dazu
sind sowohl der absolute als auch der relative Uberoptimismus einer iiberméssig positiven

Grundeinstellung geschuldet.

Insgesamt kann Uberkonfidenz als eine systematische?, absolute wie auch relative Uber-

schatzung der eigenen Fahigkeiten, Kenntnisse, Einfluss- und Kontrollmoglichkeiten und

3Ist die Selbstiiberschiitzung nicht systematisch, sondern zufillig, so liegt keine Wahrnehmungsverz-
errung vor. Ob eine systematische Uberschitzung vorliegt, ist bspw. durch eine Mehrfachtestung
festzustellen. Siehe dazu z.B. Budescu, Wallsten & Wu (1997).
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Abbildung 2.1: Ubersicht iiber die Formen von Uberkonfidenz

des personlichen Glicks/Pechs verstanden werden. Abbildung 2.1 veranschaulicht die

Zusammenhéinge der verschiedenen Formen der Uberkonfidenz.

Der Fokus in den folgenden Ausfithrungen liegt auf der direkt sowie der indirekt gemesse-

nen absoluten Uberkonfidenz bzgl. der eigenen Fihigkeiten und Kenntnisse.

2.1.2 Ursachen und Einflussfaktoren

2.1.2.1 Ursachen

Zur Erklirung des Phinomens Uberkonfidenz existiert eine Reihe von Ansétzen. Grob
kann man sie in zwei Lager einteilen: Eines versteht Uberkonfidenz als ein reales Ver-
haltensmuster, und das andere geht davon aus, dass Uberkonfidenz lediglich ein von
Forschern geschaffenes oder ein statistisch bedingtes Artefakt sei. Dieser Perspektive sind

der 6kologische Ansatz und der Regressionseffekt-Ansatz zuzuordnen.
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Vertreter des dkologischen Ansatzes argumentieren, dass Uberkonfidenz verschwinde,
sobald die Testfragen zur Identifikation von Uberkonfidenz zufillig ausgew:ihlt und Fragen
benutzt wiirden, die fiir den erlebten Alltag der Probanden représentativ sind (Gigerenzer,
Hoffrage & Kleinbolting, 1991). Sehen sich Individuen einer Frage, wie z.B. ;Welche Stadt
hat mehr Einwohner — Luzern oder Bern?“, gegeniiber gestellt und kénnen diese nicht
mit dem von ihnen im Gedéachtnis gespeicherten Wissen beantworten, so konstruieren sie
geméss Gigerenzer et al. (1991) ein mentales probabilistisches Modell. Mit einem solchen
Modell wird die spezifische Fragestellung in einen breiteren Kontext eingebettet. So werden
z.B. alle dem Individuum bekannten Schweizer Stiadte als Referenzklasse zur Nédherung
an die korrekte Antwort herangezogen. Mittels der Referenzklasse werden Hinweise bzw.
Kriterien bestimmt, die einen wahrscheinlichen Zusammenhang zu der Zielgrosse (Anzahl
der Einwohner) aufweisen. Die Tatsache, dass eine der Stadte iiber einen Fussballverein
verfiigt, der in der Schweizer Nationalliga A spielt, konnte einen solchen Hinweis darstellen,
da dies oftmals ein Indiz dafiir ist, dass eine Stadt eine gewisse Grosse hat. Dieser Hinweis
wiirde im vorliegenden Fall nicht weiterhelfen, da beide Stddte (momentan) dieses
Kriterium erfiillen. Als weitere Hinweise konnten Informationen dariiber verwendet werden,
ob eine Stadt einen Flughafen hat oder wie haufig eine Stadt in den Medien erwahnt
wird. Von Hinweisen wie diesen werden Riickschliisse auf die Losung der eigentlichen
Frage gezogen. Wenn die Kriterien nur fiir eine der beiden Stddte wahr sind, hat diese
Stadt wahrscheinlich mehr Einwohner. Im vorliegenden Beispiel konnte der letzte Hinweis
Aufschluss dariiber geben, dass Bern mehr Einwohner hat als Luzern. Denn Bern steht als
Landeshauptstadt hdufiger im Fokus nationaler wie auch internationaler Berichterstattung.
Durch eine gezielte Selektion der Antwortalternativen in Uberkonfidenztests (z.B. der
Auswahl der zu vergleichenden Stadtepaare) kénnen Forscher das Entscheidungsverhalten
von Probanden in Laborstudien beeinflussen. Wenn z.B. als kleinere Stadt eine solche
mit Fussballverein in der Nationalliga A gewéahlt wird, produzieren Fangfragen wie diese
kiinstlich Uberkonfidenz. Denn der in der 6kologischen Realitit der Probanden valide
Hinweis wiirde in einem solchen Laborexperiment nun nicht mehr zu einem korrekten
Urteil fithren, sondern die Probanden zu Fehlurteilen und einer zu hohen Konfidenz in ihre
Urteile verleiten. Gigerenzer et al. (1991) weisen in ihrer empirischen Studie nach, dass

sowohl der Hard-Easy-Effekt* als auch Uberkonfidenz verschwinden, wenn reprisentative

4Dieser Effekt bezeichnet den Befund, dass die absolute Uberkonfidenz bzgl. der eigenen Fihigkeiten und
Kenntnisse bei schweren Fragen hoch ist und bei einfachen Fragen niedrig — die relative Uberkonfidenz
verhélt sich genau umgekehrt.
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und zuféllig ausgewahlte Antwortalternativen verwendet werden. Dieses Ergebnis konnten
andere Studien allerdings nicht replizieren: Eine représentative und zuféllige Auswahl der
Antwortalternativen kann weder Uberkonfidenz noch den Hard-Easy-Effekt eliminieren
(Soll, 1996; Suantak, Bolger & Ferrell, 1996; Brenner, Koehler, Liberman & Tversky,
1996). Vielmehr sei das Verschwinden von Uberkonfidenz in der Studie von Gigerenzer et
al. (1991) selbst auf den Hard-Easy-Effekt zurtickzufithren, da die Fragen fiir eine der
experimentellen Gruppe deutlich einfacher waren als die der Kontrollgruppe (Griffin &
Tversky, 1992).

Der Regressionseffekt-Ansatz stiitzt sich auf das Argument, dass das beobachtbare Primar-
wissensurteil zu einer Frage eine Kombination aus dem wahren Urteil und einem Zu-
fallsfehler darstellt (Dawes & Mulford, 1996, Erev, Wallsten & Budescu, 1994; Pfeifer,
1994). Bildet man die Akkuratesse der Urteile als eine Funktion der Konfidenz ab, so
fiihrt die Zufallskomponente dazu, dass eine Regression zum Mittelwert beobachtbar
ist. Die Abweichungen zwischen Konfidenz und Akkuratesse sind damit nicht auf einen
systematischen Fehler wie Uberkonfidenz zuriickzufiihren, sondern sind vielmehr das Re-
sultat des Zufallsfehlers. Das Ausmass des Zufallsfehlers kann mittels eines wiederholten
Tests einer Reihe von Fragen festgestellt werden. Studien, in denen dieses Vorgehen ange-
wandt wurde, finden trotz der Kontrolle des Zufallsfehlers systematische Uberkonfidenz
(Budescu, Wallsten & Au, 1997; Klayman, Soll, Gonzalez-Vallejo & Barlas, 1999).

Insgesamt lasst sich festhalten: Nach dem aktuellen Stand der Forschung herrscht Kon-
sens dariiber, dass Uberkonfidenz ein real existierendes Phdnomen ist. DeBondt und
Thaler (1995) gehen sogar davon aus, dass der Befund von Uberkonfidenz eines der
robustesten Resultate in der psychologischen Urteilsforschung ist. An die Feststellung,
dass Uberkonfidenz nicht bloss ein Artefakt ist, schliesst sich die Frage an, welche Ur-
sachen real existierende Uberkonfidenz hat. Man stelle sich dazu einen Kandidaten bei
einer Quizshow vor, der mit dem Entscheidungsproblem konfrontiert ist, ob er die Frage,
welche Stadt die Hauptstadt der Schweiz ist, selbst beantworten oder auf einen Joker
zuriickgreifen moéchte. Wenn er diese Entscheidung trifft, fallt er — implizit oder explizit —
zwei Urteile: ein deterministisches, sein Primérwissen preisgebendes Urteil (z.B. denkt
der Kandidat, die Hauptstadt der Schweiz sei Ziirich) und ein probabilistisches, sein
Metawissen betreffendes Urteil (z.B. ist sich der Kandidat zu 100% sicher, dass seine
Antwort richtig ist, so trifft er die Auswahlentscheidung selbst). Wahrend das determin-

istische Urteil vermutlich ausschliesslich durch kognitive Prozesse gebildet wird (Russo
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& Schoemaker, 1992; Koehler, Brenner & Griffin, 2002; Griffin & Tversky, 1992) und
dementsprechend durch kognitive Fehler verzerrt sein konnte (z.B. konnte der Kandidat
von der Tatsache, dass Ziirich die grosste Stadt der Schweiz mit dem grossten Bahnhof
und dem grossten Flughafen ist, falschlicherweise den Schluss ziehen, dass Ziirich auch
die Hauptstadt der Schweiz sei), kann das das Metawissen betreffende Urteil dariiber

hinaus motivational oder physiologisch verzerrt sein.

Zu den kognitiven Ursachen zahlen geméss dem Heuristiken und Verzerrungen-Ansatz
von Kahneman und Tversky (1996) verschiedene Urteilsheuristiken (Verfiigbarkeits-,
Reprisentativitats- und Verankerungsheuristik) sowie Wahrnehmungsverzerrungen (die

Bestétigungsverzerrung und der Riickschaufehler).

Die Verfiigbarkeitsheuristik findet haufig bei der Beurteilung von Wahrscheinlichkeiten
und der Einschitzung von Héufigkeiten Anwendung. Individuen stufen Szenarien als
umso wahrscheinlicher ein, je kognitiv verfiigharer sie sind, das heisst, je leichter man sie
aus dem Gedéchtnis abrufen kann (Tversky & Kahneman, 1974, 1982). Fiir die Suche
nach neuen Informationen und geeigneten Strategien wenden sie nicht viel Zeit auf.
Diese Heuristik kann — wie jede andere Heuristik auch — durchaus sinnvoll sein, sie kann
jedoch zu der Vernachlédssigung wichtiger Informationen fiihren, wenn diese schwieriger
zu bekommen oder schwer vorstellbar sind. Uberkonfidenz bzgl. der Einschitzung von

kognitiv leicht abrufbaren Ereignissen kann die Folge dieser Heuristik sein.

Gemass der Reprdsentativitdatsheuristik tendieren Individuen dazu, filschlicherweise einen
Informationsausschnitt bzw. eine Stichprobe, als repriasentativ fiir die gesamte Infor-
mationsmenge bzw. die Grundgesamtheit anzusehen. Wird ein Urteil auf Basis einer
singuldren Information geféllt und nimmt das beurteilende Individuum an, dass diese
Einzelinformation reprasentativ fiir die gesamte Informationsmenge ist, kann daraus
ebenfalls Uberkonfidenz resultieren (Griffin & Tversky, 1992).

Die Verankerungsheuristik bezeichnet das Vorgehen, numerische Einschétzungen zu sehr
an einen zu einem fritheren Zeitpunkt festgelegten Wert (Anker) zu binden und von diesem
Referenzwert aus nur ungeniigende Anpassungen vorzunehmen (Tversky & Kahneman,
1974). Der mentale Anker fiithrt dazu, dass Entscheidungen nicht unvoreingenommen
getroffen werden. Insbesondere Uberprizision, das Setzen zu enger Konfidenzintervalle,
kann durch das zu starke Festhalten an einem Ankerpunkt hervorgerufen werden (Stephan,
1999).
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Die Bestdatigungsverzerrungbetrifft die Tendenz, ausschliesslich nach unterstiitzenden und
bestatigenden Informationen zu suchen (Lord, Ross & Lepper, 1979). Gleichzeitig werden
Informationen vernachlassigt, welche einer zuvor aufgestellten Hypothese widersprechen.
Der Ausschluss von Informationen, die die Widerlegung der Hypothese zur Folge haben
konnten, fithrt zur Immunitét der Hypothese und als Konsequenz dessen kann Uberkonfi-
denz bzgl. der Akkuratesse dieser Hypothese auftreten (Oswald & Grosjean, 2004; Rabin
& Scharg, 1999).

Der Riickschaufehler tritt auf, wenn Individuen eine iibertriebene Vorstellung davon
haben, was sie im Voraus bereits wussten. Wird eine Situation ex post beurteilt, weiss
man im Gegensatz zur ex ante Situation, wie sich etwas entwickelt hat und welche
Konsequenzen eine Entscheidung nach sich gezogen hat. Im Nachhinein erscheint der
Verlauf der Dinge daher meist vorhersagbar und unvermeidbar. Dies hat zur Folge, dass
im Nachhinein konsistent tiberschéatzt wird, was vorher héitte antizipiert werden kénnen.
Diese Wahrnehmungsverzerrung kann Uberkonfidenz bzgl. der Fahigkeit zur Prognose

von Ereignissen auslosen (Fischhoff, 1982).

Motivationale Ursachen bieten einen weiteren Ansatz, das Auftreten von realer Uberkon-
fidenz zu erklaren. Dieser Ansatz legt den Fokus auf die durch positive Illusionen verzerrt
wahrgenommene Realitét des Individuums sowie auf Strategien zur Vermeidung kognitiv-
er Dissonanzen. Anders als die zuvor genannten kognitiven Wahrnehmungsverzerrungen
stellen Illusionen nicht kurzfristige Wahrnehmungsverzerrungen dar, sondern zeichnen
sich erstens durch eine ldnger anhaltende Wirkung und zweitens durch eine bestimmte
Wirkungsrichtung aus (Taylor & Brown, 1988). Illusionen, die Uberkonfidenz auslosen
konnen, weisen grundsétzlich eine positive Wirkungsrichtung auf, da sie den Glauben an
die eigenen Fahigkeiten fordern und dadurch zu einer hohen Konfidenz in die Akkuratesse
der eigenen Urteile motivieren. So tendieren Individuen dazu, eine unrealistisch positive
Sicht von sich selbst zu pflegen (Taylor & Brown, 1988). Sie erinnern und verarbeiten
z.B. positive Informationen iiber den eigenen Charakter bedeutend besser als dies bei
negativen Informationen der Fall ist. Ebenso erinnern sie sich grundsétzlich besser an
ihre Erfolge als an ihre Misserfolge oder an die Erfolge von anderen (Taylor & Brown,
1988; Fiske & Taylor, 2008). Dariiber hinaus betrachten sie ihre Starken als herausragend
und unverkennbar; ihre Schwéchen hingegen erleben sie als weit verbreitet (Taylor &
Brown, 1988). Diese Wahrnehmungsverzerrungen kénnen dazu fiithren, dass Individuen

relativ wie auch absolut tiberkonfident sind.
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Uberkonfidenz kann zudem dazu beitragen, kognitive Dissonanzen abzubauen bzw. diese
gar nicht erst entstehen zu lassen: Da sich Individuen meist selbst als kompetent und
sachkundig einschitzen, kann das Aussern einer zu hohen Konfidenz helfen, dieses
Selbstbild aufrecht zu erhalten (Blanton, Pelham, DeHart & Carvallo, 2001).

Russo und Schoemaker (1992) gehen davon aus, dass nicht nur kognitive und motivationale
sondern auch biochemische Prozesse Uberkonfidenz auslésen konnen. Ein dritter Ansatz
erklirt Uberkonfidenz somit iiber physiologische Prozesse. Nach besonders erfreulichen
Situationen im privaten oder beruflichen Bereich schiitten Menschen Hormone, wie
Adrenalin oder Dopamin, aus. Diese Hormone l6sen freudige Erregungszusténde bis hin
zu Euphorie aus. Menschen, die sich in einer euphorischen Stimmungslage befinden,
ahneln vom physischen Zustand Menschen, die einen Drogenrausch z.B. durch Kokain
erleben. Dies kann dazu fithren, dass Risiken falsch eingeschétzt werden, da die Realitat
berechenbarer und positiver wahrgenommen wird, als sie tatséchlich ist. Uberkonfidenz
kann die Folge sein (Hirshleifer & Shumway, 2003; Russo & Schoemaker, 1992).

Die Ausfithrungen zu den Ursachen von Uberkonfidenz lassen erkennen, dass verschiedene
Erklarungsansatze nebeneinander existieren. Zwar kann jeder der Anséitze zur Erklarung
von bestimmten Teilaspekten von Uberkonfidenz herangezogen werden, bislang vermag
es jedoch keiner der Ansitze, der Komplexitit des Konstrukts Uberkonfidenz in Géanze
gerecht zu werden. Daher sind sie nicht separat voneinander zu betrachten, sondern

vielmehr synergetisch.

2.1.2.2 Einflussfaktoren

Uberkonfidenz gilt als ein iiber die Zeit relativ stabiles Verhaltensmuster (Larrick, Richard,
Burson & Soll, 2007). Anhand von empirischen Studien konnten jedoch verschiedene
Kontextfaktoren identifiziert werden, die anndhernd gesetzmassige intraindividuelle Veran-
derungen des Ausprigungsgrads von Uberkonfidenz nach sich ziehen oder interindividuelle
Unterschiede bzgl. des Ausmasses von Uberkonfidenz erkliren kénnen. Diese Faktoren
kann man danach unterscheiden, ob sie individuell oder situativ bedingt sind. Individu-
elle Faktoren, die das Ausmass der Uberkonfidenz beeinflussen kénnen, sind bestimmte
Personlichkeitsmerkmale (Schéfer, Williams, Goodie & Campbell, 2004), die Exper-
tise (Oskamp, 1962; Kahnemann & Riepe, 1998), die Reputation (Lamont, 2002), das
Geschlecht (Niederle & Vesterlund, 2007; Prince, 1993) sowie der kulturelle Hintergrund
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Abbildung 2.2: Ursachen und Einflussfaktoren von Uberkonfidenz

(Yates, Lee & Shinotsuka, 1996) des Entscheidungstriagers. Bereits erforschte situative
Einflussfaktoren stellen der Schwierigkeitsgrad (Lichtenstein & Fischhoff, 1977), die
Komplexitat (Ronis & Yates, 1987) und die Kontrollierbarkeit (Camerer & Lovallo, 1999;
Harris, 1996; Klein & Kunda, 1994; Moore & Cain, 2007) der zu treffenden Entscheidung,
der Entscheidungstyp (Harvey, 1997), das betreffende Wissensgebiet (Larrick et al., 2007),
die zur Verfiigung stehende Informationsmenge (Oskamp, 1965) sowie die Anzahl der

Entscheidungstriger (Sniezek & Henry, 1989) dar.

Abbildung 2.2 illustriert die drei Kanile, durch die real existierende Uberkonfidenz

entstehen kann. Diese Kanale werden wiederum von den individuellen und situativen

Faktoren beeinflusst.
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2.1.3 Auswirkungen

Nach der Analyse der Formen, Ursachen und Einflussfaktoren folgt nun die Betrachtung
der Auswirkungen von Uberkonfidenz. In der Literatur gibt es eine Reihe von Autoren,
die Uberkonfidenz als ein iiberaus gefihrliches Phinomen ansehen. Plous (1993, S. 217)
meint gar: ,No problem in judgment and decision making is more prevalent and more
potentially catastrophic than overconfidence.” Andere Autoren, wie z.B. Johnson und
Fowler (2009), betonen hingegen die positiven Seiten von Uberkonfidenz, indem sie
Erfolge in Beruf, Sport, Wirtschaft und sogar in Kriegen auf Uberkonfidenz zuriickfiihren.
Grundsitzlich kénnte man Uberkonfidenz mit utilitaristischen Massstiben bewerten. Im
Falle eines Arztes, der seinem Patienten in Folge von Uberkonfidenz eine zu positive
Heilungschance prognostiziert und dadurch einen Placebo-Effekt auslost (Hoffrage, 2004),
wire die Uberkonfidenz als niitzlich zu bewerten. In einem anderen Fall, bspw. der
Prognose einer zu kurzen Lebensdauer, konnte eine durch Uberkonfidenz ausgeldste
Fehldiagnose jedoch schwerwiegend negative Folgen fiir den Patienten haben. Zwar
zeigt dieses Beispiel, dass die Wirkungsrichtung von Uberkonfidenz nicht pauschal zu
bestimmen ist, sondern im Einzelfall nur ex post festgestellt werden kann. Aus den
nachfolgenden Ausfithrungen lassen sich jedoch Situationsparameter ableiten, die bei
der grundsitzlichen Differenzierung zwischen schidlicher und niitzlicher Uberkonfidenz

hilfreich sein konnen.

2.1.3.1 Positive Auswirkungen

Eine zu positive Wahrnehmung der eigenen Féhigkeiten, Erfolgswahrscheinlichkeiten und
Einflussmoglichkeiten hat positive Auswirkungen auf die mentale Gesundheit, das Gemiit
und das Selbstbild des tiberkonfidenten Individuums (Taylor & Brown, 1988). Sie fiihrt
dazu, dass man sich herausfordernde Ziele setzt und auch daran glaubt, diese erreichen
zu konnen (Weinberg, 2006). Sie steigert die Leistungsmotivation und erhoht letztlich
die Wahrscheinlichkeit, die hohen Ziele zu erreichen (Taylor & Brown, 1988). Allein,
wenn man von der Sinnhaftigkeit und dem Erfolg eines Projektes iiberzeugt ist, setzt
man all seine Kréfte zur Verwirklichung des Projektes ein. Eine positive Wirkung von
Uberkonfidenz im Sinne der Uberschitzung von Erfolgswahrscheinlichkeiten ist daher,
dass verstiarkt Anstrengungen unternommen werden, um schwierige Ziele zu erreichen
(Compte & Postlewaite, 2003; Russo & Schoemaker, 1992; Manove, 2000). Auch kann
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man andere Personen umso besser von dem Erfolg eines Projektes tiberzeugen und zu
hohen Anstrengungen motivieren, je starker man selbst an den Erfolg glaubt. Auch
Uberkonfidenz in Form der Uberschitzung der eigenen Fahigkeiten kann hohere Anstren-
gungsniveaus und bessere Leistungen nach sich ziehen: Uberschétzen Individuen ihre
marginale Produktivitéit, strengen sie sich starker an und erbringen erstens wahrschein-
licher selbst eine gute Leistung und veranlassen zweitens andere eher dazu, ebenfalls
hérter zu arbeiten (Subrahmanyam, 2007; Gervais & Goldstein, 2004). Als Konsequenz
dessen konnen Gruppenleistungen durch tiberkonfidente Gruppenmitglieder verbessert
werden. Tritt tatsédchlich ein Erfolg ein, steigt letztlich auch das Selbstvertrauen des
iiberkonfidenten Individuums (Schiitz, 2005). Aber selbst mit negativem Feedback

kommen iiberkonfidente Individuen besser zurecht (Taylor & Brown, 1988).

Weiter kann sich Uberkonfidenz in einer Unterschitzung von Misserfolgswahrschein-
lichkeiten und Risiken dussern, die Manager zu risikoreicheren Investitionen bewegt.
Dies resultiert in einer vermehrten Durchfithrung von Projekten, was sich bei Wertpa-
pierhdndlern z.B. in einem hoheren Handelsvolumen niederschligt (De Long, Shleifer,
Summers & Waldmann, 1991; Glaser & Weber, 2007).

Uberkonfidenz hat dariiber hinaus eine bestimmte Aussenwirkung, die sich fiir die itberkon-
fidenten Individuen als vorteilhaft erweisen kann. So werden Individuen, die relative
Uberkonfidenz aufweisen, hiufig als dominant und aggressiv wahrgenommen. Dieses
Gebaren kann potentielle Konkurrenten abschrecken und den Uberkonfidenten einen
strategischen Wettbewerbsvorteil verschaffen (Daniel, Hirshleifer & Subrahmanyam, 1998).
Hvide (2002) argumentiert, dass sich iiberkonfidente Individuen besser verkaufen konnen
und somit auf dem Arbeitsmarkt gegeniiber ihren nicht tiberkonfidenten Konkurrenten
einen strategischen Vorteil haben. So profitieren sie z.B. durch ein héheres Gehalt (Hvide,
2002) von ihrer Uberkonfidenz. Ob Uberkonfidente auch in Hinblick auf eine hohere
Beforderungswahrscheinlichkeit von ihrer Uberkonfidenz profitieren, wird in Kapitel vier

untersucht.

2.1.3.2 Negative Auswirkungen

Wenn Entscheidungen auf Grundlage einer verzerrt wahrgenommenen Realitat getroffen
werden, dann besteht grundsétzlich die Gefahr einer Fehlentscheidung (Malmendier &

Tate, 2005). Die Unterschatzung von Risiken kann im Besonderen zur Durchfiihrung von
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zu riskanten Projekten fiihren und somit die Wahrscheinlichkeit von finanziellen Verlusten
erhohen (Sivanathan & Galinsky, 2007; Camerer & Lovallo, 1999). Die Uberschiitzung
von Erfolgswahrscheinlichkeiten kann dariiber hinaus zur Folge haben, dass suboptimale
Projekte durchgefithrt werden und eine ineffiziente Ressourcenallokation das Ergebnis
ist (Manove, 2000; Schultz, 2001). In Vertragsverhandlungen kann die Uberschitzung
erwarteter Gewinne sogar dazu fithren, dass sich iiberkonfidente Individuen selbst iiber-
vorteilen (Neale & Bazerman, 1985). Die Uberschitzung der eigenen Fihigkeiten kann
sich dahingehend auswirken, dass der Schwierigkeitsgrad von Aufgaben systematisch
unterschatzt wird und Leistungsziele so hoch angesetzt werden, dass sie nicht erreicht
werden konnen (Kahneman & Lovallo, 1993; McGraw, Mellers & Ritov, 2004). Falls
die Anstrengungen tiberkonfidenter Individuen nicht mit Erfolgen belohnt werden, kann
der tiberméssige Glaube an die eigenen Fahigkeiten gar zu einer destruktiven Behar-
rlichkeit fithren (Schiitz, 2005). Aber selbst das Erzielen eines positiven Ergebnisses
stimmt iiberkonfidente Individuen mitunter nicht gliicklich, wenn sie aufgrund ihrer zu
optimistischen Erwartungen ein besseres Ergebnis erwartet haben (McGraw, Mellers
& Ritov, 2004; Robins & Beer, 2001). Die Uberschitzung der eigenen Fihigkeiten
kann dariiber hinaus dazu fiihren, dass Lernen als unnotig empfunden wird und damit
Verbesserungen der Leistungen ausbleiben (Miller, 1999). In einer Uberschitzung der
Prazision und der Verlasslichkeit der eigenen Informationen zum Ausdruck kommende
Uberprizision kann insbesondere dazu fithren, dass Anstrengungen zur Suche neuer
Informationen ausbleiben und Entscheidungen daher auf einer mangelhaften Informa-
tionsbasis getroffen werden (Sivanathan & Galinsky, 2007). Ausserdem besteht die
Gefahr, dass Alternativen nicht ausreichend gepriift werden (Schiitz, 2005). Resultat
eines mangelhaften Informationsbeschaffungs- und Alternativensuchprozesses konnen
schlechte Entscheidungen sein. Das mitunter als aggressiv wahrgenommene Auftreten
iiberkonfidenter Individuen kann sich zudem negativ auf den Zusammenhalt und die

Leistung von Teams auswirken (Schiitz, 2005).

2.1.3.3 Fazit

Die Ausfithrungen zeigen, dass Uberkonfidenz zum einen direkte Auswirkungen auf die
Leistung eines iiberkonfidenten Individuums hat und diese Grésse zum anderen indirekt
iiber den Faktor Motivation beeinflusst. Dariiber hinaus beeinflussen iiberkonfidente

Individuen die Leistungen anderer. Stellt man die positiven Auswirkungen den negativen
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gegeniiber, so scheinen die mittelbaren und unmittelbaren Folgen von Uberkonfidenz
zugleich positiv und negativ sein zu konnen:Uberkonfidenz kann z.B. die Gruppenleistung
verbessern, aber ebenso verschlechtern. Ob Uberkonfidenz als positiv oder negativ anzuse-
hen ist, ist erstens eine Frage des Masses. Wahrend moderater Uberkonfidenz in der
Regel eine eher positive Wirkung zugeschrieben wird, wird iiberméssige Uberkonfidenz
als eindeutig nachteilig eingeschétzt (Gervais, Heaton & Odean, 2003). Zweitens sind
Situationen danach zu unterscheiden, ob Uberkonfidenz in einer Handlungs- oder in einer
Entscheidungssituation auftritt. Wahrend in Entscheidungssituationen eine realistische
Herangehensweise erforderlich ist, kann sich Uberkonfidenz in Handlungssituationen, das
heisst, wenn die Entscheidung bereits gefallen ist, durchaus positiv auswirken (Russo
& Schoemaker, 1992). Zwar ist eine prazise Trennung in der betrieblichen Praxis oft
schwierig, da Individuen sowohl entscheiden als auch handeln. Umso wichtiger ist es
aber, sich bewusst zu machen, wann man als Entscheidungstrager fungiert und wann
bereits getroffene Entscheidungen umgesetzt werden. Drittens ist die Perspektive, aus
der man die Folgen von Uberkonfidenz bewertet, von Bedeutung. In der Literatur
werden verschiedene Konsequenzen genannt, die je nach Perspektive — aus Sicht der
Gesellschaft, des Unternehmens oder des Individuums oder aus 6konomischer oder psy-
chologischer Perspektive — positiv oder negativ sein kénnen. Bernardo und Welch (2001)
argumentieren, dass Uberkonfidenz aus individueller Perspektive eher als schédlich zu
bewerten ist — aus volkswirtschaftlicher Sicht jedoch durchaus nutzenstiftend sein kann.
Denn iiberkonfidente Individuen verlassen sich stiarker auf ihre privaten Informatio-
nen, imitieren nicht andere Individuen und folgen daher nicht dem Herdentrieb, der
zu einer ineffizienten Informationsaggregation fithren kann. Dadurch, dass Uberkonfi-
dente es bevorzugen, eigene Erfahrungen zu machen, anstatt sich auf die Aussagen von
anderen zu verlassen, liefern sie der Gesellschaft wertvolle zusétzliche Informationen.
Aus 6konomischer Perspektive stehen vor allem Erfolg und Misserfolg von Projekten,
Unternehmen oder Gesellschaften im Fokus. Aus psychologischer Sicht sind die Folgen
von Uberkonfidenz auf die Motivation, die Zufriedenheit und die mentale Gesundheit
von Bedeutung. Wihrend Uberkonfidenz geméss der psychologischen Sichtweise eher
positive Auswirkungen nach sich zieht, kann aus ckonomischer Sichtweise der Nutzen
von Uberkonfidenz kaum die Kosten iiberwiegen (Griffin & Tversky, 1992), die durch
potentiell unter Uberkonfidenz getroffene Fehlentscheidungen entstehen. Abschliessend
ist festzuhalten, dass Uberkonfidenz durchaus positive Auswirkungen haben kann, der

Erforschung des Phanomens Uberkonfidenz jedoch aufgrund der moglicherweise schw-
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erwiegend negativen dkonomischen Folgen eine hohe betriebswirtschaftliche Relevanz

zukommt.
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2.2 Beforderung

Der zweite fiir diese Dissertation zentrale Begriff ist der Begriff der Beférderung. Die
folgenden Abschnitte dienen daher der Klarung des dieser Arbeit zugrunde liegenden
Begriffsverstédndnisses. In der ersten Teilstudie beschaftigt sich diese Dissertation mit der
Frage, ob Uberkonfidenz die Beférderungswahrscheinlichkeit beeinflusst, daher werden in
einem weiteren Abschnitt die bislang von der Wissenschaft identifizierten Determinan-
ten der Beforderungswahrscheinlichkeit skizziert. Die Teilstudien 2 und 3 fragen nach
den Auswirkungen von Beférderungen auf die Uberkonfidenz. Welche Auswirkungen
Beforderung im Generellen auf die beférderte Person haben, wird ebenfalls nachfolgend

dargelegt.

2.2.1 Begriffskldarung

Da Arbeitnehmende haufig bereits kleinere positive Veranderungen ihres Jobs als Be-
forderung interpretieren (Pergamit & Veum, 1999), ist es notwendig offenzulegen, von
welchem Begriffsverstédndnis in dieser Arbeit ausgegangen wird. Unter einer Beforderung
wird ein echter Aufsieg innerhalb eines Unternehmens verstanden. Echte Aufstiege
zeichnen sich durch eine vertikale aufwéartsgerichtete Veranderung der Position im hier-
archischen Gefiige eines Unternehmens aus. Typischerweise gehen damit eine deutlich
erkennbare Erweiterung des Kompetenz- und Verantwortungsbereiches, ein Zuwachs an
Macht iiber finanzielle und/oder personelle Ressourcen sowie ein Gehaltsanstieg einher
(Pergamit & Veum, 1999; Petersen, Spilerman & Dahl, 1989; Schwarzwald, Koslowsky &
Shalit, 1992; Seibert & Kraimer, 2001). Demgegeniiber sind Schein- oder Pseudoaufstiege
lediglich durch die Gewahrung einzelner positiver Attribute, wie z.B. ein héheres Gehalt

oder Statussymbole, gekennzeichnet.

Beforderungen erfiillen in Unternehmen mehrere Funktionen zugleich: Sie stellen Leis-
tungsanreize dar und dienen zur Belohnung sowie zur Selektion und Allokation der
Féhigsten (Milgrom & Roberts, 1992). Den aus einer Beforderung abgeleiteten Leis-
tungsanreiz erklart die Turniertheorie damit, dass Beférderungen mit einer Reihe von

positiven Aspekten verbunden sind.® Die meisten von Beférderungen ausgehenden Anreize,

®Dabei soll nicht ausser Acht gelassen werden, dass Beférderungen oftmals auch mit negativen Aspekten
wie z.B. erh6htem Stress und weniger Freizeit verbunden sind.
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wie z.B. Anerkennung, ein abwechslungsreicheres Aufgabenspektrum und ein grosserer
Verantwortungsbereich, stellen sogenannte Motivatoren dar, das heisst, sie sind in der
Lage, die Arbeitszufriedenheit des Beférderten positiv zu beeinflussen (Herzberg, 1968).
Ist den Arbeitnehmenden bekannt, dass jeweils nur der oder die Beste(n) einer Gruppe
befordert wird bzw. werden, haben alle einen Anreiz, eine hohe Leistung zu erbringen
(Backes-Gellner, Lazear & Wolff, 2001). Weiter eignen sich Beforderungen als Belohnungs-,
Selektions- und Allokationsinstrument. Die um die Beférderung konkurrierenden Ar-
beitnehmenden setzen sich einem Wettbewerb aus, der die Leistungsstarken von den
Leistungsschwachen zu unterscheiden hilft und zu einer Zuweisung der Fahigsten auf die
anspruchsvollen Positionen fithrt und diese damit fiir ihre Leistung belohnt (Sadowski,
2002).

Fiir die weiteren Ausfithrungen ist zentral, dass Beforderungen folgende Bedingungen
erfilllen: Sie miissen erstens echte Aufstiege innerhalb eines Unternehmens darstellen mit
einer hoheren Entlohnung, einem Zuwachs an Verantwortung sowie an Macht tiber fi-
nanzielle und personelle Ressourcen einhergehen. Zweitens miissen sie derart offensichtlich
als Aufstieg auf der internen Karriereleiter erkennbar sein, dass sie auch von Aussenste-
henden als solche wahrgenommen werden. Drittens miissen sie eine Selektionsfunktion
erfiillen und dies muss den Beteiligten bekannt sein, das heisst, nur ein Teil der zur
Verfiigung stehenden Personen wird auf Basis der relativen Leistung fiir eine Beforderung
ausgewahlt. Damit soll sichergestellt werden, dass eine Beférderung sowohl von den
Beforderten als auch von den Nichtbeforderten als beruflicher Erfolg und Nachweis sehr

guter Leistungen gewertet wird.

2.2.2 Auswirkungen

Die unmittelbaren Auswirkungen von Beférderungen fiir den Befoérderten sind durch
die Definition von Beforderung bedingt: ein hoheres Gehalt, eine Position auf einer
hoheren Hierarchieebene, mehr Verantwortung und Macht. In ihrer Funktion als Beloh-
nungsinstrument wirken Beforderungen zusatzlich auf die Motivation des beférderten
Individuums. Dies wirkt sich positiv auf die Arbeitszufriedenheit und das Commitment
des Beforderten aus (Schwarzwald, Koslowsky & Shalit, 1992; Lam & Schaubroeck, 2000).
Erfillen Beforderungen eine Leistungsselektionsfunktion und ist dieses Ziel transparent

kommuniziert, so wirkt eine Beférderung sowohl fiir den Beférderten als auch fiir Dritte
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als Information tiber die Leistungen und den Wert des Beférderten aus Sicht des Un-
ternehmens (Lam & Schaubroeck, 2000; Pergamit & Veum, 1999). Fir den Beférderten
selbst konnte diese Information zu einer Aufwertung seines Selbstwertgefiihls und einer
hoheren Selbstwirksamkeit fithren (Kammeyer-Mueller, Judge & Piccolo, 2008). Sogar
Euphorie kénnte die Folge einer Beférderung sein — zumindest kurzfristig (Russo &
Schoemaker, 1992). Die mit einer Beférderung verbundene Erweiterung des Verantwor-
tungsbereiches und der damit verbundene Druck und Stress kdnnen jedoch auch negative

Auswirkungen auf die Selbstwirksamkeitserwartung des Beforderten haben.

2.2.3 Determinanten zur Beeinflussung der

Beforderungswahrscheinlichkeit

Wahrend es bislang weitestgehend an betriebswirtschaftlicher Forschung bzgl. der ex post
mittelbar von Beforderungen ausgehenden Wirkungen mangelt, existiert eine Reihe von
Studien tiber die Determinanten der Wahrscheinlichkeit, beférdert zu werden. Grundséat-
zlich kann man zwischen situationalen und individuellen Faktoren unterscheiden, die diese
Wahrscheinlichkeit beeinflussen. Die situationalen Einflussfaktoren kann man weiter nach
arbeitsmarktlichen und organisationalen Determinanten differenzieren. Letztere sind im
Gegensatz zu den arbeitsmarktlichen Faktoren vom Individuum selbst in einem gewissen
Rahmen beeinflussbar. Zu den organisationalen Determinanten zéhlen die Unterstiitzung
seitens des Vorgesetzten oder des Netzwerks, die Teilnahme an Mentoring-Programmen,
die Unternehmensgrosse, die Branche, die organisationale Hierarchisierungstiefe sowie
das Unternehmensklima (Kellet, Humphrey & Sleeth, 2009; Judge, Higgins, Thoresen
& Barrick, 1999; Kirchmeyer, 1998; Melamed, 1995; Ng, Eby, Sorensen & Feldman,
2005; Pergamit & Veum, 1999; Seibert & Kraimer, 2001). Ob ein Individuum befordert
wird, ist auch abhéngig von Faktoren des Arbeitsmarktes, wie z.B. der konjunkturellen
Lage, der Arbeitslosenquote und dem Marktklima (Judge et al., 1999; Melamed, 1995;
Ng et al., 2005; Pergamit & Veum, 1999). Auch die individuellen Determinanten der
Beforderungswahrscheinlichkeit kann man in beeinflussbare und kaum zum Zweck der
Erhohung der Beforderungswahrscheinlichkeit beeinflussbare Faktoren unterscheiden.
Zu letzterer Kategorie gehoren das Alter, das Geschlecht, die kulturelle Herkunft und
Ethnie, der Familienstand, die Anzahl der Kinder und die Personlichkeit, welche z.B.
durch die Auspriagungen der Big Five Personlichkeitsmerkmale, des Selbstwertgefiihls,
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der internalen Kontrolliiberzeugung und der Selbstwirksamkeit abgebildet werden kann
(Judge et al., 1999; Kirchmeyer, 1998; Melamed, 1995; Ng et al., 2005; Pergamit &
Veum, 1999; Seibert & Kraimer, 2001; Audas, Barmby & Treble, 2004; Pfeifer, 2010;
van Herpen, Cools & van Praag, 2006). Vom Individuum bewusst beeinflussbare indi-
viduelle Determinanten stellen die fiir die Beforderung relevante Leistung, die Dauer der
Betriebszugehorigkeit, die Arbeitserfahrung, die Mitgliedschaft in einer Gewerkschaft, die
Ausbildung, die Absentismusrate, die Anzahl der Uberstunden sowie vorausgegangene
Beférderungen dar (Dohmen, 2004; Kwon, 2006; Pergamit & Veum, 1999; Chan, 2006;
van Herpen, Cools & van Praag, 2006; Bell & Freeman, 2001; Francesconi, 2001; Booth,
Francesconi & Frank, 2003).
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3 Empirisches Analyseinstrument

Ein grundlegendes, die drei nachfolgenden Teilstudien dieser Dissertation verbindendes
Element stellt die den empirischen Analysen dieser Studien zugrunde liegende Datenbasis
dar. Da fiir die drei Fragestellungen jeweils ein anderer Fokus gesetzt wird und in den
Kapiteln nur die fiir die jeweilige Fragestellung relevanten Aspekte erwahnt werden,
wird das Grundmuster des empirischen Datenerhebungsinstruments im Folgenden bere-
its vorweg erlautert. Dazu wird zunédchst die Auswahl der Methodik begrindet und

anschliessend werden die Details des Vorgehens und des Instruments aufgezeigt.

3.1 Das Experiment als Analyseinstrument

Zur empirischen Analyse der Fragestellungen der drei Teilstudien iiber den Zusammen-
hang zwischen einer Beférderung bzw. einem Beférderungsangebot und Uberkonfidenz
wurde das Fxperiment als ein geeignetes Instrument erachtet. Denn diese Methodik
erlaubt Aussagen tiber kausale Effekte von einer unabhéngigen Variablen (Teilstudie 1:
Uberkonfidenz, Teilstudie 2: Beforderungsangebot, Teilstudie 3: Beférderung) auf eine ab-
hiingige Variable (Teilstudie 1: Beforderungsangebot, Teilstudie 2 und 3: Uberkonfidenz).
Der Wahl des Experiments als Analyseinstrument schliesst sich die Frage an, ob das Ex-
periment in einer kinstlich geschaffenen Laborsituation durchgefiithrt werden soll oder in
einem realen Umfeld mit einem auf natiirliche Weise auftretenden und die Experimental-
und Kontrollgruppenmitglieder voneinander differenzierenden experimentellen Stimulus
(Meyer, 1995; Zeisel, 1973). Zwar ist bei einem Laborexeriment aufgrund der optimalen
Kontrollmoglichkeiten des experimentellen Stimulus die interne Validitét grundséatzlich
relativ hoch. Es ist jedoch fraglich, ob eine Beférderung bzw. ein Beférderungsangebot

im Rahmen eines Laborexperiments es vermogen, bei den kinstlich Beforderten dhnliche
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Gefithle und Wirkungen zu verursachen, wie es eine reale Beforderung bzw. ein reales
Beforderungsangebot téite. Die externe Validitat eines solchen Experiments kénnte als rel-
ativ gering eingeschatzt werden. Demgegeniiber sind Feldexperimenten zwar hinsichtlich
der Kontrolle moglicher Storfaktoren Grenzen gesetzt, sie zeichnen sich jedoch gerade
dadurch aus, dass sie aufgrund ihrer realistischen Rahmenbedingungen eine relativ hohe
externe Validitat aufweisen (Atteslander, 2003).

Feldexperimente kann man weiter danach differenzieren, ob sie aus einer natiirlichen
oder aus einer kiinstlich beeinflussten Situation heraus entstanden sind. Natiirliche
Experimente nutzen den Umstand, dass die natiirlichen Umweltbedingungen bereits
ein geeignetes experimentelles Szenario schaffen. Das heisst, sowohl der Kausalfaktor
als auch die interessierende abhangige Variable be- oder entstehen ohne Einfluss des
Experimentators. Falls dieser die natiirliche Umgebung der Probanden in irgendeiner

Weise beeinflusst, handelt es sich um ein soziales Feldexperiment.®

Fiir die vorliegende Forschungsarbeit wurde ein feldexperimentelles Design herangezogen,
da zum einen nur echte Beférderungen weit reichende und langwierige Konsequenzen
fiir das befordernde Unternehmen haben und zum anderen anzunehmen ist, dass eine
kiinstlich geschaffene Beforderungssituation nicht in gleicher Weise die motivationalen
Prozesse einer beforderten Person beeinflusst wie eine echte Beférderung oder ein echtes
Beforderungsangebot. Das in dieser Arbeit angewandte Experiment ist weiter der Kate-
gorie der sozialen Feldexperimente zuzuordnen. Zwar entsteht das Ereignis Beforderung
ohne externes Eingreifen, um jedoch iiber ein robustes und feinkérniges Uberkonfidenzmass
zu verfiigen und um Verdnderungen des Ausmasses der Uberkonfidenz messen zu kénnen,
wird Uberkonfidenz kiinstlich mittels eines Fragebogens erhoben. Die Entscheidung, in
die Beforderungsentscheidung nicht einzugreifen, konnte sich dahingehend als nachteilig
erweisen, dass dadurch keine zufillige Zuweisung der Probanden zu den experimentellen
Gruppen moglich ist, was sich negativ auf die interne Validitat auswirken kénnte. Dem
ist entgegenzuhalten, dass eine Beférderung — sowohl in der betriebswirtschaftlichen
Praxis als auch per Definition geméss Kapitel zwei — ein hochselektiver, sozialer Prozess
ist. Eine Zufallsauswahl wiirde daher die Realitit nicht in angemessener Weise erfassen.
Zudem bestiinde das Risiko, ,,methodologisch produzierte(...) Scheinkausalitiaten [zu]

liefern“ (Kelle, 2008, S. 218). Ein vollkommen natiirliches Feldexperiment kénnte z.B. in

SHarrison und List (2004) unterscheiden zwischen artefactual field experiments, framed field exper-
iments und natural field experiments. Die in dieser Arbeit beschriebene Kategorie der sozialen
Feldexperimente entspricht der der framed field experiments.
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Anlehnung an das Vorgehen von Malmendier und Tate (2004) durchgefiihrt werden. Die
Autoren messen die Uberkonfidenz von CEOs z.B. anhand der Berichterstattung in den
Medien iiber diese. Indem sie Zeitungsartikel auf die in Zusammenhang mit den CEOs
genannten Attribute confident und/oder optimistic durchsuchen, versuchen sie auf das
Vorhandensein von Uberkonfidenz zu schliessen. Es ist jedoch fraglich, ob die Wortwahl
von Journalisten ein valides Instrument zur Messung von Uberkonfidenz sein kann oder
ob so nicht vielmehr die subjektive Einschéitzung eines Dritten gemessen wird. Auch wére
nicht identifizierbar, ob es sich bei der so entdeckten Uberkonfidenz um bewusste oder
unbewusste Uberkonfidenz handelt. Zudem kénnte durch ein derartiges oder dhnliches
Vorgehen, z.B. durch Interviews mit den Beforderten oder deren Umfeld, der dieser Arbeit
zugrunde liegenden Definition von Uberkonfidenz nicht Geniige getan werden, da eine
subjektive Einschétzung nicht einer objektiven Realitat gegeniiber gestellt und somit

Uberkonfidenz bestenfalls approximativ festgestellt werden kénnte.

3.2 Experimentelles Szenario

Das soziale Feldexperiment wurde in Kooperation mit der Schweizer Armee durchgefiihrt.
Insgesamt 699 ménnliche Rekruten der Schweizer Armee, die gerade in eine deutschschweiz-
erische Infanterie-Rekrutenschule eingetreten waren, nahmen als Probanden an der Exper-
imentalreihe teil. Ein Teil der Probanden wurde im Verlauf des Experiments zu Offizieren

oder (hoheren) Unteroffizieren beférdert.

Die Schweizer Armee ist als Milizarmee organisiert. Das bedeutet, dass jeder ménnliche
volljahrige Schweizer Biirger per Gesetz Militardienst leisten muss. Nach der erfolgreichen
Absolvierung der Rekrutenausbildung miissen die Ménner in regelméssigen Wieder-

holungskursen ihr militarisches Wissen und ihre militarischen Fertigkeiten auffrischen.

Der Truppengattung der Infanterie angehorige Rekruten der Schweizer Armee befinden
sich 21 Wochen in der Rekrutenausbildung. In den ersten sieben Wochen absolvieren sie
die Allgemeine Grundausbildung an verschiedenen Standorten der jeweiligen Rekruten-
schule. Die Rekruten, die an der vorliegenden Studie teilgenommen haben, waren auf
insgesamt fiinf Rekrutenschulen verteilt. Innerhalb dieser siebenwochigen Phase miissen
die Vorgesetzten an den Rekrutenschulen vor Ort dariiber entscheiden, wer ein Be-

forderungsangebot bekommen soll. Nach der siebten Woche verlassen die Rekruten, die
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ein Angebot zur Beforderung in den Offiziers- bzw. den (hoheren) Unteroffiziersrang
erhalten und angenommen haben, die Rekrutenschule und wechseln in Kaderschulen.
Dort werden sie auf ihre kiinftige Rolle als Fithrungskraft vorbereitet. Die nicht fir
eine Beforderung ausgewéhlten Rekruten verbleiben fiir die gesamten 21 Wochen in
den Rekrutenschulen und verlassen anschliessend die Schweizer Armee. Die fiir eine
Beforderung ausgewahlten Rekruten verbleiben normalerweise bis zu ihrer Beforderung

in der Schweizer Armee.

3.2.1 Stichprobenauswahl

Die Griinde fiir die Auswahl dieser Stichprobe sind vielféaltig: Erstens ist bei sozialen
Feldexperimenten die Wahl der Zeitpunkte der experimentellen Sitzungen ein fiir die
Giite des Experiments entscheidender Faktor (Ashfelter & Card, 2001). Liegt eine grosse
Zeitspanne zwischen den einzelnen Sitzungen, erhoht dies die Wahrscheinlichkeit, dass
unbeobachtbare Faktoren auf die interessierende Variable Einfluss nehmen. Die Tatsache,
dass Beforderungsentscheidungen typischerweise nicht ad hoc getroffen werden, liess ver-
muten, dass zwischen den Sitzungen einige Zeit vergehen wiirde. Gesucht wurde folglich
ein Szenario, das moglichst konstante und fiir alle Probanden gleiche Rahmenbedingungen
fiir den Zeitraum zwischen den experimentellen Sitzungen versprach. Fiir die Schweizer
Armee sind standardisierte Ausbildungsprogramme innerhalb einer bestimmten Trup-
pengattung kennzeichnend, weshalb dieses Umfeld in einem hohen Masse konstante und
vorhersehbare Bedingungen gewéhrleistete. Zweitens bestanden organisatorische Vorteile:
Die Schweizer Armee verfolgt eine stabile Beforderungspolitik. Beforderungen finden
regelmaéssig, in relativ grossen Wellen und zu vorab bekannten Zeitpunkten statt. Die
Vorhersehbarkeit der Ereignisse (Zeitpunkt der Bekanntgabe der Beférderungsentscheide,
Zeitpunkt der Beforderungen) erleichterte eine sorgfaltig durchdachte Planung, und die

relativ grosse Anzahl an Probanden erhohte die Aussagekraft der Resultate.

Drittens war besonders fiir die interne Validitat des Feldexperiments von Vorteil, dass die
Probanden bzgl. einer Reihe von beforderungsrelevanten Aspekten eine relativ homogene
Gruppe darstellten: Zum einen gehorten die Probanden bei einem Durchschnittsalter
von 20 Jahren und einer Standardabweichung von 1.02 Jahren mehr oder minder einer
Alterskohorte an. Zum anderen waren alle Probanden ménnlich und Schweizer Biirg-

er, wodurch potentielle Storvariablen wie Herkunft und Geschlecht eliminiert wurden.
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Insbesondere fiir die Untersuchung der Auswirkungen von Beforderungsangeboten auf
das Ausmass der Uberkonfidenz war von Vorteil, dass jegliche typischerweise sich mit
einer Beforderung verdandernden Bereiche (Verantwortungsbereich, Gehalt, Macht usw.)
fiir Probanden der Kontrollgruppe tiber den gesamten Untersuchungszeitraum hinweg

konstant geblieben sind.

Viertens wurden innerhalb der Schweizer Armee Rekruten der Infanterie ausgewéhlt, weil
diese Truppengattung zum einen die personell stirkste der Schweizer Armee darstellt
(Schweizer Armee, 2007a) und sich zum anderen geméss Aussage von Armeeexperten die

Population der mdnnlichen deutschschweizer Bevédlkerung am ehesten in ihr abbildet.

Finftens standen Beforderungen zu Unteroffizieren, hoheren Unteroffizieren und Offizieren
im Fokus, da eine Beférderung in einen dieser Rénge einen echten Aufstieg innerhalb
des hierarchischen Gefiiges der Schweizer Armee darstellt und mit einem héheren Sold,
Personalfiihrungsaufgaben und einer hoheren Verantwortung einhergeht. Nichtbeforderte
Rekruten gehoren zur ausfithrenden Truppe und haben keinerlei Personalverantwortung.
Dreizehn Wochen nach dem Start der Rekrutenausbildung gehen alle Rekruten automa-
tisch in den Soldatenstatus iiber. Dieser Statusiibergang ist allerdings nicht mit einer
Beforderung zu vergleichen, sondern stellt vielmehr eine Formalitat dar, anhand derer

deutlich wird, dass der erste Teil der Grundausbildung erfolgreich abgeschlossen wurde.

Sechstens werden Beforderungen in der Schweizer Armee 6ffentlich bekannt gegeben und
gefeiert, weshalb das Ereignis der Beférderung zum einen klar datierbar ist und zum
anderen fiir die Probanden deutlich spiirbar ist. Von dem Ereignis einer Beférderung
ausgehende Effekte sollten daher besonders gut messbar sein. Fiir héhere Unteroffiziere
sowie Offiziere wird eigens eine Beforderungsfeier veranstaltet, in deren Rahmen die
Beforderten verschiedene ihren neuen Status repriasentierenden Abzeichen tiberreicht
bekommen. Sobald die Beférderungen vollzogen sind, tragen die Beforderten an ihren
militdrischen Uniformen die neuen Abzeichen, die ihren Karriereaufstieg und ihren hier-
archischen Status fiir Dritte kenntlich machen. Auch in privatwirtschaftlich organisierten
Unternehmen gehen Statusverdnderungen infolge von Beforderungen haufig mit dusser-
lichen Verdnderungen einher, die den héheren Status des Beforderten représentieren und
fiir Dritte erkennbar machen sollen, z.B. ein neuer Titel, der Umzug in ein grosseres

Biiro, ein formellerer Kleidungsstil oder ein grosserer Firmenwagen.
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3.2.2 Experimentelle Bedingungen und Datenerhebungszeitpunkte

Das Experiment wurde in der Absicht gestaltet, drei Fragestellungen zu beantworten: Er-
stens sollte der Frage nachgegangen werden, ob Uberkonfidenz die Beférderungswahrschein-
lichkeit beeinflusst (Teilstudie 1). Zweitens sollte iiberpriift werden konnen, ob das
Angebot einer Beférderung Uberkonfidenz auslost, erhoht oder reduziert (Teilstudie
2). Drittens war das Ziel herauszufinden, ob das Ereignis einer Beférderung einen Ein-
fluss auf das Ausmass der Uberkonfidenz hat (Teilstudie 3). Um diesen Zielsetzungen
gerecht zu werden, wurde ein experimentelles Design entwickelt, das den mit den drei
Fragestellungen verbundenen experimentellen Bedingungen gentigt. Die erste daraus resul-
tierende experimentelle Bedingung fordert eine Unterscheidung der Probanden nach dem
Kriterium Befirderungsangebot der Schweizer Armee erhalten (Ja/Nein). Erkennen zu
kénnen, welcher Proband tatsdchlich befordert wurde, verlangt die zweite experimentelle

Bedingung.

Um kausale Riickschliisse ziehen zu kénnen, wurde nicht nur auf ein weitestgehendes
between-subjects-Design hingesteuert, sondern auch ein within-subjects-Design angestrebt.
So kénnen sowohl Unterschiede zwischen Subjekten als auch Verdanderungen innerhalb
eines Subjekts erfasst werden. Dies bedingt, dass wiederholt dieselben Messungen an

denselben Untersuchungssubjekten erfolgen (Panelstudie).

Zwischen November 2008 und September 2009 wurde die sich aus vier experimentellen
Sitzungen zusammensetzende Messreihe durchgefiihrt. In jeder Sitzung wurde jeweils das
Ausmass der individuellen Uberkonfidenz der Probanden sowie eine Reihe von Kontroll-
variablen erhoben. In der ersten Sitzung in ¢; (November 2008) wurde das Ausgangsniveau
der Uberkonfidenz zu einem neutralen Zeitpunkt, das heisst, bevor Beférderungs- und
Laufbahngespriache zwischen Vorgesetzten und Probanden gefithrt wurden, gemessen.
Zu diesem Zeitpunkt — kurz nach dem Eintritt der Rekruten in die Rekrutenschule —
wussten weder die Rekruten noch deren Vorgesetzte, wer zu einem spéteren Zeitpunkt
beférdert werden wiirde. Bekannt war lediglich, welchen Personen im Rahmen einer zuvor
von der Schweizer Armee durchgefithrten dreitdgigen Rekrutierungsphase das Attribut
kadergeeignet zugesprochen wurde. Ziel dieser Vorselektion ist, den Vorgesetzten die
Auswahl der Beférderungskandidaten zu erleichtern, indem die von ihren geistigen und
korperlichen Fahigkeiten grundsétzlich fiir eine Beforderung geeigneten Kandidaten mit

einer Empfehlung ausgezeichnet werden. Die Mehrheit der Beférderten verfiigt dem-
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nach typischerweise iiber eine Kaderempfehlung. Ob eine solche Empfehlung vorlag, war
den Teilnehmern sowie den militarischen Entscheidungstragern bekannt. In der ersten

experimentellen Sitzung machten die Probanden hierzu Angaben.

Die zweite experimentelle Sitzung fand zu einem Zeitpunkt statt, zu dem es moglich
war, die Probanden gemass der ersten experimentellen Bedingung zu diskriminieren:
Sechs Wochen nach der ersten Sitzung, in t5 (Dezember 2008), war sowohl bekannt,
wer ein Beforderungsangebot erhalten hatte, als auch, wer dieses angenommen hatte.
In der darauffolgenden Woche wurden die Beférderungsaspiranten von den nicht fiir
eine Beforderung ausgewdahlten Rekruten separiert und wahrend einer verlangerten
Ausbildungszeit in speziellen Trainingslagern auf ihre kiinftige Rolle als Fithrungskraft
vorbereitet. Die nicht fiir eine Beforderung ausgewéahlten Rekruten verliessen nach
insgesamt 21 Wochen die Rekrutenschule. Diese Probanden standen daher in den beiden

darauffolgenden Sitzungen aus organisatorischen Griinden nicht mehr zur Verfiigung.

Um auszuschliessen, dass Effekte einer speziellen Kaderausbildung als Beforderungseffekt
missinterpretiert werden, wurde zehn Monate nach der zweiten Sitzung und zwei Tage vor
der tatsdchlichen Beférderung eine weitere experimentelle Sitzung in t3 (September 2009)
durchgefiihrt. Unmittelbar nachdem auch eine Unterscheidung der Probanden geméss der
zweiten experimentellen Bedingung moglich war und die Befoérderungen vollzogen waren,
fand in t4 zwei Tage nach der Beférderung (September 2009) die letzte experimentelle
Sitzung statt.

Zwischen der ersten und der zweiten Sitzung lagen sechs Wochen, zwischen der zweiten
und der dritten Sitzung zehn Monate und zwischen den letzten beiden Sitzungen —

unmittelbar vor und nach der Beférderung — genau vier Tage.

Welche Probanden welcher experimentellen Gruppe angehorten, war in ¢; weder den
Teilnehmern noch der Experimentleiterin bekannt und wurde erst in t, bzw. £, ersichtlich.
Auf die Beforderungsentscheidung hatte die Autorin dieser Dissertation keinen Einfluss.
Die Zuteilung der Probanden zu den experimentellen Gruppen erfolgte demzufolge nicht
zufillig, sondern gemaéss eines transparenten Auswahlverfahrens der Schweizer Armee.
Kriterien fiir die Auswahl der Personen, die ein Beférderungsangebot erhielten, waren
eine ,einwandfreie Gesinnung, personliche Verhéltnisse, Fiihrungseigenschaften, Verant-
wortungsgefiithl, Pflichtbewusstsein, fachliches Kénnen und Sozialkompetenz“ (Schweizer
Armee, 2008, S. 13). Der aus der nicht zufilligen Zuteilung der Probanden zu den exper-

imentellen Gruppen entstehenden Selektionsproblematik und den damit verbundenen
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negativen Auswirkungen auf die interne Validitdt des Experiments wurde durch das
Design des Experiments, das einen intraindividuellen Vorher-Nachher-Vergleich sowie
einen weitestgehenden interindividuellen Vergleich vorsah, sowie die Kontrolle einer Reihe

von beforderungsrelevanten Variablen entgegengewirkt.

Insgesamt nahmen 699 Probanden an der Panelstudie teil. Von 669 Fragebogen aus der
ersten Sitzung waren die Daten von 602 Probanden verwertbar. Aufgrund von krankheits-
bedingten Absenzen und tauglichkeitsbedingten Abgéangen waren in der zweiten Sitzung
mit 521 Probanden deutlich weniger Probanden anwesend, wobei 507 Fragebogen verw-
ertbar waren. An der dritten Sitzung nahmen 76 Probanden teil, wovon 72 verwertbare
Angaben machten. In der vierten Sitzung wurden 63 Probanden und 62 nutzbare Frage-
bogen gezéahlt. Da aus organisatorischen Griinden in der dritten und vierten Sitzung
nur die Probanden der Experimentalgruppe, das heisst die tatsachlich Beforderten, zur
Verfiigung standen, sind die Teilnehmerzahlen in der dritten und der vierten Sitzung

deutlich niedriger.

Abbildung 3.1 bietet eine graphische Ubersicht iiber den zeitlichen Verlauf der Messreihe
und des Eintretens der experimentellen Bedingungen sowie iiber die in den jeweili-
gen Sitzungen zur Verfiigung stehenden experimentellen Gruppen und die Anzahl der

nutzbaren Beobachtungen je Sitzung.

3.2.3 Ablauf der experimentellen Sitzungen und Instrumentierung

des Experiments

Die Messung der interessierenden Variablen erfolgte mittels eines schriftlichen Papier-
Bleistift-Tests im Rahmen der experimentellen Sitzungen. Die experimentellen Sitzungen
dauerten jeweils ca. 90 Minuten und wurden unter standardisierten Bedingungen in
Schulungsrdumen der Schweizer Armee unter der Leitung von Mitgliedern des Forschung-
steams durchgefiihrt. In Hinblick auf Ablauf und Rahmenbedingungen &hnelten sie einer
Priifungssituation: Einer miindlichen Einweisung durch ein Mitglied des Forschungsteams
folgte eine stille Einzelarbeit zur schriftlichen Beantwortung des Fragebogens. Der Frage-
bogen war in vier Abschnitte gegliedert: Im ersten Abschnitt wurden die miindlichen

Instruktionen schriftlich wiederholt. Im zweiten Abschnitt absolvierten die Probanden
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Abb. 3.1: Verlauf der experimentellen Messreihe
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verschiedene Uberkonfidenztests. Anschliessend sollten sie soziodemographische Angaben
und Angaben zu ihrer Person machen, und im vierten Abschnitt wurden sie auf ver-
schiedene Personlichkeitsmerkmale getestet. Der Aufbau des Fragebogens war in jeder

der vier Sitzungen gleich, der Inhalt variierte leicht.

Die Instruktion diente dazu, die Probanden iiber den Zweck der Untersuchung, den Ablauf
und den Inhalt des Fragebogens sowie das verwendete Anreizsystem zu informieren. Als
Studienziel wurde ,, Die Untersuchung des Entscheidungsverhaltens von Individuen im
Zeitverlauf* kommuniziert. Die Kommunikation dieses Arbeitstitels sollte eine moglichst
wahrheitsgeméfle und zugleich neutrale Information der Probanden sicherstellen. Der
Begriff Uberkonfidenz wurde weder im Fragebogen noch in den Instruktionen verwendet
und wéihrend der gesamten Laufzeit der Experimentalreihe den Probanden gegeniiber

nicht erwahnt.

Den Probanden wurde Anonymitét garantiert und versichert, dass die Angabe ihrer
militadrischen Erkennungsmarkennummern, die der Wiedererkennung der Probanden in
der Panelstudie diente, ausschliesslich fiir Forschungszwecke genutzt wiirde und keine
Riickschliisse auf Personennamen gezogen wiirden, was u.a. mittels einer Umkodierung

der Angaben umgesetzt wurde.

Zwei Monate vor dem Start der Experimentalreihe, im September 2008, wurde ein
Pretest mit 20 Angehorigen der Schweizer Armee unter experimentellen Bedingungen
durchgefithrt. Die Probanden wurden dabei auch dazu aufgefordert, alles, was ihnen
unklar oder nicht eindeutig erschien zu markieren und zu kommentieren. Diese Feed-
backschlaufe fithrte insgesamt nicht zu gewichtigen Anderungen des Fragebogens und im
Speziellen nicht zu einem Anpassungsbedarf bei den verwendeten Items zur Messung der
Uberkonfidenz.

3.2.3.1 Instrument zur Messung von Uberkonfidenz

Uberkonfidenztests In jeder der vier experimentellen Sitzungen wurden die Probanden
in gleicher Weise auf dieselbe Form von Uberkonfidenz getestet: auf absolute Uberkonfi-
denz bzgl. der eigenen Kenntnisse. Die erste und zweite Teilstudie machten die Durch-
fithrung eines Uberkonfidenztests bzgl. berufsspezifischer Kenntnisse erforderlich. In die
dritte Teilstudie sollten nicht nur Testergebnisse zu Uberkonfidenz bzgl. berufsspezischer

Kenntnisse einfliessen, sondern auch bzgl. allgemeinen Wissens. Die Bereichsspezifitat
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von Uberkonfidenz (siehe Kapitel 2.1.2) hatte zur Folge, dass absolute Uberkonfidenz
bzgl. der eigenen Kenntnisse somit mittels zwei separater Tests gemessen wurde: ein Test
fiir den Bereich des berufsspezifischen Wissens — hier: des militdrspezifischen Wissens —
und ein Test fiir den Bereich des allgemeinen Wissens.” Insgesamt 52 Allgemeinwissens-
fragen mittleren Schwierigkeitsgrades deckten mit Themen aus den Bereichen Geschichte,
Literatur, Sport, Geographie, Politik und Naturwissenschaft — sowohl international als
auch auf die Schweiz bezogen — ein breites Themenspektrum ab.® Die Probanden sollten
Fragen wie z.B. die folgende beantworten: ,Wie viele Sitze hat ein jeder Halbkanton im
Standerat?“. Achtzehn Fragen mittleren Schwierigkeitsgrades dienten zur Ermittlung
von Uberkonfidenz bzgl. des berufsspezifischen Wissens. Die Fragen fiir diesen Test
wurden aus bestehenden Priifungen der Schweizer Armee entlehnt. Die Probanden soll-
ten Fragen beantworten, wie z.B. | Welche Kennfarbe bezeichnet Hilfsmunition?“ Der
im September 2008 durchgefiithrte Pretest diente auch zur Feinkalibrierung der bei-
den Uberkonfidenztests sowie zur Uberpriifung der ex ante den Fragen zugewiesenen

Schwierigkeitskategorien.

Die Messmethode bzw. die Art der Fragestellung zur Erhebung des Primérwissens
hat nicht nur Einfluss auf die Validitdt des Untersuchungsinstruments, sondern ist
auch von forschungsékonomischer Relevanz. Generell kommen zwei Fragenformate in
Betracht: offene und geschlossene Fragenformate, wobei letztere Kategorie im Folgenden
auf Multiple-Choice-Fragen reduziert wird. Fiir die Verwendung von Multiple-Choice-
Fragen spricht, dass diese Art der Fragestellung eine reale Entscheidungssituation darstellt
(Zakay & Glicksohn, 1992). So wahlt der Proband zwischen verschiedenen Moglichkeiten,
die fiir ihn am wahrscheinlichsten zutreffende aus. Ob die angekreuzten Antworten
jedoch das tatséchlich vorhandene Wissen oder nur eine vom Probanden entwickelte
Beantwortungsstrategie reflektieren, kann nicht mit Gewissheit geklart werden. Dies ist
bei offenen Fragen moglich — umso besser, je strikter die Fragen formuliert sind. Mit der

Verwendung offener Fragen steigt jedoch zugleich der Korrekturaufwand. Zudem vermag

" Aufgrund widerspriichlicher Ergebnisse empirischer Forschung ist nicht vorhersagbar, ob die Uberkonfi-
denz bzgl. des allgemeinen Wissens oder des berufsspezifischen Wissens stérker ausfallen sollte. Einer-
seits gibt es empirische Evidenz dafiir, dass berufsspezische Fragen zu einer niedrigeren Uberkonfidenz
fithren als Allgemeinwissensfragen (Ronis & Yates, 1987; Russo & Schoemaker, 1992). Andererseits
sind Menschen vor allem in solchen Bereichen iiberkonfident, in denen sie ihrer Meinung nach eine
gewisse Expertise haben (Heath & Tversky, 1991); ihre Uberkonfidenz sinkt jedoch, wenn sie sich
selbst als inkompetent erachten (Kruger, 1999).

8Als Vorlage wurde insbesondere der Uberkonfidenztest von Moore und Healy (2007) verwendet.
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es diese Art des Fragens nicht, eine Entscheidungssituation widerzuspiegeln, sondern legt
den Fokus auf die reine Wissensabfrage. Vor dem Hintergrund dieser Uberlegungen wurde
in der vorliegenden Untersuchung die als effizient erachtete (Albanese & Sabers, 1988)
und in der Uberkonfidenzforschung weit verbreitete Methode des Multiple Choice Tests
verwendet.” Idealerweise wiirde bei Multiple Choice Tests nur die erste Antwortwahl der
Probanden beriicksichtigt werden. Denn geméss der Entscheidungsmodelle von Wilcox
und Wilcox (1988) sowie Wilcox, Wilcox und Chung (1988) wiéhlt ein Individuum, wenn
es die Antwort weiss, bereits beim ersten Versuch die richtige Antwort. Da das vorliegende
Experiment jedoch nicht computergestiitzt durchgefithrt wurde, war es nicht moglich, den
Probanden eine Anderung ihrer ersten Antwortwahl zu verwehren. Zumal sie aufgrund
der Belohnungsstruktur einen Anreiz hatten, korrekte Antworten zu geben und daher

ihre Antworten zu iiberdenken (siehe Kapitel 3.2.4).

Uberkonfidenzmasse Aus den Uberkonfidenztests wurden die Daten gewonnen, die zur
Berechnung der in Kapitel 2.1.1 genannten Uberkonfidenzmasse fiir absolute Uberkonfi-
denz bzgl. der eigenen Kenntnisse erforderlich sind. Beide Wissenstests wurden in einem
Multiple-Choice-Fragenformat mit je vier Antwortmoglichkeiten prasentiert. Die Anzahl
der korrekten Antworten wurde als Mass fiir die objektive Akkuratesse verwendet. Die
dieser Grosse gegeniiberzustellende subjektive Konfidenz wurde sowohl direkt als auch
indirekt ermittelt: Die Probanden sollten nach der Beantwortung einer jeden Wissens-
frage direkt ihre Konfidenz einschitzen, indem sie auf einer Skala von 25%'° bis 100%
angeben sollten, wie sicher sie sich seien, dass ihre Antwort korrekt ist. Zur Erleichterung
der Einordnung der eigenen Konfidenz auf dieser Skala wurden den Probanden u.a.
folgende Hilfestellungen gegeben: 25% bedeutet , Ich habe keine Ahnung, welche Antwort
korrekt ist und muss raten und 100% bedeutet ,Ich bin mir vollkommen sicher, dass
die von mir gewdhlte Antwort richtig ist“. Zuséatzlich sollten die Probanden nach der
Absolvierung eines jeden Wissenstests angeben, wie viele der 52 bzw. 18 Fragen sie
ihrer Einschitzung nach korrekt beantwortet haben. Durch den Vergleich der objektiven

Akkuratesse mit der direkt bzw. der indirekt erhobenen subjektiven Konfidenz resultieren

9Pallier et al. (2002) zeigen, dass das Ausmass der Uberkonfidenz bei Testfragen im Multiple-Choice-
Format hoher ausfillt, als bei offenen Fragen. Dieses Resultat motivierte dazu, sowohl fiir den
Allgemeinswissenstest als auch fiir den berufsspezifischen Wissenstest konsistent die gleiche Mess-
methode zugrunde zu legen.

10Bei m Antwortalternativen reicht die Skala fiir das Wahrscheinlichkeitsurteil von %2 % bis 100%
(Lichtenstein, Fischhoff & Phillips, 1982).
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zwei Masse fiir Uberkonfidenz bzgl. des Allgemeinwissens und des Militdrwissens: Das
die direkt ermittelte Konfidenz einbeziehende Mass lédsst sich aus der Differenz zwischen
der durchschnittlichen Konfidenz (f) und der durchschnittlichen Akkuratesse (¢) eines
Beurteilenden berechnen. Das Mass kann Werte zwischen -1 und 41 annehmen, wobei

negative Werte Unterkonfidenz und positive Uberkonfidenz (UK) anzeigen.

UKgirere = f — € (3.1)

Das indirekte Mass ergibt sich aus der Differenz zwischen der selbst geschatzten Akku-
ratesse ( ¢) und der tatsdchlichen Akkuratesse (¢, entspricht der Anzahl der korrekten
Antworten, mit ¢, = 0, Cpee = 18) und kann Werte zwischen —c;4, und +cpan

annchmen:

UKindirekt =Cc—c (32)

UK girent Jindireke < 0 Unterkonfidenz
U Kairekt jindirekt > 0 Uberkonfidenz
UK giver Jindirekt = 01 perfekte Kalibrierung

3.2.3.2 Kontrollvariablen

Das individuelle Ausmass von Uberkonfidenz ist sowohl durch Stabilitit als auch durch
Verénderbarkeit geprigt: Zwar ist das Ausmass der Uberkonfidenz grundsitzlich stabil,
situationale oder personenbedingte Faktoren kénnen jedoch zur Anpassung der Uberkon-
fidenz an verédnderte Gegebenheiten fithren. Auch existiert empirische Evidenz, die auf
stabile interindividuelle Differenzen bzgl. des Ausmasses der Uberkonfidenz hinweist (Kapi-
tel 2.1.2). Aus diesem Grund wurde fiir folgende geméss dem aktuellen Stand der Literatur
als Uberkonfidenz beeinflussend bekannte oder potentiell diese Grosse beeinflussende
soziodemographische und personale Faktoren kontrolliert: Alter, hochste abgeschlossene
Ausbildung (obligatorische Schulzeit, Berufsausbildung, Matura, héhere Berufsschule,
Fachhochschule, Universitdt), aktuelle hierarchische Stellung im zivilen Beruf (Arbeit-

nehmer ohne Vorgesetztenfunktion, Arbeitnehmer mit Vorgesetztenfunktion, Arbeitnehmer
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in Unternehmensleitung, selbstandig erwerbend, nicht erwerbstdtig), Kaderempfehlung
der Schweizer Armee erhalten (ja/nein) und Wunsch, in der Schweizer Armee befordert zu
werden (ja/nein). Die kulturelle Herkunft sowie das Geschlecht eines Individuums haben
gemaéss der empirischen Evidenz zwar einen bedeutenden Einfluss auf das Ausmass der
Uberkonfidenz (Niederle & Vesterlund, 2007; Pulford & Colman, 1997; Soll & Klayman,
2004; Yates, Lee, Shinotsuka, Patalano & Sieck, 2008). Da alle Probanden in diesem Ex-
periment mannliche Deutschschweizer waren, bestand hinsichtlich dieser beiden Faktoren
jedoch keine interindividuelle Varianz. Weiter wurden Personlichkeitsmerkmale erhoben,
bei denen ein Zusammenhang zu Uberkonfidenz wahrscheinlich ist oder aufgrund von
bestehender Forschung erwartet wird: die Personlichkeitsmerkmale der Big Five, die
generalisierte Selbstwirksamkeit und die internale Kontrolliiberzeugung. Die Big Five
Personlichkeitsmerkmale (die Extraversion, die Gewissenhaftigkeit, die Vertraglichkeit,
die Offenheit und der Neurotizismus) wurden mittels des 6 x 5 Items umfassenden Tests
nach Schallberger und Venetz (1999) gemessen. Die Probanden sollten z.B. einschétzen,
ob sie eher gesellig oder eher zurickgezogen, eher gewissenhaft oder eher nachldssig sind.
Da die Big Five Merkmale bei Erwachsenen als stabil gelten, wurden sie nur einmal,
in der zweiten Sitzung, erhoben. Die generalisierte Selbstwirksamkeit und die internale
Kontrolliiberzeugung wurden in allen vier Sitzungen gemessen, da bzgl. dieser Grossen
keine derartige Stabilitdt angenommen werden kann. Generalisierte Selbstwirksamkeit
wurde anhand eines vier Items umfassenden Tests nach Krampen (1991) gemessen. Ein
Beispielitem lautete , Fiir die Lisung von Problemen fallen mir immer Moglichkeiten ein”.
Internale Kontrolliiberzeugung wurde anhand eines acht Items umfassenden Tests nach
Krampen (1991) gemessen. Ein Beispielitem lautete ,, Wenn ich bekomme, was ich will,
so ist das immer eine Folge meiner Anstrengung und meines persénlichen Einsatzes“

Fiir alle Tests reichten die Antwortkategorien von 1 (, gar nicht zutreffend“) bis 6 (,,sehr
zutreffend”).

Der Entscheidungstyp (Wissensfragen), die betreffenden Wissensgebiete (Allgemeinwissen
und berufsspezifisches Wissen), die Art der zu treffenden Entscheidungen (Multiple-
Choice-Wissensfragen) sowie die Anzahl der Beurteilenden (Einzeltests) wurden tiber
alle vier Erhebungswellen hinweg konstant gehalten. Ziel war es, auch den objektiven
Schwierigkeitsgrad konstant auf einem mittlerem Schwierigkeitsniveau zu halten, was u.a.
mittels des Pretests gewahrleistet werden sollte. Dem Schwierigkeitsgrad wird eine hohe

Bedeutung beigemessen: So scheint er einen entscheidenden Einfluss auf das Ausmass und
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die Richtung der nicht mit der objektiven Akkuratesse iibereinstimmenden Konfidenz
zu haben. Zahlreiche Studien zeigen, dass schwierige Aufgaben zu hoher absoluter
Uberkonfidenz fithren, zugleich aber zu relativer Unterkonfidenz; bei einfachen Aufgaben
kehrt sich dieser Effekt um. Dieses Phinomen wird als Hard-Easy-Effekt bezeichnet
(Hoelzl & Rustichini, 2005; Moore & Cain, 2007; Ronis & Yates, 1987; Heath & Tversky,
1991). Als objektiv schwierig galten Fragen, die weniger als 33.3% der Probanden korrekt
beantworten konnten. Aufgaben eines mittleren Schwierigkeitsgrades wurden von mehr
als 33.3% aber weniger als 66.6% der Probanden korrekt beantwortet. Entschieden sich

mehr als 66.6% der Probanden fir die korrekte Antwort, so galt eine Frage als einfach.

3.2.4 Anreizsystem

Bis Mitte der achtziger Jahre beschéftigte sich ausschliesslich die psychologische Forschung
mit dem Phinomen Uberkonfidenz. Hiufig wurden zur Identifizierung von Uberkonfi-
denz Experimente durchgefiihrt. Ein Kritikpunkt an psychologischen Experimenten zur
Messung von Uberkonfidenz ist, dass diese keine echten Experimente darstellten, da ein
zentrales Element meist fehlte: Den Probanden werden keinerlei Anreize geboten, die die
Teilnahmemotivation sowie die Motivation, einen Uberkonfidenztest wahrheitsgeméss
und gewissenhaft zu absolvieren, starken. Dies hat zur Folge, dass die Robustheit der
Ergebnisse in Zweifel gezogen werden kann. Wird einem Probanden kein Anreiz geboten,
sich sowohl bzgl. der Akkuratesse seiner Urteile als auch bzgl. der Einschatzung der
Konfidenz in die Akkuratesse jener zu bemiihen, so ist die Giite des Experiments in
hohem Masse davon abhéngig, wie gewissenhaft der Proband aufgrund seiner intrinsischen
Motivation agiert. Diese Grosse ist jedoch von Dritten kaum beinflussbar. Bei dem im
Rahmen dieser Arbeit durchgefiihrten Experiment handelt es sich um ein Feldexperiment.
Infolgedessen sind der Kontrolle etwaiger Storfaktoren Grenzen gesetzt, was sich in einer
im Vergleich zu Laborexperimenten niedrigeren internen Validitat niederschlagen kann.
Um die interne Validitét dieses Feldexperiments zu starken, wurde ein anreizkompatibles
Belohnungssystem implementiert. Das Anreizsystem zielte darauf ab, die Probanden zur
Teilnahme sowie zur Erbringung einer guten Leistung zu motivieren. Eine gute Leistung
bedeutete in diesem Kontext, dass ein Proband zum einen eine hohe Akkuratesse und
zum anderen eine moglichst der tatsdchlichen Akkuratesse entsprechende Konfidenzein-
schatzung anstreben sollte. Fiir jede korrekte Antwort in den Wissenstests bekamen die

Probanden in den ersten beiden Sitzungen einen halben und in den letzten beiden Sitzun-
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gen einen ganzen Schweizer Franken angerechnet. Von dem gesamt gutgeschriebenen
Betrag wurde die quadrierte Summe der Abweichungen zwischen der mittleren Konfidenz
und der durchschnittlichen Akkuratesse der einzelnen Konfidenzintervalle subtrahiert. Je
starker die gedusserte Konfidenz — nach oben oder unten — von der objektiven Akkuratesse
abwich, desto hoher war der Abschlag, der ihnen von der moglichen Belohnung abgezogen
wurde. Insgesamt 50% der Teilnehmer wurden zuféllig ausgewahlt und entsprechend ihrer
Leistung belohnt. Maximal konnten die Teilnehmer mittels der Wissenstests wiahrend der
ersten beiden 90-miniitigen Sitzungen 35 Schweizer Franken und wéahrend der letzten
beiden Sitzungen 70 Schweizer Franken erzielen. Um zu verhindern, dass die Proban-
den aus ihrer Belohnung Riickschliisse auf ihre Leistung ziechen konnten und dass die
Ergebnisse durch einen Feedbackeffekt verzerrt wiirden, wurden die Belohnungen fiir
die Leistungen in der ersten (bzw. dritten) Sitzung erst nach der zweiten (bzw. vierten)

Sitzung ausbezahlt.

Geld ist als spezieller extrinsischer Anreiz in der Lage, mehrere Bediirfnisse zu befriedigen
und wird deshalb haufig — wie auch in dieser Studie — zur Induzierung von Leistungs- und
Teilnahmemotivation in Experimenten eingesetzt. Cesarini, Sandewall und Johannesson
(2006) zeigen jedoch, dass die Einflussnahme tiber ein monetéres Anreizsystem nicht ohne
Wirkung bleibt. Finanzielle Anreize fiihren tendenziell zu einer geringeren Uberkonfidenz,
da die Probanden verstarkt ihre kognitive Ressourcen einsetzen, um ihre Belohnung zu
maximieren. Dies gilt es, bei der Interpretation der empirischen Ergebnisse zu beachten.
Die Datenerhebung erfolgte zudem in anonymisierter Form, was zum einen {iber eine
private Einzelmessung von Uberkonfidenz mittels Papier und Bleistift und zum anderen
iiber eine numerisch codierte Identifikation der Teilnehmer sichergestellt werden sollte.
Ziel dieses Vorgehens war es, dass bewusste, auf eine bestimmte Aussenwirkung gerichtete
Uberkonfidenz nicht auftreten sollte. In dem vorliegenden Experiment wurde daher auss-
chliesslich die unbewusste Uberkonfidenz gemessen. Die real existierende Uberkonfidenz

wird somit insgesamt eher unterschéatzt.

3.3 Beurteilung der Validitat des Experiments

In der einschléagigen Literatur werden vier Kriterien genannt, die als Massstabe zur
Beurteilung der Giite von Experimenten herangezogen werden konnen: die Konstruktva-
liditét, die inferenzstatistische Validitét, die interne und die externe Validitat (Cook &
Cambell, 1976)
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Konstruktvaliditat Die Konstruktvaliditat fragt, ob die interessierenden Variablen im
Experiment derart operationalisiert sind, dass tatsdchlich die dahinterstehenden
Konstrukte gemessen werden. Im Fokus des Experiments standen die Konstrukte
Beforderung und Uberkonfidenz. Aufgrund des feldexperimentellen Designs ist
das Konstrukt Beforderung ideal reprisentiert. Uberkonfidenz wird in Ubere-
instimmung mit den Ausfiihrungen aus Kapitel 2.1.1 mittels eines zweistufigen
Verfahrens erhoben. Dieses Verfahren gilt als empirisch valide und entspricht zum
einem dem gangigen Prozedere in der Uberkonfidenzforschung und zum anderen
dem dieser Arbeit zugrundeliegenden Verstindnis von Uberkonfidenz. Zusdtzlich
wurde ein Anreizsysten implementiert, um die wahre unbewusste Uberkonfidenz
so exakt wie moglich zu messen. Somit wurde auch das Konstrukt Uberkonfidenz

sachrepréisentativ operationalisiert.

Inferenzstatistische Validitat Die inferenzstatistische Validitét eines Experiments hingt
davon ab, inwieweit in der Probandenstichprobe beoachtete Effekte auf die Gesamt-
population tibertragbar sind. Die zu der Probandenstichprobe gehérende Gesamt-
population stellen junge, mannliche, erwachsene Deutschschweizer dar, die den
Militardienst besuchen. ,,Im Jahre 2005 wurden insgesamt 33 923 Stellungspflichtige
beurteilt (...). 20 155 wurden tauglich erklart” (Schweizer Armee, 2007a, S. 436).
47 Personen verweigerten im Jahr 2005 den Militardienst (Schweizer Armee, 2007a).
Da jeder ,méannliche Schweizer (...) im Jahr, in dem er das 18. Altersjahr zuriicklegt,
stellungspflichtig” (Schweizer Armee, 2007a, S. 430) wird, war die Probandenstich-

probe fiir die deutschschweizer Population junger Méanner représentativ.

Interne Validitat Ein Experiment gilt als intern valide, wenn der beobachtete Effekt auf
die abhangige Variable eindeutig auf die experimentelle Manipulation zuriickge-
fiihrt werden kann. Um die interne Validitdt des Experiments zu stéirken, wurden
erstens alle der Autorin zur Zeit der Durchfithrung der experimentellen Unter-
suchung bekannten die Uberkonfidenz beeinflussenden Faktoren kontrolliert oder
konstant gehalten. Zweitens wurden nicht nur die experimentellen Sitzungen unter
hoch standardisierten Bedingungen durchgefiihrt, sondern auch die Rekrutenaus-
bildung der Schweizer Armee fand unter hoch standardisierten Bedingungen statt.
Drittens wurden Daten von denselben Probanden zu verschiedenen Zeitpunkten

erhoben. Dadurch wird die interindividuelle Datenvariabilitat zwischen den experi-
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mentellen Bedingungen eliminiert und eine explizite Kenntnis der Storvariablen
wére nicht einmal notwendig. Insgesamt ermoglicht das Design des Experiments
daher eine kausale Interpretation von Effekten der experimentellen Bedingungen zu
den Teilstudien 1 und 2. Da in den letzten beiden experimentellen Sitzungen keine
Kontrollgruppen zur Verfiigug standen, ist die interne Validitit des Experiments

fiir Teilstudie 3 eingeschrankt.

Externe Validitat Das Kriterium der externen Validitat bezieht sich auf die Giiltigkeit
der Schlussfolgerungen des im Experiment erhobenen Befundes fiir natiirliche Situ-
ationen. Feldexperimente haben Laborexperimenten gegentiber gerade hinsichtlich
der externen Validitdt Vorteile. Da echte Beforderungssituationen untersucht

wurden, sind die Ergebnisse auch auf echte Beférderungen iibertragbar.
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4 Skilled or just overconfident?
Experimentelle Evidenz zum Einfluss
von Uberkonfidenz auf die

Beforderungswahrscheinlichkeit

4.1 Einfiihrung

Beforderungen sind ein gangiges Motivations- und Selektionsinstrument (Milgrom &
Roberts, 1992): Sind die Karrierestufen im Voraus festgelegt und allen Beteiligten
bekannt und wird jeweils der Beste einer Gruppe beférdert, so wirkt die Aussicht auf eine
Beforderung auf all diejenigen, fiir die eine Beférderung eine positive Valenz besitzt, als
ein Leistungsanreiz. Indem nur der relativ Beste befordert wird, erfiillen Beférderungen
zudem eine Selektionsfunktion. Doch werden tatséachlich auch immer die Besten befordert?
Beforderungen erfiillen sowohl die Motivations- als auch die Selektionsfunktion nur dann
im Sinne der Unternehmensziele, wenn diese Frage mit Ja beantwortet werden kann.
Angesichts der Tatsache, dass die wahre Leistung der Beférderungskandidaten selten

perfekt messbar ist, ist diese Annahme allerdings zu hinterfragen.

Ein Blick auf typische Charakteristika von Top-Managern verrét, dass sie im Allgemeinen
tiberkonfident sind (Malmendier & Tate, 2007a; Malmendier & Tate, 2007b; Malmendi-
er & Moretti, 2007; Malmendier & Tate, 2004; Hayward & Hambrick, 1997; Zajac &
Bazerman, 1991; Larwood & Whittaker, 1977; Kidd, 1970). Das bedeutet, sie neigen
dazu, sich selbst zu iiberschatzen. Dieser Befund konnte darauf zurtickzufithren sein,
dass Uberkonfidenz die Beforderungswahrscheinlichkeit positiv beeinflusst. Dies konnte

wiederum dazu fithren, dass nicht die Besten, sondern die Uberkonfidentesten befordert
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werden. Die negativen betriebswirtschaftlichen Folgen einer solchen Fehlselektion wéren
weit reichend: Zum einen bekdmen nicht die Fahigsten mehr Verantwortung, wodurch
deren Leistungs- und Bleibemotivation sinken kénnte. Dariiber hinaus wiirde die Effek-
tivitat von Beforderungen negativ beeintrichtigt. Weitaus gefahrlicher wére jedoch die
Konsequenz, dass iiberkonfidente Menschen bevorzugt befordert wiirden und somit die
Wahrscheinlichkeit von Fehlentscheidungen infolge von Uberkonfidenz insbesondere auf
hoéheren Hierarchiestufen steigen wiirde (Barber & Odean, 2001; Busenitz & Barney,
1997; Doukas & Petmezas, 2007; Fenton-O‘Creevy et al., 2003; Griffin & Tversky, 1992;
Koellinger, Minniti & Schade, 2007; Miller, 1999; Plous, 1993; Sivanathan & Galinsky;,
2007, S.10; Yates, Lee & Shinotsuka, 1996). Die Frage, die in diesem Kapitel beantwortet

werden soll, lautet daher: Werden tiberkonfidente Menschen eher befordert?

Eine theoretische Antwort auf diese Frage liefern Han, Hirshleifer & Persons (2005) sowie
Goel & Thakor (2008): Unter bestimmten Bedingungen werden Uberkonfidente eher
befordert. Empirische Evidenz existiert zu diesem Zusammenhang bislang jedoch nicht.

Die vorliegende Teilstudie widmet sich der Schliessung dieser Forschungsliicke.

Individuen konnen sich absolut und/oder relativ bzgl. ihrer Fahigkeiten und ihres Wissens
iiberschétzen. Im ersten Fall denkt eine Person, sie wisse beziehungsweise kénne mehr, als
sie tatsdchlich weiss beziehungsweise kann. Im zweiten Fall geht eine Person félschlicher-
weise davon aus, sie wisse beziehungsweise konne mehr, als eine andere Person(engruppe).
Der Fokus dieses Kapitels liegt auf der absoluten Uberkonfidenz bzgl. des Fachwissens.
Eine differenziertere Diskussion des Begriffs Uberkonfidenz ist in Kapitel 2.1.1 zu finden.

Im Weiteren ist dieses Kapitel wie folgt gegliedert: In Abschnitt 4.2 werden der Stand
der Forschung beschrieben und das fiir die Hypothesenbildung verwendete theoretische
Forschungsmodell erldutert. Die empirische Uberpriifung der aus dem theoretischen Modell
abgeleiteten Hypothese stellt den zentralen Teil dieser Teilstudie dar. Zunéchst werden
die Datenbasis und die verwendete 6konometrische Methodik beschrieben (Abschnitt 4.3).
Anschliessend werden die Ergebnisse in Abschnitt 4.4 présentiert und diskutiert. Abschnitt

4.5 fasst die gewonnenen Erkenntnisse zusammen und gibt einen Forschungsausblick.
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4.2 Theoretische Analyse

In diesem Abschnitt wird die Frage, ob tberkonfidente Menschen mit einer hoheren
Wahrscheinlichkeit ein Beforderungsangebot erhalten, theoretisch analysiert. Zunéchst
wird der aktuelle Stand der Forschung zusammengefasst und anschliessend die dieser
Teilstudie zugrunde liegende theoretische Modellierung prasentiert, auf der die Hypothe-

senbildung basiert.

Als Analysegrundlage dient die Turniertheorie als Spezialfall der Prinzipal-Agenten-
Theorie in Verbindung mit der Signaltheorie. Die Idee der Turniertheorie ist, dass ein
Prinzipal (Arbeitgeber) ein Leistungsturnier — hier: ein Beforderungsturnier — veranstal-
tet, das der relativ beste Agent (Arbeitnehmende) gewinnt bzw. bei dem derjenige
beférdert wird, der im Vergleich zu den anderen Beférderungsanwértern die beste Leis-
tung erbringt (Bull, Schotter & Weigelt, 1987). Dies hat den Effizienzvorteil, dass der
Prinzipal nicht die absolute Leistung eines jeden Agenten messen muss. Ausschlaggebend
in realen Selektionsentscheidungen sind allerdings nicht die objektiven und bei komplexen
Aufgaben schwierig messbaren Leistungsunterschiede, sondern die vom Prinzipal subjektiv
wahrgenommenen (Lorbeer, 2003). Je attraktiver die Beférderung bzw. je mehr sich
die als Turniergewinn dargebotene hohere Position durch positive Attribute wie Gehalt,
Status, Macht, Verantwortung etc. von der aktuellen Position der Beférderungsanwarter
unterscheidet und je transparenter diese Unterschiede kommuniziert werden, desto mehr
strengen sich die um den Aufstieg Konkurrierenden an (Backes-Gellner, Lazear & Wolff,
2001).

Weiter wird eine asymmetrische Informationsverteilung dergestalt angenommen, dass
die Agenten iiber bessere — wenn auch nicht perfekte — Informationen tiber ihre wahren
Fahigkeiten verfiigen als der Prinzipal. Dieser benotigt daher fiir seine Selektionsentschei-
dung ein Signal iiber die Fahigkeiten der Agenten. Je teurer der Erwerb dieses Signals

fir die Agenten ist, desto glaubwiirdiger ist das Signal fir den Prinzipal (Spence, 1973).

Wiéhrend der Prinzipal geméss Annahme rational ist, ist im Folgenden genau einer von
mindestens zwei Agenten iiberkonfident. Grundsétzlich ist es dabei einerseits moglich, dass
sich der iiberkonfidente Agent seiner Uberkonfidenz selbst nicht bewusst ist. Andererseits
konnte der Agent ebenso bewusst eine zu hohe Konfidenz bzgl. der Akkuratesse seiner
Urteile dussern und Uberkonfidenz in Kauf nehmen oder gar anstreben. Weiter kann man

Situationen danach unterscheiden, ob dem Prinzipal bekannt ist, dass einer der Agenten
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Uberkonfidenz von Agent i ist ... unbewusst bewusst

nicht bekannt Szenario 1 Szenario 3
bekannt Szenario 2 Szenario 4

Tab. 4.1: Vierfeldermatrix moglicher Szenarien

bewusst oder unbewusst tiberkonfident ist. Im Folgenden wird von den 2 x 2 moglichen
Szenarien (siehe Tabelle 4.1) Szenario 1, in dem ein Agent unbewusst und vom Prinzipal
unbeobachtet tiberkonfident ist, theoretisch analysiert. Besondere Relevanz erhélt dieses
Szenario nicht nur, weil Beforderungskandidaten in der betriebswirtschaftlichen Praxis
zumeist nicht explizit auf Uberkonfidenz getestet werden, weshalb Uberkonfidenz oftmals
unentdeckt bleibt. Auch ist lediglich die unbewusste Uberkonfidenz berechenbar und

somit vorhersagbar.

4.2.1 Aktueller Forschungsstand

Das Szenario, dass ein Agent unbewusst und unbeobachtet tiberkonfident ist, wurde bzgl.
der Auswirkungen von Uberkonfidenz auf die Beférderungswahrscheinlichkeit anhand
von unterschiedlichen Modellen und zu unterschiedlichen Ergebnissen kommend von Goel
und Thakor (2008) einerseits und von Han, Hirshleifer und Persons (2005) andererseits

analysiert.

Im Modell von Goel und Thakor (2008) sind die Agenten risikoavers und der Prinzipal
risikoneutral. Die wahren Fahigkeiten sind zwar a priori nicht bekannt; ein Signal fiir die
Fahigkeiten der Agenten liefern jedoch die Payoffs der von den Agenten durchgefithrten
Projekte. Dabei wird davon ausgegangen, dass alle Agenten unabhédngig voneinander
zwischen denselben Projekten wéhlen kénnen, welche sich vor allem durch das mit ihnen
verbundene Projektrisiko unterscheiden. Es gilt: Je hoher die Fahigkeiten eines Agenten,
desto hoher ist der erwartete Projektgewinn und desto wertvoller ist der Agent aus
Unternehmenssicht. Aus diesem Grund ist es fir den Prinzipal optimal, den Agenten mit
den hochsten (wahrgenommenen) Féhigkeiten zu befordern. Da die Payoffs der Projekte
aber nicht nur von den Fahigkeiten des Agenten, sondern auch von dem Projektrisiko
abhingig sind, stellen die Payoffs keine perfekten Signale fiir die wahren Féhigkeiten der
Agenten dar.
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Ist ein Agent tiberkonfident, so dussert sich dies im Modell von Goel und Thakor
(2008) in einer Uberschitzung von Erfolgswahrscheinlichkeiten und einer Unterschitzung
von Misserfolgswahrscheinlichkeiten und Risiken. Als Konsequenz dieser verzerrten
Risikowahrnehmung fiithrt ein risikoaverser, tiberkonfidenter Agent (unbeabsichtigt) riskan-
tere Projekte durch. Ein hoheres Projektrisiko impliziert eine hohere Varianz der moglichen
Projektpayoffs, weshalb extremere Ergebnisse wahrscheinlicher werden — sowohl im Posi-
tiven als auch im Negativen. Resultat dessen ist, dass die Beférderungswahrscheinlichkeit
des Agenten bei einem risikotoleranten Prinzipal mit dem Ausmass der Uberkonfidenz

steigt — falls seine Uberkonfidenz unbemerkt bleibt.

Anders als in dem vorangegangenen Modell sind im Modell von Han, Hirshleifer und
Persons (2005) sowohl der Prinzipal als auch die Agenten risikoneutral und es herrscht
keine asymmetrische Informationsverteilung zwischen den Akteuren — die Agenten haben
keine besseren Informationen tiber ihre wahren Fahigkeiten. Als Signal fiir die wahren
Féahigkeiten dient wiederum der beobachtbare Payoff der von den Agenten durchgefiihrten
Projekte. Zwar konnen die um die Beférderung Konkurrierenden nicht zwischen ver-
schiedenen Projekten wéhlen, aber sie konnen das Risiko ihrer bestehenden Projekte
verringern oder erhohen. Je hoher das Risiko, desto hoher die Varianz des Payoffs und
desto ungenauer ist das vom Payoff ausgehende Signal iiber die wahren Fihigkeiten
der Agenten. Fiir den Prinzipal ist die Wahl des Projektrisikos durch die Agenten nicht
beobachtbar. Sobald mehr als zwei Agenten um die Beférderung konkurrieren, haben
daher alle Agenten einen Anreiz, die Varianz ihres Payoffs zu erhohen, um ihre Chancen,
befordert zu werden, nicht zu verringern. Dieser Mechanismus erhoht — auch ohne die
Existenz von Uberkonfidenz — das Risiko, dass nicht der Beste befordert wird, da aufgrund
der hoheren Varianz das Signal tiber die Fahigkeiten unscharf ist. Da der Prinzipal dieses

Verhalten jedoch antizipiert, nimmt er bei allen Projektpayoffs einen Risikoabschlag vor.

Ist ein Agent iiberkonfident, so dussert sich dies im Modell von Han et al. (2005)
darin, dass er seine wahren Fdhigkeiten tiberschdtzt. Diese Selbstiiberschéitzung fithrt
dazu, dass der Agent keine Notwendigkeit sieht, das Projektrisiko zu erhéhen, um seine
Beférderungschancen zu wahren. Weiss der Prinzipal nicht um die Uberkonfidenz des
Agenten, erwartet er filschlicherweise, dass alle Agenten — auch der iiberkonfidente
Agent — das Projektrisiko erhoht haben, weshalb dessen Beférderungschancen in Folge

des standardmaéssigen Risikoabschlags sinken.
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Ist ein Beforderungsanwarter unbewusst und vom Prinzipal nicht beobachtbar iiberkonfi-
dent, so kommen die beiden préasentierten Modelle zu entgegengesetzten Prognosen hin-
sichtlich des Einflusses von Uberkonfidenz auf die Beforderungswahrscheinlichkeit. Nicht
nur die unterschiedlichen Annahmen zur Risikoneigung, sondern auch das voneinander
abweichende Verstindnis von Uberkonfidenz ist ursichlich fiir diese Diskrepanz: In dem
Modell von Goel und Thakor fliesst Uberkonfidenz iiber eine verzerrte Risikowahrnehmung
in das Modell ein — bei Han et al. iber eine verzerrte Einschatzung der eigenen Fahigkeiten.
Ersteres fiihrt zu einer Erhohung des Projektrisikos durch den iiberkonfidenten Agenten

und letzteres fithrt zu einer Reduktion des Projektrisikos.

4.2.2 Theoretische Modellierung und Hypothesenbildung

In den beiden zuvor genannten Modellen wird als Signal fiir die wahren Fahigkeiten der
Beforderungskandidaten der Payoff der von den Kandidaten durchgefiihrten Projekte
genutzt. Den Projekterfolg als Indikator fiir Féhigkeiten heranzuziehen, ist jedoch ins-
besondere dann schwierig, wenn die Situationsparameter nicht fiir alle Agenten gleich
sind. Unter solchen Umstéanden ist es plausibel anzunehmen, dass die wahrgenommenen
Fahigkeiten bzw. die wahrgenommene Kompetenz einer Person fiir einen moglichen
Beforderungsturniersieg ausschlaggebend sind bzw. ist. Als Signal fir die Kompetenz
eines Agenten kann die subjektive Konfidenz dienen, die ein Agent bzgl. der Akkuratesse
seiner Urteile dussert. Damit die gedusserte Konfidenz eine Signalfunktion einnehmen
kann, miissen zwei Bedingungen erfiillt sein: Erstens muss eine positive Korrelation
zwischen dem Signal (der Konfidenz) und der interessierenden Grosse (der Kompetenz)
bestehen und zweitens muss der Signalsender — im Gegensatz zum Signalempfianger —
seine Fahigkeiten kennen (Backes-Gellner et al., 2001). Die erste Bedingung kann als
erfullt erachtet werden: Brenner, Koehler, Libermann und Tversky (1996) zeigen unter
anderem, dass die objektive Akkuratesse von Urteilen, die einen Massstab fiir Kompetenz
darstellt, positiv mit der subjektiven Konfidenz in die Akkuratesse dieser Urteile korre-
liert, weshalb es gerechtfertigt wére, die Konfidenz als Indikator fiir Akkuratesse bzw. fiir
Kompetenz zu verwenden. Ist ein Agent jedoch tiberkonfident, so steigt die Akkuratesse
seiner Urteile typischerweise zwar weiterhin mit seiner Konfidenz, im Durchschnitt ist
seine Konfidenz jedoch zu hoch und stellt daher ein verzerrtes Signal dar. Die zweite
Bedingung ist bedingt erfiillt. So ist es plausibel anzunehmen, dass ein Agent zumindest
iiber bessere, wenn auch nicht vollstdndige Informationen tiber seine Féahigkeiten verfiigt

als der Prinzipal.
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Wie glaubwiirdig das von einer hohen Konfidenz in die Akkuratesse der eigenen Urteile
ausgehende Signal ist, ist situationsabhangig. Kann der Prinzipal erkennen, dass die hohe
Konfidenz eines Agenten nicht gerechtfertigt ist, sind die Signalkosten fiir den Anwéarter
hoch. Denn wird der Uberkonfidente entlarvt, so kénnte er im direkten Vergleich mit
seinen Konkurrenten schlechter bewertet werden. Ist die Uberpriifung der Akkuratesse
des Urteils jedoch nicht oder nicht vollstandig moglich, sind die Signalkosten fir den
Agenten niedrig — ebenso niedrig ist jedoch auch die Glaubwiirdigkeit des Signals. Trotz
der eher niedrigen Glaubwiirdigkeit des Signals einer hohen Konfidenz belegen Ludwig
und Nafziger (2010), dass Menschen dazu neigen, zur Einschitzung der Fahigkeiten
und Kompetenzen anderer Personen die von diesen Personen gedusserte Konfidenz
heranzuziehen und als Konsequenz dessen die Fahigkeiten von iiberkonfidenten Personen
ebenso zu tiberschétzen, wie es die iiberkonfidenten Personen selbst tun. Auch Rittmayer
(2005) konstatiert: ,[T]he more extreme the confidence of the first person, the more
knowledgeable he or she is perceived as being by the second person® (Rittmayer, 2005, S.
1; vergleiche dazu auch Cutler, Penrod & Dexter, 1990; Price & Stone, 2004). Weiss der
Prinzipal nicht, dass der Agent iiberkonfident ist, so konnte eine sich in einer zu hohen
Konfidenz dussernde Uberkonfidenz als Kompetenz missinterpretiert werden, wodurch die
Chancen der iiberkonfidenten Beférderungskandidaten steigen, ein Beférderungsangebot

zu erhalten. Diese Uberlegungen miinden in folgender Hypothese:

Hypothese 4.1: Uberkonfidenz erhéht die Wahrscheinlichkeit, ein Beforderungsangebot

zu erhalten.

4.3 Empirische Analyse

Aus der theoretischen Analyse wurde die Hypothese abgeleitet, dass eine unbewusste
und vom Vorgesetzten unbeobachtete Uberkonfidenz der Beforderungskandidaten im
Rahmen eines Beforderungsturniers die Wahrscheinlichkeit fiir diese Kandidaten erhoht,
ein Beforderungsangebot zu erhalten. Sollte die Hypothese empirisch bestatigt werden,
miissten die Individuen, die ein Beférderungsangebot erhalten haben vor der Selektion-
sentscheidung systematisch und iiberzuféllig starker iberkonfident gewesen sein als ihre

nicht fiir eine Befoérderung ausgewéahlten Konkurrenten.

In dem folgenden Abschnitt wird das Design zur empirischen Analyse des kausalen Effektes

von Uberkonfidenz auf die Beforderungswahrscheinlichkeit skizziert, die Instrumente zur
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Messung der abhangigen und unabhéngigen Variablen beschrieben und die 6konometrische

Modellierung zur Schatzung des Effekts erlautert.

4.3.1 Untersuchungsdesign

Zur empirischen Analyse des Effektes von Uberkonfidenz auf die Beférderungswahrschein-
lichkeit wurden Daten aus einem Léngsschnitt-Feldexperiment in der Schweizer Armee
genutzt. Ein solches Feldexperiment hat den Vorteil, dass es eine reale, fiir die selektierende

Unternehmung erfolgsrelevante Beforderungssituation darstellt.

Im Zeitraum zwischen November 2008 und September 2009 wurden zu vier verschiedenen
Zeitpunkten experimentelle Sitzungen durchgefiihrt; relevant fiir die vorliegende Studie
sind die ersten beiden Sitzungen, die im November und Dezember 2008 stattfanden.
Eine detaillierte Beschreibung ist Kapitel 3 zu entnehmen. 436 mannliche Rekruten einer
Deutschschweizer Rekrutenschule der Schweizer Armee nahmen sowohl an der ersten als
auch an der zweiten Sitzung teil; 398 Datensétze beinhalteten alle fiir die vorliegende

Analyse notwendigen Daten und flossen in die Analyse ein.

Grundsétzlich befinden sich der Truppengattung der Infanterie angehérende Rekruten
der Schweizer Armee 21 Wochen in der Rekrutenschulung. In den ersten sieben Wochen
absolvieren sie die Allgemeine Grundausbildung. Vom ersten Tag an stehen sie unter
Beobachtung ihrer Vorgesetzten, welche am Ende der Allgemeinen Grundausbildung
eine Selektionsentscheidung getroffen haben miissen. Nach der siebten Woche verlassen
die Rekruten, die ein Angebot zur Beférderung in den Offiziers- bzw. (hoheren) Un-
teroffiziersrang erhalten und angenommen haben, die Rekrutenschule und wechseln in

Kaderschulen.

Die erste experimentelle Sitzung fand eine Woche nach dem Start der Rekrutenschulung
statt. Zu diesem Zeitpunkt wussten weder die Rekruten noch deren Vorgesetzte, wer
zu einem spateren Zeitpunkt ein Beforderungsangebot erhalten und befordert wiirde.
Bekannt war lediglich, welchen Personen im Rahmen einer zuvor von der Schweizer Armee
durchgefiihrten dreitdgigen Rekrutierungsphase das Attribut kadergeeignet zugesprochen
wurde. Ziel dieser Vorselektion ist es, den Vorgesetzten die Auswahl der Beférderungskan-
didaten zu erleichtern. Die Mehrheit der Beforderten verfiigt demnach typischerweise
tiber eine Kaderempfehlung. 267 Probanden (67%) erhielten eine solche Kaderempfehlung,

davon wurden 73% zu einem spéteren Zeitpunkt fiir eine Beférderung vorgeschlagen. 55
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Abb. 4.1: Ablauf der Untersuchungsreihe

Personen erhielten ein Beférderungsangebot, ohne dass ihnen zuvor eine Kadereignung

zugesprochen wurde.

Sechs Wochen nach der ersten Sitzung — unmittelbar vor dem Zeitpunkt, an dem ein Teil
der Rekruten in die Kaderschulen wechselte — fand die zweite Sitzung statt. Zwischen
der ersten und der zweiten Sitzung fithrten die Vorgesetzten mit den Rekruten Karri-
ereplanungsgesprache. Zum Zeitpunkt der zweiten Sitzung stand bereits fest, wem ein
Beforderungsangebot unterbreitet worden war. Die Daten der ersten Sitzung dienten zur
Messung der Priadiktorvariablen, d.h. der Uberkonfidenz sowie weiterer Kontrollvariablen.
Aus den Daten der zweiten experimentellen Sitzung war die Kriteriumsvariable, d.h. die
Information dartiber, ob ein Proband ein Beférderungsangebot erhalten hat, ermittelbar.
Abbildung 4.1 veranschaulicht den Ablauf der Untersuchungsreihe und macht deutlich,
dass an beiden experimentellen Sitzungen sowohl die Personen, die zwischen der ersten
und der zweiten Sitzung ein Beférderungsangebot erhalten hatten (Experimentalgruppe,
abgekiirzt EG), teilgenommen haben als auch die Personen, denen keine Beférderung

angeboten worden war (Kontrollgruppe, abgekiirzt KG).
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Die Beforderungsentscheidungen wurden dezentral an fiinf unterschiedlichen Schulungs-
standorten der Schweizer Armee, auf die die Rekruten verteilt waren, getroffen. An
den verschiedenen Standorten waren jeweils vier bis fiinf Berufsoffiziere der Schweizer
Armee in die Entscheidungsprozesse involviert. Insgesamt haben somit annahernd zwanzig
Vorgesetzte die Beforderungsentscheidungen getroffen. Da ausschliesslich Rekruten (im
theoretischen Modell die Agenten) in die vorliegende Studie einbezogen wurden, ste-
hen keine weiteren Informationen iiber die Vorgesetzten (Prinzipale) zur Verfliigung.
Bekannt sind die Kriterien, die in der Schweizer Armee den Beférderungsentscheiden auf
Offiziers- wie auch auf (hoherer) Unteroffiziersebene zugrunde gelegt werden: ,einwand-
freie Gesinnung, personliche Verhéltnisse, Fiithrungseigenschaften, Verantwortungsgefiihl,
Pflichtbewusstsein, fachliches Kénnen und Sozialkompetenz* (Schweizer Armee, 2008, S.

13).

Der Ansatz, das Feldexperiment im Rahmen des Ausbildungsprogramms der Schweizer
Armee durchzufithren, bringt die Vorteile eines Feldexperimentes (hohe externe Validitéat)
mit sich, ohne dabei auf wesentliche Vorteile von experimentellen Methoden verzichten
zu miissen. Dazu tragen sowohl organisatorische als auch inhaltliche Aspekte bei. Or-
ganisatorisch war von Vorteil, dass eine relativ grosse Anzahl von Personen zu einem
zuvor festgelegten und bekannten Zeitpunkt sicher beférdert wurde beziehungsweise
ein Beforderungsangebot erhalten hat. Dass die Probanden bzgl. einer Reihe von be-
forderungsrelevanten Aspekten eine relativ homogene Gruppe darstellten, war in Hinblick
auf die inhaltliche Gestaltung des Experiments niitzlich: Erstens gehorten die Probanden
bei einem Durchschnittsalter von 20 Jahren und einer Standardabweichung von 1.02
Jahren mehr oder minder einer Alterskohorte an. Zudem waren alle Probanden ménnlich
und Schweizer Biirger, weshalb potentielle Storvariablen wie kulturelle Herkunft und
Geschlecht eliminiert werden konnten. Dies ist insbesondere vor dem Hintergrund der
Ergebnisse empirischer Studien relevant, die besagen, dass Frauen (Ibarra, Carter &
Silva, 2010; Pfeifer, 2010) sowie ethnische Minderheiten (Pergamit & Veum, 1999; James,
2000) signifikant seltener beférdert werden. In beiden experimentellen Sitzungen befan-
den sich alle Probanden dariiber hinaus im Rekrutenstatus und somit im militarischen
Kontext auf derselben hierarchischen Ebene. Auch die zentralen Anforderungen an
die Beforderungskandidaten im Rahmen des Beforderungsselektionsprozesses waren im
Wesentlichen fiir alle Probanden gleich (Schweizer Armee, 2007b). Die Probanden dieser

Studie waren zudem alle zum gleichen Zeitpunkt in die Schweizer Armee eingetreten,
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weshalb hinsichtlich des potentiell beférderungsrelevanten Faktors Berufserfahrung keine
interindividuellen Unterschiede zu erwarten waren. Da im Rahmen des Experiments
zusatzlich fiir weitere interindividuelle und potentiell beforderungsrelevante Unterschiede
kontrolliert wurde, ist aus den Daten ein kausaler Riickschluss von Uberkonfidenz auf die

Beforderungswahrscheinlichkeit moglich.

In der theoretischen Analyse wurde zwischen bewusster und unbewusster Uberkonfi-
denz unterschieden, wobei der Fokus auf den Folgen unbewusster Uberkonfidenz lag.
Das experimentelle Design wurde dementsprechend darauf ausgerichtet, ausschliesslich
unbewusste Uberkonfidenz zu identifizieren (Kapitel 3.2.4). Bei der Interpretation der
Ergebnisse gilt es zu beachten, dass durch die Beschrinkung auf unbewusste Uberkonfi-
denz die tatsichlich existierende Uberkonfidenz tendenziell unterschiitzt wird. Gleichwohl
es moglich ist, dass eine ehemals bewusste Uberkonfidenz in eine unbewusste iibergeht.
So gehen Benabou und Tirole (2002) davon aus, dass der einfachste Weg zu liigen, der
ist, zuerst sich selbst zu beliigen. Um sicherzustellen, dass die Probanden keinen Anreiz
hatten, bewusst tiberkonfident zu sein, wurde erstens besonderen Wert auf Zusicherung
der absoluten Anonymitit der Probanden gelegt. Zweitens wurde ein monetéires An-
reizsystem implementiert, das die Probanden sowohl fiir eine méglichst hohe Akkuratesse
als auch fiir ein moglichst realistisches Konfidenzurteil belohnte. Je stirker die gedusserte
Konfidenz von der objektiven Akkuratesse abwich, desto hoher war der Abschlag, der
ihnen von dem durch die Anzahl der korrekten Antworten erzielten Gewinn abgezogen

wurde.

4.3.2 Messinstrumente

Beforderungsangebot In der zweiten Sitzung sollten die Probanden angeben, ob sie
von der Schweizer Armee ein konkretes Beférderungsangebot zum Offizier oder (héheren)
Unteroffizier erhalten hatten oder nicht. 250 der 398 Probanden haben ein solches Angebot

erhalten.

Da in dieser Studie der Fokus auf den Auswirkungen der Uberkonfidenz eines Agenten
auf die Selektionsentscheidung eines Prinzipals liegt, ist fiir die nachfolgenden Analysen
ausschliesslich die Frage von Bedeutung, welche Probanden ein Beforderungsangebot

erhalten haben. Ob das Angebot angenommen wurde, ist unerheblich.
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Messung der unabhangigen Variablen

Uberkonfidenz  Ob ein Proband iiberkonfident war und in welchem Ausmass, wurde
anhand eines 18 Items umfassenden Multiple-Choice-Wissenstests zu berufsspezifischen —
hier: militarspezifischen — Themen ermittelt. Im tiberwiegenden Teil empirischer Studien
werden Allgemeinwissenstests zur Identifikation von Uberkonfidenz verwendet, da meist
wenig liber die Probanden und den Kontext, in dem sie sich ausserhalb des Experiments
befinden, bekannt ist. In der vorliegenden Studie wurde Uberkonfidenz bzgl. berufsspezifis-
chen — hier: militérspezifischen — Wissens getestet, da fiir Beférderungsentscheidungen ins-
besondere berufsspezifische Kompetenzen wie z.B. fachliche Kompetenz (Schweizer Armee,
2008b) ausschlaggebend sind. Die Fragen wurden auf Basis von bestehenden Wissenstests
der Schweizer Armee erstellt und zuvor in einem Pretest mit Soldaten der Schweizer
Armee auf Verstandlichkeit und Angemessenheit des Schwierigkeitsgrades gepriift. Ab-
solute Uberkonfidenz bzgl. der eigenen Kenntnisse wurde gemiss der Ausfithrungen in
Kapitel 2.1.1 und den Erlauterungen in Kapitel 3.2.3.1 mittels der zweistufigen Verfahren
ermittelt. Dabei wurde sowohl die direkte als auch die indirekte Messmethode angewandt.
Pro Multiple-Choice-Item sollten die Probanden zwei Fragen beantworten. Die erste Frage
zielte auf das Priméarwissen. Aus vier moglichen Antwortalternativen sollte die korrekte
gefunden werden. Damit war es moglich, die Akkuratesse der Urteile zu tiberprifen.
Anschliessend sollten die Probanden ihr Metawissen einschétzen, indem sie angaben,
wie sicher sie sich waren, dass ihre Antwort korrekt ist. Fiir die Angabe der subjektiven
Konfidenz stand eine Skala zur Verfiigung, die von 25% bis 100% reichte (Lichtenstein,
Fischhoff & Phillips, 1982). Uberkonfidenz ist durch die Gegeniiberstellung der direkt
gedusserten subjektiven Konfidenz und der objektiven Akkuratesse erkennbar. Eine per-
fekte Passung zwischen Akkuratesse und Konfidenz erfordert, dass im Durchschnitt die

Konfidenz der Akkuratesse entspricht.

Zusétzlich sollten die Probanden nach der Absolvierung des Wissenstests angeben, wie
viele der 18 Fragen sie ihrer Einschéitzung nach korrekt beantwortet haben. Auf diese
Weise dusserten die Probanden indirekt ihre Konfidenz bzgl. der Akkuratesse ihrer
Urteile. Durch den Vergleich der objektiven Akkuratesse mit der direkt bzw. der indirekt
erhobenen subjektiven Konfidenz resultieren zwei Masse fiir Uberkonfidenz: Das die
direkt ermittelte Konfidenz einbeziehende Mass lasst sich aus der Differenz zwischen

der durchschnittlichen Konfidenz (f) und der durchschnittlichen Akkuratesse (¢) eines
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Beurteilenden berechnen. Das Mass kann Werte zwischen -1 und 41 annehmen, wobei

negative Werte Unterkonfidenz und positive Uberkonfidenz anzeigen.

UKdirekt = f —c

Das indirekte Mass fiir Uberkonfidenz ergibt sich aus der Differenz der selbst geschétzten
Akkuratesse (¢, mit ¢ = 0, Cpae = 18) und tatsichlichen Akkuratesse (¢, entspricht
der Anzahl der korrekten Antworten, mit ¢,; = 0, Cpae = 18) und kann Werte zwischen
-18 und +18 annehmen:

UKindirekt =c—c

Verschiedene Studien weisen darauf hin, dass Personen starker tiberkonfident sind, wenn
ihre Uberkonfidenz direkt gemessen wird — verglichen mit einer indirekten Messung iiber
die Haufigkeitsangabe. Dieses Phanomen ist in der einschliagigen Literatur als Konfidenz-
Hdaufigkeits-Diskrepanz bekannt (siehe z.B. May, 1986; Sniezek & Buckley, 1991; Sniezek,
Paese, & Switzer, 1990; Griffin & Buehler, 1999). Die folgenden Ausfithrungen basieren
auf dem direkten Uberkonfidenzmass; das indirekte Mass wird zur Priifung der Robustheit

der Ergebnisse genutzt.

Kontrollvariablen = Gemaéss der Turniertheorie hat ausschliesslich die relative Leis-
tung eines Beférderungsanwarters einen Einfluss auf dessen Beférderungswahrschein-
lichkeit. Die empirische Forschung zeigt jedoch, dass Menschen mit bestimmten Per-
sonlichkeitsmerkmalen (Seibert, Crant & Kraimer, 1999; Seibert & Kraimer, 2001) und
soziodemographischen Hintergrinden (Ng, Eby, Sorensen & Feldman, 2005) mit einer
hoheren Wahrscheinlichkeit beférdert werden als andere. Diese Resultate motivierten
dazu, zusatzlich zu den beiden Schliisselvariablen weitere Variablen zu erheben, um
deren moglichen Einfluss auf die Beférderungsentscheidung des Prinzipals zu kontrol-
lieren. Seibert und Kraimer (2001) zeigen, dass Extraversion signifikant positiv mit
der Wahrscheinlichkeit, beférdert zu werden, korreliert. Auch eine proaktive Person-
lichkeit scheint fiir die Karriere forderlich zu sein (Seibert, Crant & Kraimer, 1999).
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Diese Resultate motivierten dazu, die Personlichkeitsmerkmale der Big Five: Neurotizis-
mus (ffm_emo), Extraversion (ffm_ ext), Vertraglichkeit (ffm_agr), Offenheit (ffm_ope)
und Gewissenhaftigkeit (ffm_ con) zu ermitteln (Test zur Messung der Big Five nach
Schallberger und Venetz, 1999).

Judge und Bono (2001) finden empirische Evidenz fiir einen stark positiven Zusam-
menhang zwischen der Selbstwirksamkeit einer Person und der Leistung dieser Person
in ihrem Job, welche wiederum beférderungsrelevant ist. Daher wurde zusétzlich die
generalisierte Selbstwirksamkeit (sew), die sich in dem Glauben ausdriickt, Aufgaben
erfolgreich bewerkstelligen zu kénnen, erhoben. Auch die Starke des Glaubens, den
Ausgang von Ereignissen beeinflussen zu konnen (die internale Kontrolliberzeugung),
beeinflusst die Arbeitsleistung (Judge und Bono, 2001) und stellt daher eine weitere
Kontrollvariable dar. Zwar finden Ng et al. (2005) dem widersprechend einen leicht
negativen Zusammenhang zwischen der internalen Kontrolliitberzeugung (loc) und der Be-
forderungswahrscheinlichkeit, dieser ist aber statistisch nicht signifikant. Die Konstrukte
generalisierte Selbstwirksamkeit und internale Kontrolliiberzeugung wurden anhand des

Fragebogens zu Kompetenz- und Kontrolliiberzeugungen nach Krampen (1991) erfasst.

Gemdéss Ng et al. (2005) haben zudem verschiedene soziodemographische Variablen einen
Einfluss auf den objektiven Karriereerfolg. Daher wurden die hochste abgeschlossene
Ausbildung (edu) sowie die aktuelle Stellung im zivilen Beruf (beruf) erfragt. Die Proban-
den sollten sich zur Angabe ihrer beruflichen Stellung in eine der folgenden Kategorien
einordnen: Nichterwerbstatiger, Arbeitnehmer ohne Vorgesetztenfunktion, Arbeitnehmer
mit Vorgesetztenfunktion, Arbeitnehmer in Unternehmensleitung oder selbstandig Fr-

werbender.

Mit Beférderungen sind fiir den Beférderten auch negative Aspekte verbunden: Ein Mehr
an Verantwortung erhoht z.B. den Stress des Beforderten und mindert haufig dessen
Freizeit. Es ist folglich moglich, dass sich einige Personen nicht wiinschen, beférdert
zu werden. Wenngleich in dieser Studie ausschliesslich von Bedeutung ist, wer ein Be-
forderungsangebot erhalten hat und nicht, wer das Angebot angenommen hat, kénnte
der Beforderungswunsch das Verhalten der Probanden positiv oder negativ beeinflussen
und dadurch auch die Beférderungsentscheidung. Um dies zu kontrollieren, wurden die
Probanden explizit gefragt, ob sie sich einen Aufstieg innerhalb der Schweizer Armee
wiinschten (BefWunsch).
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Wie bereits erwdhnt umfassten die Kriterien der Schweizer Armee fiir die Auswahl der
Personen, die ein Beforderungsangebot erhielten, folgende: ,einwandfreie Gesinnung, per-
sonliche Verhéltnisse, Fithrungseigenschaften, Verantwortungsgefiihl, Pflichtbewusstsein,
fachliches Kénnen und Sozialkompetenz“ (Schweizer Armee, 2008, S. 13). Die Beurteilung
der Gesinnung fliesst bereits in die Vorselektion, wer eine Kaderempfehlung erhalt, mit
ein. Die Kriterien Pflichtbewusstsein und Verantwortungsgefiihl konnen néherungsweise
anhand des Merkmals Gewissenhaftigkeit der Big Five ermittelt werden. Denn Personen
mit hohen Gewissenhaftigkeitswerten handeln organisiert, planend, sorgfiltig, verant-
wortlich und zuverlassig (Barrick & Mount, 1991). Fachliches Konnen wird im Rahmen
des Experiments anhand der Anzahl der korrekten Antworten im militarspezifischen Wis-
senstest operationalisiert. Die Sozialkompetenz einer Person kann anhand der Merkmale
Extraversion und Vertraglichkeit approximiert werden: , Traits frequently associated with
lextraversion]| (...) include being sociable, gregarious, assertive, talkative, and active”
(Barrick & Mount, 1991, S. 3). Hohe Werte bzgl. des Merkmals Vertraglichkeit zeugen
von hoher Kooperationsbereitschaft, Toleranz, Flexibilitat und Empathie (Barrick &
Mount, 1991). Ob eine Person im zivilen Beruf Fithrungsfihigkeiten unter Beweis stellen
musste, war anhand der Frage nach der beruflichen Stellung im zivilen Beruf erkennbar.
Zwar ist die Tatsache, dass eine Person Fiithrungsverantwortung inne hat, nicht gleichbe-
deutend mit der Aussage, dass eine Person hohe Fiihrungsfahigkeiten hat, zumindest
ist sie aber ein Indikator fir Fithrungserfahrung. Von Probanden, die sich den Kate-
gorien Arbeitnehmer mit Vorgesetztenfunktion, Arbeitnehmer in Unternehmensleitung
oder selbstindig Erwerbender zugeordnet haben, wird angenommen, dass sie berufliche
Fithrungserfahrung aufweisen. Dementsprechend wird ein positiver Effekt dieser Kat-
egorien auf die Beférderungswahrscheinlichkeit erwartet. Weiter fordert die Schweizer
Armee, ,die personlichen Verhéltnisse [eines Beforderungskandidaten| miissen erwarten
lassen, dass er sich seiner Pflichten als zukiinftiger hoherer Unteroffizier bewusst ist”
(Schweizer Armee, 2008b, S. 10). Uber die personlichen Verhiltnisse der Kandidaten

liegen jedoch keine Informationen vor.

4.3.3 Okonometrische Modellierung

Da die zu erkldrende Variable die Auspragungen 1 und 0 (Beférderungsangebot erhalten
bzw. nicht erhalten) annehmen kann, wird ein bindres Probit-Modell geschéitzt, um
den Effekt von Uberkonfidenz auf die Wahrscheinlichkeit, ein Beférderungsangebot zu

erhalten, zu identifizieren:
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*

Yy =mn+e, (4.1)
mitn | e ~ N(0,1), y* = latente Variableundn = X

1 wenn Be forderungsangebot

y- > 0,
0 wenn y* < 0, kein Beforderungsangebot

Zwei Gruppen von Kontrollvariablen werden schrittweise in die Analyse miteinbezogen:
psychologische Variablen einerseits und soziodemographische sowie personale andererseits.
Zu den psychologischen Kontrollvariablen zahlen die Selbstwirksamkeit, die internale Kon-
trolliiberzeugung sowie die Personlichkeitsmerkmale der Big Five. Als soziodemographis-
che und personale Faktoren zéhlen die hochste abgeschlossene Ausbildung, die aktuelle
Stellung im zivilen Berufsleben, der Wunsch, in der Schweizer Armee beférdert zu werden,

sowie das Vorliegen einer Kaderempfehlung.

Um zu beobachten, ob und wie sich der Effekt der Uberkonfidenz unter Beriicksichtigung
der psychologischen, soziodemographischen und personalen Einflussfaktoren verandert,
werden drei unterschiedliche Modelle gerechnet, welchen jeweils eine andere Indexfunktion
unterstellt wird. Das erste Modell schiitzt den reinen Uberkonfidenzeffekt (X;) ohne

Kontrollen:

n=po+ X161 +e. (4.2)

Das zweite Modell bezieht die psychologischen Variablen (X5) mit ein:

n=Po+ X101+ Xofs +e. (4.3)
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Im dritten Modell werden zusatzlich soziodemographische und personale Faktoren (X3)

kontrolliert:

n=pPo+ X161 + Xof2 + X303 +¢. (4.4)

4.4 Resultate

4.4.1 Deskriptive Befunde

In Tabelle 4.2 werden grundlegende deskriptive Statistiken présentiert — sowohl fiir die
Gesamtstichprobe als auch danach differenziert, ob ein Proband ein Beférderungsangebot
erhalten hat.

Das Durchschnittsalter betrug 20 Jahre, wobei die Altersspanne von 18 bis 25 Jahre
reichte. Die tiberwiegende Mehrheit der Probanden verfligte iiber eine Berufsausbildung als
hochste abgeschlossene Ausbildung. 50% der Teilnehmer befanden sich im Rahmen ihrer
zivilen Tétigkeit in einem Angestelltenverhéltnis ohne Vorgesetztenfunktion. Etwa ein
Drittel der Probanden war zum Zeitpunkt der ersten experimentellen Sitzung erwerbslos

bzw. noch nicht in den Arbeitsmarkt eingetreten.

Auffallende Unterschiede zwischen der Experimental- und der Kontrollgruppe sind ins-
besondere bei der hochsten abgeschlossenen Ausbildung und dem Wunsch, innerhalb der
Schweizer Armee beférdert zu werden, erkennbar. Wahrend 14% der Personen, die ein
Beforderungsangebot erhalten haben, Maturanden waren, verfiigten nur 7% der Proban-
den der Kontrollgruppe iiber einen solchen Abschluss. Das Verhéltnis der Probanden,
die sich eine Beforderung innerhalb der Schweizer Armee explizit wiinschten, betrug
ca. eins (Kontrollgruppe) zu sieben (Experimentalgruppe). Hinsichtlich der psycholo-
gischen Variablen fillt auf, dass Probanden der Experimentalgruppe bei der Variable
Extraversion einen deutlich niedrigeren und sogar negativen Mittelwert aufweisen. Einen
ersten Hinweis auf die Wirkungsrichtung eines moglichen Effektes von Uberkonfidenz
auf die Wahrscheinlichkeit, ein Beférderungsangebot zu erhalten, bietet der Befund,

dass das durchschnittliche Ausmass der direkten Uberkonfidenz der Probanden, die ein
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Beforderungsangebot erhalten haben (M = .16, SD = .12), in der ersten Sitzung hoher
war als das der Kontrollgruppe (M = .13, SD = .12).

Die Korrelationsmatrix dargestellt in Tabelle 4.3 und fortgesetzt in Tabelle 4.4 zeigt
erwartungsgemiéss, dass erstens die beiden Uberkonfidenzmasse (direkt und indirekt
gemessene Uberkonfidenz) sowie die dazugehorigen Konfidenzmasse hoch signifikant und
positiv miteinander korrelieren. Zweitens korreliert Akkuratesse negativ mit Uberkon-
fidenz, hingegen positiv mit Konfidenz. Dieses Ergebnis bestétigt die Resultate von
Brenner et al. (1996) und liefert somit weitere Unterstiitzung fir das Vorgehen, die sub-
jektive Konfidenz einer Person als Signal fiir ihre Kompetenz zu nutzen. Drittens besteht
wie erwartet ein positiver statistischer Zusammenhang zwischen Selbstwirksamkeit und
dem Niveau des Bildungsabschlusses sowie dem Wunsch, beférdert zu werden. Viertens
ist erkennbar, dass Selbstwirksamkeit und internale Kontrolliiberzeugung zwar positiv
mit Uberkonfidenz und Konfidenz korrelieren, jedoch kein statistischer Zusammenhang
zwischen diesen Grossen und der Akkuratesse besteht. Dass die Selbstwirksamkeit und
die internale Kontrolliiberzeugung positiv und statistisch hoch signifikant miteinander
korrelieren, stimmt mit bestehenden Forschungsresultaten tiberein (Fast, Gruenfeld,
Sivanathan & Galinsky, 2009; Phillips & Gully, 1997): Je stirker eine Person glaubt, den
Ausgang von Ereignissen selbst steuern zu konnen, desto starker glaubt sie demnach auch

daran, Aufgaben erfolgreich bewéltigen zu konnen.

Vor dem Hintergrund der Studie von Schaefer, Williams, Goodie und Campbell (2004)
iiberraschend ist nicht zwischen Extraversion und Uberkonfidenz ein statistischer Zusam-

menhang erkennbar, sondern zwischen Neurotizismus und Uberkonfidenz.

4.4.2 Einfluss von Uberkonfidenz auf die

Beforderungswahrscheinlichkeit

Die Resultate der Probit-Schéatzung sind Tabelle 4.5 zu entnehmen. Die Tabelle zeigt die
marginalen Effekte der Pradiktorvariablen auf die Wahrscheinlichkeit, ein Beforderungsange-
bot zu erhalten. In der ersten Spalte sind die Ergebnisse zu Modell 4.2 zu finden, das
ausschliesslich den Effekt von Uberkonfidenz auf die Beférderungswahrscheinlichkeit

schitzt. Es zeigt sich, dass das Ausmass der Uberkonfidenz einen deutlichen Einfluss auf
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diese Wahrscheinlichkeit hat: Ein marginaler Anstieg der durchschnittlichen Uberkonfi-
denz ist mit einer 50 Prozentpunkte hoheren Wahrscheinlichkeit, ein Beférderungsangebot

zu erhalten, verbunden.

In der zweiten Spalte sind die Ergebnisse des zweiten Modells dargestellt, das Kontrollen
fiir die psychologischen Variablen integriert. Der Uberkonfidenzeffekt bleibt stark und
signifikant. Einzig von der Selbstwirksamkeit und der Extraversion gehen zusatzlich
signifikante wenngleich schwache Effekte aus. Wéahrend ein Anstieg der durchschnittlichen
Selbstwirksamkeit die Wahrscheinlichkeit, ein Beférderungsangebot zu erhalten, positiv

beeinflusst, hat Extraversion einen die Wahrscheinlichkeit reduzierenden Effekt.

In Spalte 3 werden soziodemographische und personale Kontrollvariablen hinzugefiigt
— nur die von Uberkonfidenz und Extraversion ausgehenden Effekte aus den Modellen
4.2 und 4.3 sind robust. Zudem wird erkennbar, dass die Beférderungswahrschein-
lichkeit signifikant positiv durch den Beférderungswunsch sowie das Verfiigen iiber

eine Kaderempfehlung beeinflusst wird. Beide Effekte sind stark.

Um zu priifen, ob der gefundene Effekt der Uberkonfidenz auch innerhalb der Gruppe der
vorselektierten Rekruten Bestand hat, wurde ein Robustheitstest durchgefithrt. Dabei
wurden nur die Probanden in die Analyse mit einbezogen, die tiber eine Kaderempfehlung
verfiigten. Die Ergebnisse sind Tabelle 4.6 zu entnehmen. Der von Uberkonfidenz ausge-
hende marginale Effekt ist in jedem der drei Modelle stéirker als in der Ausgangsanalyse
und bleibt iiber alle Modelle hinweg hoch signifikant — gleiches gilt fiir den Effekt des
Beforderungswunsches. Hingegen sind die Effekte der Extraversion und der Selbstwirk-
samkeit nicht mehr signifikant. Ist die Matura der hochste Bildungsabschluss, so wirkt
sich dies bei den Personen, die iiber eine Kaderempfehlung verfiigen, die Wahrschein-
lichkeit, ein Beforderungsangebot zu erhalten, erhéhend aus. In den Schatzungen mit allen
398 Probanden ist der Effekt der Matura auf dem 10%-Niveau knapp nicht statistisch
signifikant (p = .103).

Weitere Robustheitspriifungen wurden unter Nutzung des indirekten Uberkonfidenzmasses
analog zum bisherigen Vorgehen durchgefiihrt. Die Ergebnisse dieser Schitzungen werden
in den Tabellen 4.7 und 4.8 présentiert. Es zeigt sich, dass zwar die Stérke des marginalen
Uberkonfidenzeffektes auf die Wahrscheinlichkeit, ein Beforderungsangebot zu erhalten,
mit drei Prozentpunkten deutlich niedriger ist, weiterhin ist der Effekt jedoch positiv und
iiber alle Modelle hinweg statistisch hoch signifikant. Die unterschiedliche Effektstarke ist

zum einen auf die voneinander abweichende Skalenbreite des direkten und des indirekten
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Beforderungsangebot erhalten (ja/nein)

Modell 1 Modell 2 Modell 3
Uberkonfidenz (direkt gemessen) 505 (.208)** 416 (.212)** 425 (.225)*
Kontrollen fiir psychologische Faktoren
Selbstwirksambkeit .025 (.009)*** .016 (.010)
Internale Kontrolliiberzeugung .004 (.006) .005 (.006)
Big Five:
Extraversion -.029 (.016)*  -.036 (.017)**
Vertriglichkeit -.022 (.018) -.019 (.019)
Gewissenhaftigkeit .005 (.019) .002 (.020)
Neurotizismus -.011 (.019) -.019 (.020)
Offenheit 010 (.020) 012 (.021)
Kontrollen fiir soziodemographische Faktoren
Ausbildung;:
(Obligatorische Schulbildung = Basis)
Berufsausbildung .210 (.166)
Matura 239 (.113)
Hohere Berufsschule .075 (.176)
Fachhochschule -.278 (.454)
Berufliche Stellung:
(Nicht erwerbstétig = Basis)
AN ohne VG-Funtion -.045 (.060)
AN mit VG-Funtion .053 (.088)
AN in der Unternehmensleitung -.064 (.171)
Beforderungswunsch SA .280 (.057)***
Kaderempfehlung 281 (.057)***
N 398 398 398
Pseudo R? .01 .04 .15
L-Likelihood -259.65 -252.11 -222.52
Chi? 6.00 21.10 78.30

Dargestellt sind marginale Effekte ausgehend von den Mittelwerten, Standardfehler in Klammern und
zweiseitige Testresultate. Bei Dummy-Kovariaten ist die Differenz der prognostizierten Wahrschein-
lichkeiten angegeben, fiir Dummy-Variable gleich 1 und gleich 0. Berufliche Stellung = Selbstindig
Erwerbender wurde aufgrund der Fallzahl von N=0 aus den Schitzungen ausgeschlossen.

x*p < .10, x xp < .05, * x*xp < .01

Tab. 4.5: Probit-Schétzungen des marginalen Effektes von direkt gemessener Uberkonfi-

denz auf die Beférderungswahrscheinlichkeit mit Kontrollen
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Beforderungsangebot erhalten (ja/nein)

Modell 1 Modell 2 Modell 3
Uberkonfidenz (direkt gemessen) 610 (.233)*** 544 (.239)** 56T (.247)**
Kontrollen fiir psychologische Faktoren
Selbstwirksamkeit .014 (.011) .009 (.011)
Internale Kontrolliiberzeugung .004 (.006) .004 (.006)
Big Five:
Extraversion -.017 (.017)  -.013 (.017)
Vertraglichkeit -.005 (.020) .003 (.020)
Gewissenhaftigkeit .006 (.022) -.013 (.022)
Neurotizismus 019 (.022)  -.014 (.024)
Offenheit 018 (.024)  .020 (.024)
Kontrollen fiir soziodemographische Faktoren
Ausbildung :
(Obligatorische Schulbildung = Basis)
Berufsausbildung 416 (.279)
Matura 282 (.094)*
Hohere Berufsschule 197 (.119)
Fachhochschule .005 (.420)
Berufliche Stellung:
(Nicht erwerbstétig = Basis)
AN ohne VG-Funtion -.022 (.064)
AN mit VG-Funtion .076 (.094)
AN in der Unternehmensleitung -.322 (.283)
Beforderungswunsch SA 197 (.058)**
N 267 267 267
Pseudo R? .02 .04 .09
L-Likelihood -152.12 -149.80 -141.77
Chi? 7.04 11.69 27.75

Dargestellt sind marginale Effekte ausgehend von den Mittelwerten, Standardfehler in Klammern und
zweiseitige Testresultate. Bei Dummy-Kovariaten ist die Differenz der prognostizierten Wahrschein-
lichkeiten angegeben, fiir Dummy-Variable gleich 1 und gleich 0. Berufliche Stellung = Selbstéindig
Erwerbender wurde aufgrund der Fallzahl von N=0 aus den Schétzungen ausgeschlossen.

*p < .10, **x p < .05, * xxp < .01

Tab. 4.6: Probit-Schitzungen des marginalen Effektes von direkt gemessener Uberkonfi-
denz auf die Beforderungswahrscheinlichkeit, Robustheitspriifung: Nur Proban-
den mit Kaderempfehlung
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Uberkonfidenzmasses zuriickzufithren. Zum anderen kann dies jedoch auch bedeuten,
dass direkte Konfidenzausserungen die Beférderungswahrscheinlichkeit in einem hoheren

Masse beeinflussen als indirekte.

Die Analysen haben gezeigt, dass auch unter Kontrolle eines breiten Spektrums explizit be-
forderungsrelevanter Kriterien der Uberkonfidenzeffekt stark, hoch signifikant und robust
ist, und stiitzen damit die theoretisch abgeleitete Hypothese. Doch heisst dies zugleich,
dass die Uberkonfidentesten anstelle der Kompetentesten beférdert werden? Geméss
dem Reglement der Schweizer Armee ist das fachliche Kénnen der Beférderungskan-
didaten, in welches auch das Fachwissen einfliesst, ein explizites Kriterium fiir die
Beférderungsentscheidung (Schweizer Armee, 2008). Um herauszufinden, ob der Effekt
der Uberkonfidenz auch unter Kontrolle des Fachwissens robust ist, wurden weitere
Analysen mit dem Fachwissen als weitere Kontrollvariable durchgefiihrt. Das Fachwissen
wurde anhand der Anzahl der korrekten Antworten im militarspezifischen Wissenstest
operationalisiert. Die Variable kann daher Werte zwischen 0 und 18 annehmen. Zur
Schatzung wurden wiederum die drei Modelle verwendet, wobei die Kontrollvariablen
und Modellspezifikationen analog zum Vorgehen zur Schitzung des Uberkonfidenzeffektes
ohne Kontrolle des Fachwissens gewahlt wurden. Die Ergebnisse dieser Berechnungen
sind Tabelle 4.9 zu entnehmen. Fachwissen hat einen schwach positiven, statistisch hoch
signifikanten Effekt auf die Wahrscheinlichkeit, ein Beforderungsangebot zu erhalten.
Weiter zeigt Tabelle 4.9, dass trotz Kontrolle des Fachwissens der von Uberkonfidenz
ausgehende Effekt stark positiv und statistisch hoch signifikant ist — der Effekt ist sogar

starker geworden.

Robustheitsanalysen des Einflusses von Fachwissen offenbaren jedoch, dass, sobald
die Stichprobe auf die Probanden mit Kaderempfehlung begrenzt wird und soziode-
mographische und personale Faktoren kontrolliert werden, nicht mehr mit einer Irrtum-
swahrscheinlichkeit von weniger als 10% von einem die Beforderungswahrscheinlichkeit
positiv beeinflussenden Effekt des Fachwissens ausgegangen werden kann (Tabelle 4.10).
Das 95%-Konfidenzintervall fir den Effekt von Fachwissen umfasst den Nullpunkt, was
bedeutet, dass der Effekt sogar negativ sein kann. Der Uberkonfidenzeffekt ist hingegen

weiterhin statistisch hoch signifikant und stark positiv.

Zwar weisen die Haufigkeitsverteilungen der Anzahl der korrekten Antworten fiir die
Probanden der Experimental- und der Kontrollgruppe keine bemerkenswerten Unter-
schiede auf (siehe Abbildung 4.2), was darauf hindeutet, dass der nicht robuste Effekt
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Beforderungsangebot erhalten (ja/nein)

Modell 1 Modell 2

Modell 3

Uberkonfidenz (indirekt gemessen)
Kontrollen fiir psychologische Faktoren

029 (.009)***

025 (.009)***

024 (.009)***

Selbstwirksambkeit .024 (.010)** .015 (.010)
Internale Kontrolliiberzeugung .004 (.006) .005 (.006)
Big Five:
Extraversion -.028 (.016)*  -.034 (.017)**
Vertréglichkeit -.023 (.018) -.018 (.018)
Gewissenhaftigkeit -.005 (.019) .002 (.020)
Neurotizismus -.012 (.019) -.020 (.020)
Offenheit 009 (.020) 012 (.021)
Kontrollen fiir soziodemographische Faktoren
Ausbildung;:
(Obligatorische Schulbildung = Basis)
Berufsausbildung 188 (.162)
Matura 236 (.112)*
Hohere Berufsschule .069 (.174)
Fachhochschule -.247 (.478)
Berufliche Stellung:
(Nicht erwerbstétig = Basis)
AN ohne VG-Funtion -.025 (.060)
AN mit VG-Funtion .083 (.085)
AN in der Unternehmensleitung -.006 (.161)
Beforderungswunsch SA .292 (.054)***
Kaderempfehlung 277 (L057)***
N 398 398 398
Pseudo R? .03 .05 .16
L-Likelihood -256.90 -249.98 -220.91
Chi? 11.51 25.34 81.49

Dargestellt sind marginale Effekte ausgehend von den Mittelwerten, Standardfehler in Klammern und
zweiseitige Testresultate. Bei Dummy-Kovariaten ist die Differenz der prognostizierten Wahrschein-
lichkeiten angegeben, fiir Dummy-Variable gleich 1 und gleich 0. Berufliche Stellung = Selbstédndiger
wurde aufgrund der Fallzahl von N=0 aus den Schétzungen ausgeschlossen.

*p < .10, x xp < .05, * x*xp < .01

Tab. 4.7: Probit-Schitzungen des marginalen Effektes von indirekt gemessener Uberkon-
fidenz auf die Beforderungswahrscheinlichkeit
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Beforderungsangebot erhalten (ja/nein)

Modell 1 Modell 2 Modell 3
Uberkonfidenz (indirekt gemessen) .033 (.010)*** .031 (.010)™** 031 (.011)***
Kontrollen fiir psychologische Faktoren
Selbstwirksamkeit .013 (.011) .008 (.011)
Internale Kontrolliiberzeugung .004 (.006) .004 (.006)
Big Five:
Extraversion -.017 (.017) -.012 (.017)
Vertriglichkeit -.010 (.021) -.006 (.020)
Gewissenhaftigkeit .004 (.022) -.009 (.022)
Neurotizismus 017 (.022)  -.014 (.024)
Offenheit 015 (.023) 019 (.024)
Kontrollen fiir soziodemographische Faktoren
Ausbildung :
(Obligatorische Schulbildung = Basis)
Berufsausbildung 422 (.282)
Matura 284 (.092)*
Hohere Berufsschule .208 (.108)
Fachhochschule .059 (.370)
Berufliche Stellung:
(Nicht erwerbstétig = Basis)
AN ohne VG-Funtion .006 (.064)
AN mit VG-Funtion .093 (.088)
AN in der Unternehmensleitung -.212 (.273)
Beforderungswunsch SA 207 (.055)***
N 267 267 267
Pseudo R? .03 .05 10
L-Likelihood -150.30 -148.14 -140.35
Chi? 10.69 15.01 30.57

Dargestellt sind marginale Effekte ausgehend von den Mittelwerten, Standardfehler in Klammern und
zweiseitige Testresultate. Bei Dummy-Kovariaten ist die Differenz der prognostizierten Wahrschein-
lichkeiten angegeben, fiir Dummy-Variable gleich 1 und gleich 0. Berufliche Stellung = Selbsténdiger
wurde aufgrund der Fallzahl von N=0 aus den Schétzungen ausgeschlossen.

xp < .10, **x p < .05, x xxp < .01

Tab. 4.8: Probit-Schitzungen des marginalen Effektes von indirekt gemessener Uberkonfi-
denz auf die Beforderungswahrscheinlichkeit, Robustheitspriifung: Nur Proban-
den mit Kaderempfehlung
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Beforderungsangebot erhalten (ja/nein)

Modell 1 Modell 2 Modell 3

Uberkonfidenz (direkt gemessen)
Fachwissen

Kontrollen fiir psychologische Faktoren

1.391 (.283)%**
084 (.018)***

1.264 (.294)%**
078 (.018)%**

946 (.320)***
046 (.020)**

Selbstwirksamkeit .018 (.009)* .014 (.010)
Internale Kontrolliiberzeugung .004 (.005) .004 (.006)
Big Five:
Extraversion -.031 (.017)* -.036(.017)**
Vertréglichkeit -.018 (.018) -.017 (.019)
Gewissenhaftigkeit -.001 (.019) -.001 (.020)
Neurotizismus -.020 (.019) -.023 (.021)
Offenheit 011 (.020) 013 (.021)
Kontrollen fiir soziodemographische Faktoren
Ausbildung;:
(Obligatorische Schulbildung = Basis)
Berufsausbildung .239 (.167)
Matura .235 (.115)
Hohere Berufsschule .090 (.172)
Fachhochschule -.316 (.437)
Berufliche Stellung:
(Nicht erwerbstétig = Basis)
AN ohne VG-Funtion -.058 (.060)
AN mit VG-Funtion .032 (.090)
AN in der Unternehmensleitung -.052 (.169)
Beforderungswunsch SA .260 (.061)***
Kaderempfehlung .252 (.059)***
N 398 398 398
Pseudo R? .055 .075 .160
L-Likelihood -248.27 -242.95 -219.79
Chi? 28.78 39.42 83.75

Dargestellt sind marginale Effekte ausgehend von den Mittelwerten, Standardfehler in Klammern und
zweiseitige Testresultate. Bei Dummy-Kovariaten ist die Differenz der prognostizierten Wahrschein-
lichkeiten angegeben, fiir Dummy-Variable gleich 1 und gleich 0. Berufliche Stellung = Selbsténdiger
wurde aufgrund der Fallzahl von N=0 aus den Schétzungen ausgeschlossen.

*p < .10, x xp < .05, * xxp < .01

Tab. 4.9: Probit-Schitzungen des Uberkonfidenzeffektes auf die Beférderungswahrschein-
lichkeit unter Kontrolle des Fachwissens
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Beférderungsangebot erhalten (ja/nein)

Modell 1 Modell 2 Modell 3
Uberkonfidenz (direkt gemessen) 1.076 (.336)***  1.017 (.350)*** 944 (.369)**
Fachwissen .044 (.023)* .043 (.023)* .034 (.024)
Kontrollen fiir psychologische Faktoren
Selbstwirksamkeit .011 (.011) .007 (.011)
Internale Kontrolliiberzeugung .004 (.006) .003 (.006)
Big Five:
Extraversion -.019 (.017) -.015 (.017)
Vertréglichkeit -.004 (.020) -.003 (.020)
Gewissenhaftigkeit -.007 (.022) -.013 (.022)
Neurotizismus 024 (.023)  -.017 (.024)
Offenheit 019 (.024) 021 (.024)
Kontrollen fiir soziodemographische Faktoren
Ausbildung;:
(Obligatorische Schulbildung = Basis)
Berufsausbildung 437 (.283)
Matura .280 (.096)*
Hohere Berufsschule .200 (.117)
Fachhochschule -.039 (.451)
Berufliche Stellung:
(Nicht erwerbstétig = Basis)
AN ohne VG-Funtion -.037 (.065)
AN mit VG-Funtion .063 (.097)
AN in der Unternehmensleitung -.310 (.285)
Beforderungswunsch SA 181 (.062)**
N 267 267 267
Pseudo R? .035 .049 .095
L-Likelihood -150.246 -148.067 -140.817
Chi? 10.79 15.15 29.65

Dargestellt sind marginale Effekte ausgehend von den Mittelwerten, Standardfehler in Klammern und
zweiseitige Testresultate. Bei Dummy-Kovariaten ist die Differenz der prognostizierten Wahrschein-
lichkeiten angegeben, fiir Dummy-Variable gleich 1 und gleich 0. Berufliche Stellung = Selbsténdiger
wurde aufgrund der Fallzahl von N=0 aus den Schétzungen ausgeschlossen.

*p < .10, *x p < .05, * x xp < .01

Tab. 4.10: Probit-Schitzungen des marginalen Effektes von direkt gemessener Uberkon-
fidenz auf die Beférderungswahrscheinlichkeit unter Kontrolle des Fachwissens,
Robustheitstest: Nur Probanden mit Kaderempfehlung
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des Fachwissens zumindest nicht zu einer Selektion der Schlechtesten fiihrt. Das Ausmass
der Uberkonfidenz einer Person ist insgesamt jedoch ein zuverlissigerer, weil robuster-
er Indikator fiir die Wahrscheinlichkeit, ein Beférderungsangebot zu erhalten, als das

tatsachliche Fachwissen.

Die Resultate der Probit-Schatzungen zeigen: Je tiberkonfidenter die Beforderungskan-
didaten, desto wahrscheinlicher erhalten sie ein Beférderungsangebot. Die Hypothese
wird somit durch die empirische Evidenz gestiitzt. Auch die Wirkungsrichtungen der
Kontrollvariablen entsprechen bis auf eine Ausnahme den Erwartungen: Dass eine
hohe Selbstwirksamkeit die Beforderungswahrscheinlichkeit erhoht, ist intuitiv nachvol-
lziehbar. Einer Person, die sich aufgrund ihrer Kompetenzen zutraut, eine Handlung
erfolgreich ausfithren zu konnen, traut wahrscheinlich auch ihr Umfeld dies eher zu.
Aus der Korrelationsmatrix (Tabellen 4.3 und 4.4) ist zudem erkennbar, dass Selb-
stwirksamkeit signifikant positiv mit dem Wunsch, beférdert zu werden, korreliert,
was diese Interpretation unterstiitzt. Wird die Stichprobe auf Probanden mit einer
Kaderempfehlung reduziert, ist der Selbstwirksamkeitseffekt nicht mehr auf dem 10%-
Niveau statistisch signifikant. Das Ausmass der Selbstwirksamkeit spielt demnach im
Beforderungsselektionsprozess vor allem dann eine Rolle, wenn die Probanden tiber keine
Kaderempfehlung verfiigen. Das Hinzufligen des Fachwissens als Kontrollvariable hat
geringfiigige Auswirkungen auf die Signifikanz und die Starke des Selbstwirksamkeitsef-
fekts. Ebenfalls nicht iiberraschend ist, dass der Wunsch, beférdert zu werden, iiber alle
Modelle und Robustheitspriifungen hinweg einen positiven Effekt auf die Wahrschein-
lichkeit, ein Beforderungsangebot zu erhalten, hat. Gemass der Turniertheorie wirkt
die Aussicht auf eine Beférderung auf all diejenigen Arbeitnehmer als Leistungsmoti-
vation, fir die eine Beforderung wiinschenswert ist. Unter der Annahme, dass sich
eine gesteigerte Leistungsmotivation in einer besseren Leistung niederschlégt, steigt die
Beforderungswahrscheinlichkeit dieser Arbeitnehmenden. Der Beforderungswunsch stellt
somit theoretisch wie auch empirisch einen fiir Beforderungsentscheidungen zentralen
Faktor dar. Der stark positive und hoch signifikante Effekt der Kaderempfehlung ist
darin begriindet, dass die Kaderempfehlung explizit eine Vorselektion moglicher Be-
forderungskandidaten darstellt und offensichtlich dementsprechend von den Vorgesetzten
als Informationsgrundlage fiir Beférderungsentscheidungen herangezogen wird. Diese
Vorselektion ist mit in der betrieblichen Praxis weit verbreiteten Massnahmen des Tal-

entmanagements vergleichbar. Im Rahmen solcher Massnahmen werden Arbeitnehmende
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Abb. 4.2: Haufigkeitsverteilung des Fachwissens in der Experimentalgruppe (obere Ab-
bildung) und der Kontrollgruppe (untere Abbildung)
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hinsichtlich verschiedener wiinschenswerter Eigenschaften klassifiziert und anschliessend
als Talent bezeichnet oder nicht. Konsequenz dieser Vorselektion ist unter anderem, dass
die als Talente geltenden Arbeitnehmenden eher beférdert werden als die sogenannten
Nichttalente (Byham, Smith & Paese, 2002).

Einzig der von Extraversion ausgehende negative — wenngleich auch nicht robuste — Effekt
ist kontraintuitiv und steht im Widerspruch zu bestehenden empirischen Resultaten
(Seibert & Kraimer, 2001. Stark extravertierte Individuen zeichnen sich geméss Barrick
& Mount (1991) unter anderem durch Geschwiétzigkeit aus. Eine Erklarung fir den
Befund konnte sein, dass gerade dieses Verhaltensmerkmal eine in der Schweizer Armee

nicht wiinschenswerte Eigenschaft darstellt.

4.5 Zusammenfassung

Die vorliegende Studie beantwortet die Frage, ob Uberkonfidenz die Beférderungschancen
erhoht. Theoretisch wurde argumentiert, dass die von den Vorgesetzten wahrgenommene
Kompetenz der Beforderungsanwiérter fiir die Beforderungsentscheidung ausschlaggebend
ist. Diese ist wiederum von der — moglicherweise ungerechtfertigt hohen — Konfidenz
der Kandidaten abhéngig. Aus diesen Uberlegungen wurde die Hypothese abgeleitet,
dass Uberkonfidenz die Beférderungswahrscheinlichkeit erhéht. Erstmals wird mit dieser
Studie auch eine empirische Antwort auf die Forschungsfrage geliefert: Stark iiberkon-
fidente Beforderungskandidaten erhalten systematisch und tiberzufillig haufiger ein
Beforderungsangebot. Je iiberkonfidenter ein Beforderungskandidat, desto héher sind
seine Beforderungschancen. Das Ergebnis ist robust fiir verschiedene Modellspezifika-
tionen und Variationen der Experimentalgruppe. Die Ergebnisse sind im Einklang mit
neusten Forschungsergebnissen: Guinot & Phillips (2010) finden, dass Fithrungskréfte
in Personalauswahlprozessen in Stereotypen denken. Folglich besteht die Gefahr, dass
eine hervorstechende Eigenschaft eines Bewerbers alle anderen tiberstrahlt und die
Auswahlentscheidung iibermissig stark beeinflusst. Uberkonfidenz scheint eine solche
hervorstechende Eigenschaft zu sein. Der Befund von Nafziger & Ludwig (2010), dass
Menschen Uberkonfidente als kompetenter einschéiitzen, stiitzt diese Argumentation.

Das Fachwissen der Beforderungskandidaten hat zwar ebenfalls einen positiven Effekt

84



auf die Beférderungswahrscheinlichkeit; das Ausmass der Uberkonfidenz ist jedoch ein
verlésslicherer Indikator fiir die Beforderungswahrscheinlichkeit einer Person als deren

tatsichliches Fachwissen.

Es gibt eine Reihe von Ansatzpunkten, in deren Hinsicht diese Studie erweitert werden
konnte: Aus theoretischer Perspektive konnten Hypothesen fir die Wirkung bewusster
und/oder vom Vorgesetzten erkannter Uberkonfidenz auf die Beférderungswahrschein-
lichkeit gebildet werden (Szenarien 2, 3 und 4 siche Tabelle 4.1) — unter der Pramisse,
dass Konfidenz als Signal fiir Kompetenz herangezogen wird. Erweiterungen bzgl. dieser

Szenarien waren ebenso flir die empirische Analyse denkbar.

Weitere Entwicklungsmoglichkeiten in Hinblick auf die empirische Untersuchung betr-
effen die Beschaffenheit der Probanden. Zwar gereichte die weitgehende Homogenitét
der Probanden hinsichtlich eines breiten Spektrums an Eigenschaften aufgrund der
damit verbundenen hoheren internen Validitat des Experiments zum Vorteil. Zugleich
folgt daraus jedoch ein Nachteil beziiglich der externen Validitdt des Experiments. So
zeigen Ibarra, Carter und Silva (2010) sowie Pfeifer (2010), dass das Geschlecht der
Beforderungsanwiérter einen entscheidenden Einfluss auf die Beforderungswahrschein-
lichkeit hat: Frauen werden signifikant seltener beférdert. Ein Explanans kénnte im
Licht der Erkenntnisse der vorliegenden Studie die bei Frauen grundsitzlich weniger
stark ausgeprigte Neigung zu Uberkonfidenz sein (Niederle & Vesterlund, 2007; Bar-
ber & Odean, 2001; Lenney 1977). Aufgrund des Mangels an weiblichen Probanden
bietet die vorliegende Studie jedoch keine Antwort auf die Frage, ob Uberkonfidenz
auch bei Frauen einen positiven Effekt auf die Beférderungswahrscheinlichkeit hat. Auch
die Tatsache, dass die erste Beférderung Gegenstand der Untersuchung war, kénnte
die Generalisierbarkeit der Ergebnisse einschranken. Zwar deutet das héufige Auftreten
von Uberkonfidenz bei Topmanagern darauf hin, dass Uberkonfidenz zumindest kein
Beforderungshemmnis ist. Ob aber auch auf héheren Hierarchiestufen das Ausmass der
Uberkonfidenz die Beférderungschancen erhéht, gilt es in Folgeuntersuchungen zu klaren.
Da mit steigender Hierarchieebene tendenziell die Komplexitit der Aufgaben zunimmt, ist
es allerdings plausibel anzunehmen, dass insbesondere unter diesen Bedingungen weniger
die Projekterfolge als Signal fiir Fahigkeiten genutzt werden, sondern vielmehr die von
den Entscheidern wahrgenommene Kompetenz der Kandidaten. Daher wird auch auf
hoheren Hierarchieebenen ein die Beférderungswahrscheinlichkeit positiv beeinflussender

Effekt von Uberkonfidenz erwartet. Als experimentelles Umfeld die Schweizer Armee,
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eine Organisation des 6ffentlichen Rechts und einen Bereich des Eidgenossischen Departe-
ments Verteidigung, Bevolkerungsschutz und Sport, zu nutzen, lasst die Frage nach der
Generalisierbarkeit der Ergebnisse auf Unternehmen der Privatwirtschaft aufkommen.
Hierzu ist zunéchst festzuhalten, dass Beforderungsturniere in staatlichen Organisatio-
nen die gleichen Funktionen erfiillen sollen, wie in privatwirtschaftlich organisierten
Unternehmen: Im Vordergrund stehen die Motivations- und die Selektionsfunktion. In
Abhéngigkeit der Unternehmensstrategie, -kultur und -struktur kénnen jedoch die Aus-
gestaltung des Beforderungsselektionsprozesses sowie die angewandten Selektionskriterien
differieren — dies gilt aber auch innerhalb der Gruppe privatwirtschaftlicher Unternehmen.
Je dhnlicher die Prozesse und Kriterien, desto geeigneter ist der Transfer der Ergebnisse.
Dass tiberkonfidente Menschen eher beférdert werden, kann zur Folge haben, dass von
Beforderungen Fehlanreize ausgehen. Antizipieren die Beforderungskandidaten, dass
sie durch die Ausserung einer ungerechtfertigt hohen Konfidenz das Bild, das sich ihre
Vorgesetzten von ihren Fahigkeiten machen, positiv beeinflussen konnen, so konnten
sie strategisch agieren und bewusst iiberkonfident auftreten. Unter diesen Umstédnden
wiirden Beférderungen weder ihre Selektions- noch ihre Motivationsfunktion im Sinne

der Unternehmensziele erfiillen.

Die Forschungsergebnisse implizieren, dass Beforderungsturniere Fehlanreize setzen und
ineffektiv sein konnen — falls sich die Vorgesetzten in ihren Selektionsentscheidungen
von der Uberkonfidenz der Beférderungskandidaten blenden lassen. Um diese negativen
Konsequenzen zu verhindern, sollten zum einen Beforderungskandidaten explizit auf
Uberkonfidenz getestet werden und zum anderen sollten sich Vorgesetzte des Uberkonfi-
denzeffektes bewusst sein und Entscheidungen daher moglichst auf Grundlage objektiver

Signale treffen.
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5 The Dark Side of Success —
Feldexperimentelle Evidenz zu dem

Effekt eines Beforderungsangebotes

auf die Uberkonfidenz

5.1 Einleitung

Aus der Prinzipal-Agenten-Theorie hervorgehende Ansitze und Modelle, wie z.B. die
Turniertheorie, gehen davon aus, dass Agenten perfekte Informationen iiber ihre eigenen
Féhigkeiten besitzen. Allein die Tatsache, dass Selbstiiberschatzung ein weit verbreitetes
Phéanomen ist (Alpert & Raiffa, 1982; Lichtenstein, Fischhoff & Phillips, 1982), zeigt, dass
diese Annahme nicht der Realitéit entspricht. Eher ist anzunehmen, dass jeder Mensch
zumindest eine ungefihre Ahnung von seinen eigenen Féahigkeiten hat. In der Theorie des
Bayes’schen Lernens wird diese Ahnung Prior genannt. Geméss dieser Theorie verbessern
Individuen durch Beobachtung der Konsequenzen ihres Tuns den Informationsstand iiber
ihre Fahigkeiten (Mitchell, 1997). Ein Erfolg wirkt fiir ein Individuum somit nicht nur
als positive Riickmeldung fiir das eigene Handeln, sondern zugleich auch als Signal fiir
die eigenen Fahigkeiten und tragt somit zur Verbesserung des Informationsstandes des
Individuums bei. Solange ein Erfolg in dem Masse den eigenen Fahigkeiten zugeschrieben
wird, wie diese tatsachlich dafiir verantwortlich sind, wird der Informationsstand tiber
die eigenen Fahigkeiten korrekt angepasst. Doch sobald externe Faktoren fiir Erfolge
mitverantwortlich sind, diese aber von dem Individuum als Ursache ausgeblendet werden,
kann dies zu einer verzerrten Revision der Informationen iiber die eigenen Fahigkeiten
fithren. Uberkonfidenz — verstanden als Uberschitzung der eigenen Fahigkeiten — konnte

die Folge sein. Uberméssiges Attribuieren von Erfolgen auf die eigene Person ist dabei
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eher die Regel als die Ausnahme (Jones & Harris, 1967; Ross, Amabile & Steinmetz,
1977).

Gervais und Odean (2001) zeigen modelltheoretisch am Beispiel von erfolgreichen Wert-
papierhiandlern, dass sich das Ausmass der Uberkonfidenz anhand von vorausgehenden
Erfolgen des Handlers prognostizieren lasst: Nach einer erfolgreichen Periode wird eine
Steigerung der Uberkonfidenz der Wertpapierhéndler erwartet. Das Modell von Daniel,
Hirshleifer und Subrahmanyam (1998) unterstiitzt diese Prognose. Hilary und Menzley
(2006) priifen die Hypothese anhand von empirischen Daten und finden sie bestéatigt.
In allen genannten Arbeiten wird Uberkonfidenz als Uberprizision verstanden. Ob der
empirische Befund von Hilary und Menzley (2006) auch fiir andere Formen der Uberkon-
fidenz Bestand hat, stellen die Autoren explizit in Frage. Dies herauszufinden ist das Ziel
dieses Kapitels. Im Fokus steht im Folgenden indirekt gemessene absolute Uberkonfidenz
bzgl. der eigenen Kenntnisse. Allein, dass diese Uberkonfidenzform in der einschligi-
gen Literatur eine der am weitesten verbreitete ist (Kapitel 2.1.1), rechtfertigt eine

Weiterentwicklung der Studie von Hilary und Menzly (2006) in dieser Hinsicht.
Im Unterschied zu Hilary und Menzly (2006), Daniel et al. (1998) und Gervais und

Odean (2001) werden in dieser Teilsstudie dariiber hinaus nicht die Auswirkungen von
kurzfristigen Erfolgen untersucht, sondern Erfolge, die sich auch auf lange Frist auf die
berufliche Karriere auswirken: Karriereerfolge. Kammeyer-Mueller, Judge und Piccolo
(2008) betonen, dass Karriereerfolge spezielle Erfolge sind, da die berufliche Rolle eines
Individuums massgeblich identitatsstiftend ist. Die Signalwirkung eines Karriereerfolges
konnte daher besonders stark das Bayes’sche Lernen beeinflussen. Karriereerfolg ist
grundsétzlich keine objektive Grosse, sondern von den subjektiven Zielen und Bediirfnissen
eines Individuums abhéangig. Im Rahmen dieser Arbeit bedeutet ein Karriereerfolg jedoch
konkret das Angebot eines hierarchischen Aufstiegs auf der Karriereleiter, das heisst, der
Erhalt eines Beforderungsangebotes steht im Fokus. Da Beférderungen unter anderem
den Zweck verfolgen, die Besten zu selektieren, kann das Angebot einer Beférderung als
Auszeichnung der Fahigkeiten verstanden und unabhéngig von den personlichen Zielen

als Erfolg gewertet werden.

Dass Uberkonfidenz zu Karriereerfolg fithrt, ist empirisch belegt (Kapitel 4) — kann
Karriereerfolg jedoch umgekehrt auch zu Uberkonfidenz fithren? Diese Frage soll in dieser
Studie beantwortet werden. Betriebswirtschaftliche Relevanz erhélt diese Fragestellung

insbesondere aufgrund der potentiell negativen Folgen von Uberkonfidenz: ,No problem in
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judgment and decision making is more prevalent and more potentially catastrophic than
overconfidence" (Plous, 1993, S. 217). Die von dieser Entscheidungsanomalie ausgehende
Gefahr ergibt sich aus der Tatsache, dass Uberkonfidenz die Wahrscheinlichkeit von
Fehlentscheidungen erhoht. Aus Unternehmenssicht ist es daher von Bedeutung zu wissen,

unter welchen Bedingungen Uberkonfidenz auftritt bzw. verstirkt wird.

Im Weiteren ist dieses Kapitel wie folgt gegliedert: Im néchsten Abschnitt wird die
theoretische Analyse des Einflusses eines Beforderungsangebotes auf das Ausmass der
Uberkonfidenz beschrieben. Dabei werden Grundlagen der Theorie des Bayes’schen
Lernens mit der Attributionstheorie verbunden. Zur empirischen Beantwortung der
Forschungsfrage wurden Daten aus einem Feldexperiment genutzt. In Abschnitt 5.3 werden
die empirische Methode, das experimentelle Design sowie die 6konometrische Modellierung
beschrieben. Zur Schétzung des von einem Befoérderungsangebot ausgehenden kausalen
Effekts auf das Ausmass der Uberkonfidenz wird ein regressionsbereinigter Difference-in-
Differences-Schéitzer verwendet. Die Ergebnisse der Schiatzung sowie deskriptive Befunde
sind in Abschnitt 5.4 zu finden. Der flinfte Abschnitt fasst die gewonnenen Erkenntnisse
zusammen, geht auf die Restriktionen dieser Teilstudie ein, leitet Implikationen fiir die

Praxis ab und gibt einen Forschungsausblick.

5.2 Theoretische Modellierung

In diesem Abschnitt wird zunédchst der im Folgenden zugrunde liegende Uberkonfidenzbe-
griff erlautert. Anschliessend wird in Anlehnung an das Modell von Daniel et al. (1998) auf
Grundlage der Theorie des Bayes’schen Lernens analysiert, wie ein beruflicher Erfolg in
Form eines Beforderungsangebotes bei Vorliegen eines Attribution Bias auf das Ausmass

der Uberkonfidenz wirken kann.

Uberkonfidenz Uberkonfidenz kann in unterschiedlichen Verhaltensweisen zum Aus-
druck kommen. Eine detaillierte Diskussion des Begriffs Uberkonfidenz ist in Kapitel
2.1 zu finden. Im Unterschied zu den Arbeiten von Hilary und Menzly (2006), Gervais
und Odean (2001) sowie Daniel et al. (1998), in deren Modellen Uberkonfidenz in ein-
er Uberprizision der eigenen Informationen zum Ausdruck kommt, steht im Rahmen
dieser Teilstudie die indirekt gemessene Uberkonfidenz bzgl. der eigenen Kenntnisse im
Mittelpunkt.
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Um priifen zu koénnen, welchen Effekt berufliche Erfolge auf das Ausmass der Uberkonfi-
denz haben, ist zunéchst zu kliren, welche Ursachen Uberkonfidenz haben kann. Aus
der Literatur sind verschiedene Modelle zur Erklirung von Uberkonfidenz bekannt. In
erster Linie kann man sie danach klassifizieren, ob sie Uberkonfidenz als reales Phinomen
betrachten oder als ein von Forschern geschaffenes Artefakt. Die vorliegende Studie
reiht sich in die Tradition des ersten Forschungszweigs ein, zu dem auch der Ansatz von
Larrick, Burson und Soll (2007) zahlt. Die Autoren gehen davon aus, dass ,,[w]hen an
individual estimates confidence in a performance (...) the person is likely to draw on (...)
memory of the recent performance, views of the self in that domain, and general feelings
about the self* (Larrick, Burson & Soll, 2007, S. 78-79). Nachfolgend wird gezeigt, wie
beruflicher Erfolg tiber den Faktor views of the self in that domain auf das Ausmass der

Uberkonfidenz wirken kann.

Grundlegend fiir einen Einfluss von Erfolg auf Uberkonfidenz ist die Annahme, dass
Uberkonfidenz ein dynamisches Phinomen ist. Diese Annahme ist in der Literatur
umstritten: Wihrend psychologische Studien von Uberkonfidenz als einem dynamischen
Verhaltensmerkmal ausgehen, setzen Okonomen — meist zur Komplexitétsreduktion —
statische Uberkonfidenzmodelle voraus (De Long et al., 1991; Kyle & Wang, 1997; Benos,
1998; Odean, 1998). Im Folgenden wird die individuelle Ausprigung von Uberkonfidenz als
eine moving baseline interpretiert: Zwar ist das Vorhandensein dieser Charaktereigenschaft
grundséitzlich stabil, das Ausmass ist jedoch verdnderbar. Fiir diese Sichtweise einer
adaptiven Uberkonfidenz spricht unter anderem, dass das Ausmass der Uberkonfidenz
von situativ bedingten, motivationalen, physiologischen und kognitiven Faktoren abhéangig
ist (Griffin & Varey, 1996).

Bayes’sches Lernen durch Karriereerfolg bei Vorliegen eines Attribution Bias Ge-
méss der Theorie des Bayes’schen Lernens wird davon ausgegangen, dass jeder Mensch
zunéchst nur eine ungefahre Ahnung von seinen Féhigkeiten A hat. A priori sind die
Féhigkeiten einer Person mit einer Wahrscheinlichkeit von P (A) hoch (Ag) und mit
einer Wahrscheinlichkeit von 1 — P(A) niedrig (Az), wobei 0 < Ay < Ay < 1 und
0 < P(A) < 1 gilt. Mit Hilfe neu hinzukommender Informationen iiber die Konsequen-
zen des eigenen Tuns, die in einem Zusammenhang mit den Féhigkeiten stehen, ist
es moglich, die a priori vorhandenen Informationen tber die eigenen Fahigkeiten zu
aktualisieren. Ist bekannt, dass man mit einer Wahrscheinlichkeit von P(B|K (A, S)) ein
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Beforderungsangebot B erhélt, wobei sich K aus den individuellen Fahigkeiten eines
Individuums A und einem externen, von dem Individuum nicht beeinflussbaren Faktor
S, z.B. Gliick, zusammensetzt, kann der Erhalt eines Beforderungsangebotes fiir eine
Aktualisierung des Informationsstandes genutzt werden. Aus der bedingten Wahrschein-
lichkeit fiir den Kausalzusammenhang zwischen K — und damit indirekt den Fahigkeiten
—und dem Erhalt eines Beforderungsangebotes, ldsst sich anhand des Satzes von Bayes in
einem Umkehrschluss die Wahrscheinlichkeit berechnen, dass ein Individuum, das ein
Beforderungsangebot erhalten hat, ein bestimmtes K aufweist und somit tiber gewisse
Fahigkeiten verfiigt. Das Ereignis des Erhalts eines Beforderungsangebotes kann somit als
Signal fiir die eigenen Fahigkeiten dienen und zu einer Revision des Informationsstandes
iiber die eigenen Féhigkeiten fithren. Resultat dessen ist die um die neuen Informatio-
nen verbesserte indirekte a posteriori Wahrscheinlichkeit fiir die eigenen Fahigkeiten
P(K(A,S)|B).

Ein unverzerrt kausal attribuierendes Individuum wiirde beim Riickschluss von einem
Beforderungsangebot auf die Fahigkeiten beachten, dass es neben der Féahigkeitskompo-
nente auch eine externale Komponente gibt, die den Erhalt eines Beforderungsangebotes
beeinflusst. Die empirische Forschung zeigt jedoch, dass Menschen dazu neigen, Erfolge
zu sehr auf die eigene Person zu attribuieren und situative bzw. externale Faktoren als
Erfolgsquelle zu unterschatzen — Misserfolge werden hingegen eher externalen Faktoren,
wie Pech oder Sabotage, zugeschrieben (Jones & Harris, 1967; Ross, Amabile & Stein-
metz, 1977). Die Selbstattributionstendenz ist dabei umso starker, je bedeutender das
Erfolgsereignis fir das Individuum ist (Miller, 1976). Diese Tendenz wird Attribution
Bias oder auch selbstwertdienliche Wahrnehmung genannt, da das Gefiihl, fiir einen
Erfolg verantwortlich zu sein, das Selbstwertgefiihl starkt. Unterliegt ein Individuum einer
selbstwertdienlich verzerrten Wahrnehmung, so konnte die Information iiber den Erhalt
eines Beforderungsangebotes ein verzerrtes Bayes’sches Lernen zur Folge haben: Wird
ausgeblendet, dass externale Faktoren fiir den Erfolg mitverantwortlich sind, kénnte diese
selbstwertdienliche Wahrnehmung zu einer Uberschitzung der eigenen Fahigkeiten fithren.
Da views of the self in that domain das Ausmass der Uberkonfidenz beeinflussen, kann
ungerechtfertigt hohe Konfidenz bzgl. der Féahigkeiten, die fiir den Beférderungserfolg als
urséchlich identifiziert werden, die Folge sein. Hingegen wiirde ein Misserfolgserlebnis in
Form des Nichterhalts eines Beforderungsangebotes bei Personen, die einen Attribution

Bias aufweisen, wenn iiberhaupt einen geringen Einfluss auf die Selbsteinschatzung und
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die Konfidenz haben (Daniel, Hirshleifer & Subrahmanyam, 1998; Gervais & Odean,
2001). Daraus lasst sich folgende Hypothese ableiten:

Hypothese 5.1: Der Erhalt eines Beforderungsangebotes erhoht die Uberkonfidenz von

Individuen, die einen Attribution Bias aufweisen.

Bei Individuen, die Erfolge nicht iibermaéssig auf sich selbst attribuieren, wird kein Effekt
auf das Ausmass der (Uber-)Konfidenz erwartet. Solche Individuen wiirden nach dem
Erfolgsereignis die Informationen tiber ihre Fahigkeiten korrekt aktualisieren, weshalb
eine eventuell bestehende Uberkonfidenz unverindert bliebe. Diese Uberlegungen fiihren

zu folgender Hypothese:

Hypothese 5.2: Der Erhalt eines Beforderungsangebotes hat keinen Einfluss auf die

Uberkonfidenz von Individuen, die keinen Attribution Bias aufweisen.

5.3 Empirische Analyse

Aus der theoretischen Analyse wurden die Hypothesen abgeleitet, dass beruflicher Er-
folg in Form eines Beférderungsangebotes bei Individuen, die einen Attribution Bias
aufweisen, Uberkonfidenz erhéhend wirkt, wihrend das Ausmass der Uberkonfidenz
bei Individuen, die nicht einem Attribution Bias unterliegen, durch den Erhalt eines
Beférderungsangebotes unbertiihrt bleibt. Sollten die Hypothesen empirisch bestétigt
werden, miisste bei Individuen mit (ohne) Attribution Bias die nach dem Erhalt eines
Beférderungsangebotes gemessene Uberkonfidenz signifikant hoher (unveréndert) sein
im Vergleich zu einem Zeitpunkt vor dem Angebot und im Vergleich zu anderen (nicht)

iibermassig attribuierenden Individuen, die kein Beférderungsangebot erhalten haben.

In diesem Abschnitt wird das Vorgehen zur empirischen Analyse des kausalen Effekts eines
beruflichen Erfolges auf das Ausmass der Uberkonfidenz beschrieben. Zunéchst wird dazu
das Vorgehen zur Datenerhebung erlautert, anschliessend werden die Messinstrumente
fiir die abhéngige und die unabhéngigen Variablen prasentiert und schliesslich wird die

okonometrische Modellierung zur Schitzung des Effekts dargelegt.
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5.3.1 Untersuchungsdesign

Die Daten zur Priifung der aus der theoretischen Analyse abgeleiteten Hypothesen
stammen aus einer feldexperimentellen Untersuchung in der Schweizer Armee, in deren
Rahmen vier experimentelle Sitzungen im Zeitraum zwischen November 2008 und Septem-
ber 2009 stattfanden. Eine detaillierte Beschreibung des Experiments ist in Kapitel 3 zu
finden. Zur empirischen Beantwortung der vorliegenden Fragestellung wurden die Daten

aus den ersten beiden der insgesamt vier experimentellen Sitzungen verwendet.

699 méannliche Rekruten einer Deutschschweizer Rekrutenschule der Schweizer Armee
dienten als Probanden. Ein Teil der Probanden erhielt im Laufe der Untersuchungsreihe
ein Beforderungsangebot und wurde spéter zu Offizieren oder (héheren) Unteroffizieren
befordert. Gervais und Odean (2001) zeigen einen hypothetischen Verlauf von Uberkon-
fidenz im Laufe einer beruflichen Karriere auf und erwarten, dass berufliche Erfolge
insbesondere in den ersten Berufsjahren das Ausmass der Uberkonfidenz beeinflussen.
Aus diesem Grund wurden fiir die empirische Analyse Probanden genutzt, die am Anfang

ihrer beruflichen bzw. militdarischen Karriere standen.

Um einen intra- und einen interindividuellen Vergleich von Uberkonfidenzwerten vor
und nach dem Erhalt eines Beforderungsangebotes durchfithren zu konnen, wurden
ausschliesslich die Daten solcher Probanden berticksichtigt, iiber die aus den ersten
beiden Sitzungen vollstandige Daten verfiighar waren. Die nachfolgende Analyse bezieht

sich daher auf die 347 Beobachtungen, die diesem Kriterium gentigen.

Die erste der beiden experimentellen Sitzungen fand zwei Wochen nach dem Start der
Rekrutenschulung im November 2008 statt. Der in dieser Sitzung gemessene Uberkonfi-
denzwert galt als Referenzwert fiir die darauffolgende Erhebung, die unmittelbar nach
Bekanntgabe der Kaderanwérter erfolgte. Zwischen den beiden Sitzungen lagen sechs
Wochen. In dieser Zeit wurde entschieden, wem eine Beférderung angeboten werden sollte,
und mit diesen Personen wurden Karriereplanungsgesprache gefithrt. Welche Proban-
den welcher experimentellen Gruppe angehorten, wurde demnach erst in der zweiten
Sitzung ersichtlich. Auf die Entscheidung, wer ein Beférderungsangebot erhielt, hatte
die Autorin dieser Dissertation keinen Einfluss. Dies hat zur Folge, dass die Zuteilung
der Probanden zu den experimentellen Gruppen nicht zuféllig zustande kam, sondern
geméss einem transparenten Auswahlverfahren der Schweizer Armee erfolgte. Den iiber

alle beforderungsrelevanten Kriterien hinweg Besten wurde ein Beférderungsangebot un-
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terbreitet. Aus der nicht randomisierten Zuteilung der Probanden zu den experimentellen
Gruppen entsteht eine Selektionsproblematik. Diese wird jedoch durch das Design des
Experiments, welches einen intraindividuellen sowie einen interindividuellen Vergleich

ermoglicht, aufgefangen.

5.3.2 Messinstrumente

Messung von Uberkonfidenz ~ Absolute Uberkonfidenz bzgl. der eigenen Fihigkeiten
und Kenntnisse wurde anhand eines 18 Items umfassenden berufsspezifischen — bzw. hier
militérspezifischen — Tests ermittelt (sieche Kapitel 3). Die Verwendung eines berufsspez-
ifischen Wissenstests anstatt eines Allgemeinwissenstests, welcher in der empirischen
Uberkonfidenzforschung meist Anwendung findet, ist folgender Uberlegung geschuldet:
Ein Beférderungsangebot kann nur fiir solche Fahigkeiten als Signal zur Verbesserung
des Informationsstandes tiber jene fungieren, welche auch der Beforderungsentscheidung
selbst zugrundeliegen. Als Kriterien fiir die zur Selektion ihres Kaders und somit fiir die
Unterbreitung eines Beforderungsangebotes nennt die Schweizer Armee eine | einwand-
freie Gesinnung, personliche Verhéltnisse, Fiithrungseigenschaften, Verantwortungsgefiihl,
Pflichtbewusstsein, fachliches Konnen und Sozialkompetenz” (Schweizer Armee, 2008, S.
13, Anm. d. Verf.: keine Hervorhebung im Original). Der Erhalt eines Beférderungsange-
botes kann demnach als ein Anhaltspunkt fiir die Einschétzung des eigenen fachlichen

Konnens dienen.

Die Wissensfragen wurden in einem Multiple-Choice-Fragenformat mit je vier Antwort-
moglichkeiten prasentiert. Die Anzahl der korrekten Antworten wurde als Mass fiir die
objektive Akkuratesse verwendet. Die dieser Grosse gegeniiberzustellende subjektive
Konfidenz wurde indirekt ermittelt: Nach der Absolvierung des Militdrwissenstests sollten
die Probanden angeben, wie viele der 18 Fragen sie ihrer Einschétzung nach korrekt

beantwortet haben.

Aus der Differenz zwischen der selbst geschatzten Akkuratesse (¢) und der tatséch-
lichen Akkuratesse (c) ergibt sich ein Mass fiir indirekt erhobene Uberkonfidenz. Dieses
Mass kann bei einem 18 Fragen umfassenden Wissenstest Werte zwischen -18 und +18

annehmen:

UKindirekt =c—c
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Messung der unabhangigen Variablen

Beruflicher Erfolg Beruflicher Erfolg wurde anhand des Erhalts eines Beforderungsange-
botes zum Unteroffizier bzw. Offizier operationalisiert. In der zweiten Sitzung sollten die
Probanden angeben, ob sie von der Schweizer Armee ein konkretes Beforderungsangebot

erhalten hatten. 218 von 347 Probanden haben ein solches Angebot erhalten.

Attribution Bias Gemaéss dem theoretischen Modell wirkt der Erhalt eines Beférderungs-
angebotes bei Personen, die einem Attribution Bias unterliegen, Uberkonfidenz erhéhend.
Hingegen werden keine Auswirkungen auf die Uberkonfidenz von Personen ohne internale
Erfolgsattributionstendenz erwartet. FEine selbstwertdienliche Selbstattributionstendenz
ist anhand der Ausprigung der Variable internale Kontrolliiberzeugung'' erkennbar:
Je stiarker die Auspragung, desto wahrscheinlicher liegt ein Attribution Bias vor. Zur
empirischen Testung der Hypothesen wurden die Probanden danach differenziert, ob
sie eine hohe internale Kontrolliiberzeugung aufwiesen. Als kritischer Wert wurde in
Ermangelung eines exogen gegebenen, absoluten Schwellenwertes mit dem 75% Perzentil
eine relative Grosse gewéhlt. In der ersten experimentellen Sitzung lag diese kritische
Grosse bei einer internalen Kontrolliiberzeugung von 36. Auch in der zweiten Sitzung lag
die kritische Grosse bei einer internalen Kontrolliiberzeugung von 36. Die Auspriagung
dieses Merkmals scheint daher iiber die Zeit relativ stabil zu sein (Korrelation der Werte
aus der ersten und der zweiten Sitzung: r = .54, p <.001). Bei Probanden, deren internale
Kontrollitberzeugung in der ersten Sitzung eine Auspriagung von grosser bzw. gleich

diesem Schwellenwert aufwies, wurde ein Vorliegen des Attribution Bias vermutet.

Kontrollvariablen Die empirische Forschung hat verschiedene Faktoren identifiziert, die
einen Einfluss auf das Ausmass von Uberkonfidenz haben konnen (sieche Kapitel 2.1.2).
Daher wurde fiir folgende soziodemographische und personale Faktoren kontrolliert: Alter,
hochste abgeschlossene Ausbildung (obligatorische Schulzeit, Berufsausbildung, Matu-

ra, hohere Berufsschule, Fachhochschule, Universitit), aktuelle hierarchische Stellung

Hnternale Kontrolliiberzeugung wurde mittels des Tests nach Krampen (1991) erhoben.
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im zivilen Beruf (Arbeitnehmer ohne Vorgesetztenfunktion, Arbeitnehmer mit Vorge-
setztenfunktion, Arbeitnehmer in Unternehmensleitung, selbstindig erwerbend, nicht
erwerbstdtig), Erhalt einer Kaderempfehlung (ja/nein) und Beforderungswunsch in der
Schweizer Armee (ja/nein). Aufgrund der speziellen Probandengruppe von ménnlichen
Deutschschweizern gab es keine interindividuellen Unterschiede bzgl. des Geschlechts
oder der kulturellen Herkunft.

Weiter wurden verschiedene Tests zur Erschliessung von Persdonlichkeitsmerkmalen
durchgefiihrt, bei denen ein den Effekt auf die Uberkonfidenz plausibel ist bzw. ein
Effekt gemass bestehender Forschungsergebnisse erwartet wird. Erhoben wurden die
generalisierte Selbstwirksamkeit sowie die Big Five-Personlichkeitsmerkmale (Emotionale
Stabilitat, Extraversion, Gewissenhaftigkeit, Offenheit und Vertriglichkeit). Ausgehend
von den Forschungsergebnissen von Schaefer, Williams, Goodie und Campbell (2004)
sowie Yates, Lee und Shinotsuka (1996) wird erwartet, dass Uberkonfidenz mit general-
isierter Selbstwirksamkeit, Extraversion, Vertraglichkeit und Gewissenhaftigkeit positiv
korreliert. Kein Zusammenhang wird zwischen Uberkonfidenz und Neurotizismus bzw.
Offenheit erwartet.

Konstant gehalten wurden der Entscheidungstyp (Wissensfragen), das betreffende Wis-
sensgebiet (militarspezifisches Wissen), die Art der zu treffenden Entscheidungen (Multiple-
Choice-Wissensfragen) sowie die Anzahl der Beurteilenden (Einzeltests). Eine weitere
situative Komponente stellt der Schwierigkeitsgrad (SG) des Multiple-Choice-Tests dar.
Aus der mit (—1) multiplizierten durchschnittlichen Akkuratesse ist ex post der objektive
Schwierigkeitsgrad feststellbar. Als objektiv schwierig gelten Fragen, die weniger als 33.3%
der Probanden korrekt beantworten konnten. Einen mittelschweren Schwierigkeitsgrad
weisen Aufgaben auf, die von mehr als 33.3% aber weniger als 66.6% der Probanden
korrekt beantwortet werden konnten. Entschieden sich mehr als 66.6% der Probanden
fiir die korrekte Antwort, so gilt eine Frage als einfach. Dem Schwierigkeitsgrad wird eine
hohe Bedeutung beigemessen, da er einen entscheidenden Einfluss auf das Ausmass und
die Richtung der nicht mit der objektiven Akkuratesse iibereinstimmenden Konfidenz
zu haben scheint (Ronis & Yates, 1987; Heath & Tversky, 1991; Hoelzl & Rustichini,
2005; Moore & Cain, 2007). Um den Schwierigkeitsgrad konstant zu halten, wurde eine
stabile (mittlere) Aufgabenschwierigkeit in beiden experimentellen Sitzungen angestrebt,
was jedoch trotz eines Pretests nur bedingt erreicht wurde. Anhand des Absinkens

der durchschnittlichen Akkuratesse von 61% in ¢; auf 39% in ¢, ist zu erkennen (siche
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Tabelle 5.2), dass der objektive Schwierigkeitsgrad gestiegen ist. Zwar ist gemaéss der
hier zugrundegelegten Skala der Test in beiden experimentellen Sitzungen der Kategorie
mittelschwer zuzuordnen, aufgrund des Hard-Easy-Effekts wird jedoch tendenziell ein

Anstieg der Uberkonfidenz aller Probanden erwartet.

5.3.3 Okonometrische Modellierung

Aufgrund des zur Verfiigung stehenden Paneldatensatzes mit zwei fiir diese Fragestel-
lung relevanten Erhebungswellen und des feldexperimentellen Designs bietet sich fiir die
okonometrische Analyse die Methode des regressionskorrigierten Difference-in-Differences-
Schitzers an. Dieser vergleicht die durchschnittliche Entwicklung der Uberkonfidenz
der Probanden der Experimentalgruppe vor und nach dem experimentellen Stimulus
(hier: dem Erhalt eines Beforderungsangebotes) mit der durchschnittlichen Verédnderung
der Uberkonfidenz der Probanden der Kontrollgruppe im gleichen Zeitraum. Implizit
verlangt diese Methode, dass sich der zugrunde liegende Zeittrend der zu untersuchenden
Variable fiir die beiden experimentellen Gruppen nicht unterscheidet. Die Entwicklung des
Ausmasses der Uberkonfidenz miisste demnach ohne den Stimulus in der Experimental-
und der Kontrollgruppe gleichféormig verlaufen. Die hoch standardisierten Bedingungen
innerhalb des Ausbildungsprogrammes der Schweizer Armee bieten ein ideales Umfeld,
um diese Voraussetzung im Rahmen eines Feldexperiments zu erfiillen. Da in den Zeitréu-
men vor und nach Eintreten des Stimulus kein anderes Ereignis eintreten darf, das die
Uberkonfidenz der Personen, die ein Beférderungsangebot erhalten, und der Personen,
die kein solches Angebot erhalten, systematisch in unterschiedlicher Weise beeinflusst,
ist die Wahl der Beobachtungszeitraume entscheidend. Die erste experimentelle Sitzung
fand statt, bevor mit den Probanden Karriereplanungsgespriche gefithrt wurden. Die
zweite Sitzung fand unmittelbar nach Abschluss dieser Gespréche statt. Eine weitere
Voraussetzung fir die Anwendung des Schétzers ist, dass die Unterbreitung eines Be-
forderungsangebotes an die Probanden der Experimentalgruppe keinen Einfluss auf
die Uberkonfidenz der Probanden der Kontrollgruppe haben darf (Angrist & Krueger,
1999). Davon ist weder geméss der theoretischen Modellierung noch in Hinblick auf das

empirische Design auszugehen.

Formal kann der Difference-in-Differences-Schétzer wie folgt dargestellt werden (Meyer,

1995):
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0= (0% -95) - (0% - 92), (5.1)

wobei y die abhiéngige Variable (Uberkonfidenz) bzw. § den Mittelwert der abhingigen
Variable darstellt, d die Zugehorigkeit zur Experimental- (d = 1) bzw. zur Kontrollgruppe
(d = 0) anzeigt und ¢ den Erhebungszeitpunkt vor (¢ = 1) bzw. nach (¢ = 2) Eintritt des

experimentellen Stimulus.

Um den kausalen Effekt eines Beforderungsangebotes auf die Uberkonfidenz zu iden-
tifizieren, reicht eine Berechnung geméiss Gleichung (5.1) aus. Ob ein kausaler Effekt
signifikant ist, kann mittels Umformung in eine einfache Regressionsgleichung und Berech-

nung einer linearen Regression ermittelt werden (Meyer, 1995):

Yir = Bo+y*xdi+n*t; + 6% (d; xt;) + €54, (5.2)

mit y;, als absolute Uberkonfidenz des Individuums 7 in Periode ¢ und ¢;; als Fehlerterm.
v beschreibt die Effekte der zeitinvarianten Unterschiede zwischen der Experimental-
und der Kontrollgruppe und 7 repréasentiert die Effekte der iiber die Zeit variierenden,
beide Gruppen in gleicher Weise beeinflussenden Faktoren (reine Zeiteffekte). Durch den
Interaktionsterm (d; * ¢;) wird hervorgehoben, dass der mittels § gemessene Effekt in
dem Zusammenwirken der Zugehorigkeit zu der Experimentalgruppe einerseits und dem
Zeitpunkt der Messung andererseits begriindet ist. Damit ist der Interaktionsterm als
Treatmenteffekt und hier als kausaler Effekt des Erhalts eines Beférderungsangebotes

(B;) interpretierbar.

Um zu verdeutlichen, dass durch die Berechnung der Differenz zweier Differenzen sowohl
zeitinvariante als auch beide Gruppen in gleicher Weise betreffende, zeitvariante Effekte
eliminiert werden, kann Gleichung (5.1) als Differenz zweier Gleichung (5.2) entsprechen-

der Regressionsgleichungen umformuliert werden (Abadie, 2005):

Ayi = Yio —Yin =1+ 0B + (g2 — €i1). (5.3)
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Die regressionskorrigierte Schreibweise des Difference-in-Differences-Schétzers erlaubt,
fiir etwaig zusatzlich bestehende beobachtbare und zeitvariante Unterschiede zwischen
den Gruppen zu kontrollieren. Mogliche Kontrollvariablen sind in Tabelle 5.1 aufge-
listet. Die soziodemographischen und personalen Faktoren fallen bei der Anwendung
des Difference-in-Differences-Schétzers entweder aufgrund ihrer Konstanz iiber den Un-
tersuchungszeitraum (z.B. hochster Bildungsabschluss) oder aufgrund der in beiden
Gruppen gleichartigen Verdnderung (z.B. Alter) heraus. Ebenso kommen konstante
Persénlichkeitsmerkmale wie die Big Five nicht als Kontrollvariablen in Betracht. Uber
die Messzeitpunkte sowie die experimentellen Gruppen hinweg variieren konnen die Auf-
gabenschwierigkeit, die als situationsbedingte Kontrollvariable verwendet wird, und die
Selbstwirksamkeit, welche als psychologische Kontrollvariable dient. Um zu beobachten,
ob und wie sich der Effekt eines Beférderungsangebotes auf die Uberkonfidenz unter
Einbezug der Kontrollvariablen verdndert, werden diese schrittweise in die Analyse
mit einbezogen. Daraus resultieren drei unterschiedliche Modelle. Das erste Modell un-
tersucht ausschliesslich den Effekt eines Beférderungsangebotes und entspricht damit

Regressionsgleichung (5.3).
Das zweite Modell bezieht die psychologische Variable P; (Selbstwirksamkeit) mit ein

und stellt damit einen bedingten Difference-in-Differences-Schétzer dar:

wobei AP = 131522 — Pt:l gllt

Im dritten Modell wird zusétzlich fiir mogliche Effekte zeitvarianter situationaler Faktoren

X; (Aufgabenschwierigkeit) auf y; kontrolliert:

wobei wiederum AX = X,_, — X, gilt.
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Soziodemographische / Personale Faktoren Psychologische Faktoren — Situationale Faktoren

Alter Selbstwirksamkeit Aufgabenschwierigkeit
Beforderungswunsch (SA) Extraversion
Ausbildung Vertréglichkeit
Hierarchische Position (zivil) Emotionale Stabilitét
Kaderempfehlung Gewissenhaftigkeit
Offenheit

Tab. 5.1: Mogliche Kontrollvariablen

Zur Priifung von Hypothese 5.1 wurden die Schétzmodelle 5.3 bis 5.5 mit den Daten der
Probanden gerechnet, die einen Attribution Bias aufwiesen. Zur Testung von Hypothese
5.2 wurden die Daten von Erfolge nicht ibermaéssig internal attribuierenden Probanden

herangezogen.

5.4 Resultate

5.4.1 Deskriptive Befunde

In Tabelle 5.2 werden die deskriptiven Statistiken préasentiert — sowohl fiir die Gesamtstich-
probe als auch danach differenziert, ob ein Proband ein Beférderungsangebot erhalten
hat oder nicht.

Von 347 Probanden gaben 218 in der zweiten Sitzung an, ein Beférderungsangebot erhal-
ten zu haben — dies entspricht einer Quote von 63%. 129 Probanden haben kein solches
Angebot erhalten. 81% der Probanden, die ein Beférderungsangebot erhalten haben,
wurde vor Eintritt in die Rekrutenschule im Rahmen eines dreitagigen Musterungsprozess-
es eine grundsatzliche Kadereignung, die Kaderempfehlung, zugesprochen. Das Pradikat
kadergeeignet scheint seiner Funktion entsprechend ein Indikator fiir die Wahrschein-

lichkeit, ein Beforderungsangebot zu erhalten, zu sein.

Das Durchschnittsalter betrug in beiden Gruppen 20 Jahre, wobei die Altersspanne von

18 bis 25 Jahre reichte. Die iberwiegende Mehrheit der Probanden verfiigte iiber eine
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Berufsausbildung als hochste abgeschlossene Ausbildung. 51% der Teilnehmer befanden
sich im Rahmen ihrer zivilen Tétigkeit in einem Angestelltenverhiltnis ohne Vorgesetzten-
funktion. Etwa ein Drittel der Probanden war zum Zeitpunkt der ersten experimentellen

Sitzung erwerbslos bzw. noch nicht in den Arbeitsmarkt eingetreten.

Auffallende Unterschiede zwischen den experimentellen Gruppen sind insbesondere bzgl.
der hochsten abgeschlossenen Ausbildung und dem Wunsch, innerhalb der Schweiz-
er Armee befordert zu werden, erkennbar. Wahrend 15% der Personen, die ein Be-
forderungsangebot erhalten haben, Maturanden waren, verfiigten nur 9% der Probanden
der anderen Gruppe iiber einen solchen Abschluss. Das Verhéltnis der Probanden, die
sich eine Beférderung innerhalb der Schweizer Armee explizit wiinschten, betrug ca. eins
(Probanden ohne Beférderungsangebot) zu sieben (Probanden mit Beférderungsangebot).
Dies deutet auf einen Zusammenhang zwischen dem Wunsch, beférdert zu werden, und
dem Erhalt eines Beforderungsangebotes hin. Hinsichtlich der psychologischen Merk-
male fallt auf, dass Probanden, die ein Beforderungsangebot erhalten haben, weniger

extravertiert waren und bzgl. dieser Variable sogar einen negativen Mittelwert aufwiesen.

Eine tiefergehende Differenzierung der Probanden nach deren Zugehorigkeit zu den
experimentellen Gruppen zur Priifung der Hypothesen 5.1 und 5.2 ist den Tabellen
5.3 und 5.4 zu entnehmen. Hinsichtlich der psychologischen Variablen waren die durch-
schnittliche Selbstwirksamkeit und die internale Kontrolliiberzeugung jeweils in den
Experimentalgruppen deutlich hoher ausgepragt als in den Kontrollgruppen. Hingegen
wiesen Probanden der Experimentalgruppen niedrigere Werte bzgl. der durchschnittlichen
Extraversion und Vertraglichkeit auf. In Hinblick auf die soziodemographischen Grossen
fallt der hohere Anteil an Maturanden und Nichterwerbstétigen in den Experimental-
gruppen auf — besonders deutlich werden diese Unterschiede zwischen der Experimental-

und der Kontrollgruppe zu Hypothese 5.1.

Tabelle 5.5 zeigt die deskriptiven Statistiken zu dem indirekten Uberkonfidenzmass
sowie zu den in dieses Mass einfliessenden Komponenten Akkuratesse und Konfidenz.
Es zeigt sich, dass die durchschnittliche Uberkonfidenz der Probanden, die ein Be-

forderungsangebot erhalten haben, von t; auf ¢y gesunken ist. Dies ist auf ein relativ
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zur durchschnittlichen Akkuratesse starkeres Sinken der durchschnittlichen Konfidenz
zuriickzufiihren. Uberraschenderweise zeichnet sich in der Gruppe der Probanden ohne ein
Beforderungsangebot ein anderes Bild ab: Eine niedrigere durchschnittliche Akkuratesse
geht mit einem weniger starken Sinken der durchschnittlichen Konfidenz einher. Insgesamt
ist daher bei den Probanden dieser Gruppe ein Anstieg der Uberkonfidenz von ¢, auf t,
zu verzeichnen. Anhand der im Vergleich zur ersten Messung niedrigeren Akkuratesse ist
erkennbar, dass der objektive Schwierigkeitsgrad gestiegen ist. Unter Beriicksichtigung
des Hard-Easy-Effekts wire ein Anstieg der Uberkonfidenz aller Probanden erwartet
worden — und insbesondere infolge des Beforderungseffektes ein deutlich starkerer Anstieg

der Uberkonfidenz der Probanden, die ein Beférderungsangebot erhalten haben.

Einen tieferen Einblick erlaubt die weitere Differenzierung der experimentellen Gruppen

danach, ob die Probanden einen Attribution Bias aufwiesen (siche Tabellen 5.6 und 5.7).

Die experimentellen Gruppen zur Priifung von Hypothese 5.1 unterscheiden sich deutlich
hinsichtlich der Ausprigung der Uberkonfidenzkomponenten. Nicht nur ist die durch-
schnittliche Uberkonfidenz der Probanden der Experimentalgruppe gesunken, wihrend
die der Kontrollgruppe gestiegen ist. Auch der Anteil der iiberkonfidenten Probanden der
Experimentalgruppe ist zu Gunsten des Anteils der unterkonfidenten gesunken, wihrend

die Entwicklung in der Kontrollgruppe entgegengesetzt verlief.

Geringfiigig variieren die deskriptiven Befunde der experimentellen Gruppen zur Priifung
von Hypothese 5.2 von den Befunden der experimentellen Gruppen zur Prifung von
Hypothese 5.1. Zwar ist wiederum die Uberkonfidenz der Probanden der Experimen-
talgruppe gesunken, wahrend die der Kontrollgruppe gestiegen ist — wobei das Niveau
der Uberkonfidenz der Experimentalgruppenteilnehmer noch immer iiber dem der Kon-
trollgruppe liegt. Der Anteil iberkonfidenter Probanden der Experimentalgruppe ist
jedoch konstant geblieben — in der Kontrollgruppe ist dieser Anteil gestiegen. Wahrend
der jeweils gestiegene Anteil der Uberkonfidenten und die gestiegene durchschnittliche
Uberkonfidenz bei den Probanden der Kontrollgruppen durch den Hard-Easy-Effekt

erklarbar sind, iiberrascht die Entwicklung in den Experimentalgruppen.
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Ein Blick auf die Korrelationen zwischen den in die Schatzung einfliessenden Variablen
zeigt, dass die Verdnderung des Uberkonfidenzmasses und die des Schwierigkeitsmasses
erwartungsgemaéss statistisch hoch signifikant und stark positiv miteinander korrelieren:
Je schwieriger die Aufgaben wurden, desto stérker stieg die Uberkonfidenz der Probanden
(Korrelationskoeffizient = .599, p < .01). Dieser Befund stimmt mit den Ergebnissen
zahlreicher Uberkonfidenzstudien iiberein (Lichtenstein, Fischhoff & Philips, 1982; Yates,
1990; Griffin & Tversky, 1992; Moore & Healy, 2007). Die Korrelation zwischen der
Selbstwirksamkeit und dem Schwierigkeitsgrad ist mit einem Korrelationskoeffizient von
.089 schwach, jedoch statistisch signifkant auf dem 10% Niveau. Aus der nur schwach
bestehenden Korrelation zwischen den Kontrollvariablen lasst sich schliessen, dass fiir die

nachfolgenden Schéatzungen kein Multikollinearitatsproblem zu erwarten ist.

5.4.2 Effekt eines Beforderungsangebotes auf die Uberkonfidenz

von Individuen mit Attribution Bias

Gemiss Hypothese 5.1 hat der Erhalt eines Beférderungsangebotes einen Uberkonfi-
denz erhohenden Effekt auf Individuen, die einem Attribution Bias unterliegen. Die
Ergebnisse der schrittweise regressionskorrigierten Difference-in-Differences-Schatzung
des Beforderungsangebotseffektes bei Vorliegen eines Attribution Bias werden in Tabelle
5.8 présentiert. Zunichst lisst sich festhalten, dass keine Anderungen der Vorzeichen der
Koeffizienten auftreten, wenn das verwendete Schéitzmodell variiert wird. Das negative
Vorzeichen des im Fokus stehenden Parameters tiberrascht — wenngleich dieser Effekt mit
einem standardisierten Koeffizienten von -.035 relativ schwach und zudem statistisch nicht
signifikant ist. Ein Blick auf die 95%-Konfidenzintervalle dieses Parameters zeigt zudem,
dass diese fiir alle drei Modelle den Nullpunkt einschliessen und der Treatmenteffekt
daher ebenso positiv ausfallen konnte. Zwar ist der Uberkonfidenz reduzierende Effekt des
Beforderungsangebotes statistisch nicht signifikant, aus Tabelle 5.6 ist jedoch erkennbar,
dass 13% zuvor uberkonfidente Probanden der Experimentalgruppe nach dem Erhalt
des Beforderungsangebotes unterkonfident waren. Ein beruflicher Erfolg in Form eines
Beférderungsangebotes hat daher zumindest keinen Uberkonfidenz erhéhenden Effekt
auf Personen, die einen Attribution Bias aufweisen. Hypothese 5.1 ist daher zu verwerfen.
Die Koeffizienten fiir Selbstwirksamkeit und Aufgabenschwierigkeit haben hingegen die
erwartete Richtung. Je stérker die Selbstwirksamkeit von der ersten zur zweiten Sitzung

gestiegen ist, desto iiberkonfidenter wurden die Probanden. In Ubereinstimmung mit
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Uberkonfidenz

Pradiktorvariablen Modell 1 Modell 2 Modell 3
Beforderungsangebot -.920 (.792) -.940 (.797) -.280 (.667)
- 117 -.119 -.035
Selbstwirksamkeit .063 (.153) .008 (.127)
041 .005
Aufgabenschwierigkeit 8467 (1125)
570
R? 014 015 332
Korrigiertes R* .004 .000 312
F 1.35 75 15.93

N =101 (N EG = 75, N KG = 26); dargestellt sind unstandardisierte Koeffizienten mit
Standardfehler in Klammern und standardsierte Koeffizienten; zweiseitige Testresultate.
xp < .10, *x p < .05, * xxp < .01

Tab. 5.8: Resultate der schrittweisen Regressionsanalyse: Probanden mit Attribution
Bias (Hypothese 5.1)

bestehenden Forschungsresultaten fiithrt ein Anstieg des Schwierigkeitsgrades zu einer
hoheren absoluten Uberkonfidenz. Anhand des standardisierten Koeffizienten von .570 ist
erkennbar, dass der objektive Schwierigkeitsgrad erwartungsgeméss den vergleichsweise
stirksten Effekt auf das Ausmass der Uberkonfidenz hat. Das in Modell 3 deutlich
ansteigende korrigierte R? weist zudem darauf hin, dass die anderen Modelle nur einen
geringen Teilaspekt der verdnderten Uberkonfidenz erkliren konnen. Wihrend der von
der Aufgabenschwierigkeit ausgehende Effekt statistisch hoch signifikant ist, weist der
Effekt der Selbstwirksamkeit auch auf dem 10%-Niveau keine statistische Signifikanz auf.

5.4.3 Effekt eines Beforderungsangebotes auf die Uberkonfidenz

von Individuen ohne Attribution Bias

Gemass Hypothese 5.2 diirfte der Erhalt eines Beforderungsangebotes keinen Einfluss auf
das Ausmass der Uberkonfidenz haben. Aus den Ergebnissen in Tabelle 5.9 wird ersichtlich,
dass auch diese Hypothese empirisch nicht bestétigt werden kann. Tatsachlich hat der

Erhalt eines Beférderungsangebotes einen statistisch signifikanten und stark negativen

110



Effekt auf das Ausmass der Uberkonfidenz von Probanden mit einer geringen Neigung zu
einer selbstwertdienlich verzerrten Wahrnehmung. Die deskriptiven Befunde aus Tabelle
5.7 liessen dies bereits vermuten. Die hohe statistische Signifikanz des Treatmenteffektes
wird erst durch Hinzunahme der situationalen Kontrollvariable in Modell 3 erkennbar. Die
Starke des Effektes liegt mit einem unstandardisierten Koeffizienten von -.891 in Modell
3 zudem in einer deutlich spiirbaren Grossenordnung. Die Verdnderung der quantitativen
Verteilung der iberkonfidenten, unterkonfidenten und gut kalibrierten Probanden der
Experimentalgruppe in Tabelle 5.7 zeigt jedoch, dass dies keineswegs bedeutet, dass
die Uberkonfidenz reduzierende Wirkung des Erhalts eines Beférderungsangebotes zu
Unterkonfidenz fithren muss: Zum Zeitpunkt der ersten experimentellen Sitzung waren
99 Probanden der Experimentalgruppe tiberkonfident, 32 Probanden unterkonfident und
12 perfekt kalibriert. In der zweiten Sitzung waren 97 Probanden dieser experimentellen
Gruppe iiberkonfident, 31 unterkonfident und 15 Probanden perfekt kalibriert.

Keine entscheidenden Verdnderungen — verglichen mit den Ergebnissen zur Priifung von
Hypothese 5.1 — ergeben sich hinsichtlich der Effekte der beiden Kontrollvariablen. Beide
Grossen haben einen positiven Effekt auf die Uberkonfidenz, wobei ausschliesslich der

von der Aufgabenschwierigkeit ausgehende Effekt statistisch signifikant ist.

Beide theoretisch deduzierten Hypothesen werden durch die empirische Evidenz
widerlegt. Die theoretische Analyse liess weder vermuten, dass der Erhalt eines Be-
forderungsangebotes bei Individuen, die keinem Attribution Bias unterliegen, ein Sinken
der Uberkonfidenz auslésen konnte, noch war zu erwarten, dass ein beruflicher Erfolg in
Form eines Beférderungsangebotes keinen Einfluss auf die Uberkonfidenz von Erfolge
iibermassig internal attribuierenden Individuen hat. Einzig die Vermutung, dass Indi-
viduen mit Attribution Bias in unterschiedlicher Weise auf ein Beférderungsangebot
reagieren als Individuen ohne diesen Bias, wurde bestatigt. Vor dem Hintergrund des
Befundes, dass der Erhalt eines Beférderungsangebotes tendenziell einen Uberkonfidenz
reduzierenden Effekt hat, stellt die Tatsache, dass bei Probanden mit Attribution Bias
kein statistisch signifikanter negativer Effekt nachweisbar war, einen deutlichen Niveau-
unterschied dar. Weitere Analysen sind notwendig, um diese Ergebnisse zu erkléren.
Wiirden Beforderungsangebote ausschliesslich als Signale zur Verbesserung der Informa-

tionen iiber die eigenen Fahigkeiten dienen und wiirde das Ausmass der Uberkonfidenz
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Uberkonfidenz

Pradiktorvariablen Modell 1 Modell 2 Modell 3
Beforderungsangebot -.861% (.452) -.873% (.451) -.891°** (.356)
-.121 -.123 -.126
Selbstwirksamkeit 129 (.084) .051 (.067)
.097 .039
Aufgabenschwierigkeit 896%H* (.074)
.609
R? 015 024 392
Korrigiertes R* 011 .016 385
F 3.63 2.99 51.81

N =246 (N EG = 143, N KG = 103); dargestellt sind unstandardisierte Koeffizienten mit
Standardfehler in Klammern und standardsierte Koeffizienten; zweiseitige Testresultate.
xp < .10, *x p < .05, * xxp < .01

Tab. 5.9: Resultate der schrittweisen Regressionsanalyse: Probanden ohne Attribution
Bias (Hypothese 5.2)

ausschliesslich iiber den Faktor views of the self in that domain beeinflusst, so wire das
Ergebnis unplausibel. Tatséchlich scheinen Beforderungsangebote spezielle berufliche
Erfolge zu sein, die auf vielfache Weise wirken kénnen: So sind mit einem solchen Angebot
z.B. bestimmte Erwartungen an das kiinftige Verhalten dieser Person verbunden. Antizip-
iert diese Person die an sie gestellten Erwartungen von Vorgesetzten und Kollegen, so
konnte diese Erwartungserwartung zu einem hohen Druck- und Stressempfinden fithren.
Im Rahmen der theoretischen Modellierung wurden als ein moglicher Wirkungskanal
zur Beeinflussung des Ausmasses der Uberkonfidenz die general feelings about the self
aufgefithrt. Bei Antizipation der an sie gestellten Erwartungen konnten Individuen auf
ein Beforderungsangebot verunsichert reagieren, was sich in ihrem Glauben an sich
selbst und an ihre Fihigkeiten und damit in ihrer (Uber-)Konfidenz niederschlagen
konnte. Um diese Vermutung zu testen, wurde die Selbstwirksamkeit, welche zuvor
in der Difference-in-Differences-Schatzung als psychologische Kontrollvariable verwen-
det wurde, als Indikator fir die general feelings about the self herangezogen. Denn die
Selbstwirksamkeit einer Person driickt aus, inwieweit sie sich zutraut, aufgrund ihrer
Kompetenzen Handlungen erfolgreich ausfithren zu kénnen (Bandura, 1977). Anders

als in den regressionskorrigierten Difference-in-Differences-Schatzmodellen war nicht die

112



Verdanderung der Selbstwirksamkeit von der ersten zur zweiten Sitzung von Interesse. Da
angenommen wurde, dass sich die antizipierten Erwartungen anderer in der Auspragung
der Selbstwirksamkeit niederschlagen wiirde, die in der Sitzung nach dem Eintreten des
experimentellen Stimulus gemessen wurde, floss diese Grosse in die weiteren Analysen
ein: Die Probanden wurden fiir die weiteren Analysen danach differenziert, ob sie zum
Zeitpunkt der zweiten experimentellen Sitzung eine hohe oder eine niedrige Selbstwirk-
samkeit aufwiesen. Als kritischen Wert wurde in Ermangelung eines exogen vorgegebenen
Orientierungswertes der Median (= 10) festgelegt. Differenziert danach, ob die Proban-
den eine Selbstwirksamkeit von kleiner/gleich oder grosser als den Median aufwiesen,
wurde der Treatmenteffekt mittels der Modelle geméss der Gleichungen (5.3) und (5.5)
zur Priifung der adaptierten Hypothesen 5.1 und 5.2 geschétzt — unter Ausschluss der

psychologischen Kontrollvariable.

5.4.4 Effekt eines Beforderungsangebotes auf die Uberkonfidenz
von Individuen mit Attribution Bias und hoher/niedriger

Selbstwirksamkeit

Hinsichtlich der Probanden mit Attribution Bias, die eine hohe Selbstwirksamkeit
aufwiesen, wurde ein Uberkonfidenz erhohender Effekt erwartet, hingegen kénnte ein Be-
forderungsangebot auf Probanden mit Attribution Bias und niedriger Selbstwirksamkeit
auch negativ wirken. Die Tabelle 5.10 (Tabelle 5.11) fasst die Ergebnisse zur Priifung
der adaptierten Hypothese 5.1 bei Probanden mit hoher (niedriger) Selbstwirksamkeit
zusammen. Das Ausmass der Selbstwirksamkeit scheint einen moderierenden Einfluss auf
den Effekt eines Beforderungsangebotes auf die Uberkonfidenz von Probanden zu haben,
die einem Attribution Bias unterliegen. Wahrend bei Individuen mit eher niedriger Selb-
stwirksamkeit ein tendenziell negativer Effekt vorherrscht, wirkt ein Beférderungsangebot
auf Individuen mit hoher Selbstwirksamkeit tendenziell Uberkonfidenz erhéhend. Beide
Effekte sind zwar statistisch nicht signifikant, dies konnte jedoch auf die relativ kleinen
Fallzahlen in den experimentellen Gruppen (Nggperimentatgruppe = 18, Niontrotigruppe = 16)
zuriickzufithren sein. Trotz fehlender statistischer Signifikanz ist fiir beide Gruppen eine
Tendenz des Beforderungseffektes erkennbar, welcher jeweils die erwartete Richtung

aufweist.
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Uberkonfidenz

Préadiktorvariablen Modell 1 Modell 3

Beforderungsangebot 519 (1.209) 460 (1.006)
.053 .047

Aufgabenschwierigkeit .939%F* (1172)

.b64

R? .003 321

Korrigiertes R? .000 230

F 0.18 15.12

N =67 (N EG = 57, N KG = 10); dargestellt sind unstandardisierte Koeffizienten mit
Standardfehler in Klammern und standardsierte Koeffizienten; zweiseitige Testresultate.
*p < .10, * x p < .05, * *x xp < .01

Tab. 5.10: Resultate der schrittweisen Regression zur Priifung von Hypothese 5.1: Proban-
den mit hoher Selbstwirksamkeit

5.4.5 Effekt eines Beforderungsangebotes auf die Uberkonfidenz
von Individuen ohne Attribution Bias und hoher/niedriger

Selbstwirksamkeit

Tabelle 5.12 (Tabelle 5.13) zeigt die Ergebnisse zur Prifung der adaptierten Hypothese
5.2 bei Probanden mit hoher (niedriger) Selbstwirksamkeit. Erwartet wurde ein negativer
Effekt auf die Uberkonfidenz von nicht iiberméssig internal attribuierenden Individuen
mit niedriger Selbstwirksamkeit. Die Uberkonfidenz von Individuen mit hoher Selbst-
wirksamkeit, aber ohne Attribution Bias sollte geméss den theoretischen Uberlegungen
nicht durch ein Beférderungangebot beeinflusst werden. Die empirische Evidenz bestatigt
diese Erwartungen zum Teil. Ein Beférderungsangebot wirkt Uberkonfidenz reduzierend
auf Individuen mit niedriger Selbstwirksamkeit. Aber auch bei Individuen mit hoher
Selbstwirksamkeit ist ein tendenziell negativer Effekt erkennbar; dieser ist jedoch trotz

relativ grosser Fallzahlen in den experimentellen Gruppen statistisch nicht signifikant.
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Uberkonfidenz

Pradiktorvariablen Modell 1 Modell 3

Beforderungsangebot -1.978* (1.106) -.909 (.966)
-.306 -.141

Aufgabenschwierigkeit 6827 (.180)

D67

R? .094 .388

Korrigiertes R? 064 347

F 3.20 9.49

N =33 (N EG = 18, N KG = 16); dargestellt sind unstandardisierte Koeffizienten mit
Standardfehler in Klammern und standardsierte Koeffizienten; zweiseitige Testresultate.
*p < .10, * x p < .05, * *x xp < .01

Tab. 5.11: Resultate der schrittweisen Regression zur Priifung von Hypothese 5.1: Proban-
den mit niedriger Selbstwirksamkeit

Uberkonfidenz

Pradiktorvariablen Modell 1 Modell 3
Beforderungsangebot -1.187* (.686) -.544 (.580)

=177 -.081
Aufgabenschwierigkeit T8 (1120)

.559

R? .031 334
Korrigiertes R? 021 320
F 2.99 23.10

N =95 (N EG = 62, N KG = 33); dargestellt sind unstandardisierte Koeffizienten mit
Standardfehler in Klammern und standardsierte Koeffizienten; zweiseitige Testresultate.
*p < .10, * x p < .05, * * xp < .01

Tab. 5.12: Resultate der schrittweisen Regression zur Priifung von Hypothese 5.2: Proban-
den mit hoher Selbstwirksamkeit
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Uberkonfidenz

Pradiktorvariablen Modell 1 Modell 3
Beforderungsangebot -.620 (.603) -1.093** (.460)
-.084 -.149
Aufgabenschwierigkeit 990%F* (.094)
.655
R? .007 432
Korrigiertes R? .000 424
F 1.06 55.84

N =150 (N EG = 81, N KG = 70); dargestellt sind unstandardisierte Koeffizienten mit
Standardfehler in Klammern und standardsierte Koeffizienten; zweiseitige Testresultate.
*p < .10, * x p < .05, * *x xp < .01

Tab. 5.13: Resultate der schrittweisen Regression zur Priifung von Hypothese 5.2: Proban-
den mit niedriger Selbstwirksamkeit

Insgesamt lassen die Ergebnisse auf einen den Beférderungseffekt moderierenden Effekt
der Selbstwirksamkeit schliessen. Aufgrund der zum Teil kleinen Fallzahlen in den
experimentellen Gruppen zur Priifung der adaptierten Hypothese 5.1 liessen sich jedoch

fir Individuen mit Attribution Bias keine statistisch signifikante Effekte nachweisen.

5.5 Zusammenfassung

Theorien und Modelle der Neuen Institutionendkonomik gehen davon aus, dass Indi-
viduen perfekte Informationen iiber ihre Féahigkeiten besitzen. Die empirische Realitat
widerspricht dieser Annahme. Héufig wird daher abgeschwécht angenommen, dass Indi-
viduen zumindest eine ungefihre Ahnung von ihren Fahigkeiten haben und im Sinne des
Bayes’schen Lernens ihren Informationsstand mittels neu hinzukommender Informationen
aktualisieren. Doch dieser Anpassungsprozess kann verzerrt sein. So konnen Individuen
einem Attribution Bias unterliegen, das bedeutet, sie attribuieren Erfolge tiberméssig
internal. Fehleinschitzungen der eigenen Fihigkeiten z.B. in Form von Uberkonfidenz
konnen die Folge sein. Hier setzt diese Studie an. Konkret lautete die forschungsleitende

Frage: Fiihrt ein beruflicher Erfolg in Form eines Beforderungsangebotes bei Individuen,
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die einen Attribution Bias aufweisen, zu Uberkonfidenz? Dabei lag der Fokus auf absoluter

Uberkonfidenz bzgl. berufsspezifischen Fachwissens.

Basierend auf der Theorie des Bayes’schen Lernens wurden die Auswirkungen eines beru-
flichen Erfolges in Form eines Beférderungsangebotes auf die Uberkonfidenz theoretisch
analysiert. Dabei wurde danach differenziert, ob ein Attribution Bias vorlag. Hinsichtlich
Individuen, die diesem Bias unterliegen, wurde ein Anstieg der Uberkonfidenz durch ein
Beforderungsangebot prognostiziert. Hingegen wurde kein Effekt auf die Uberkonfidenz

von unverzerrt kausal attribuierenden Individuen erwartet.

Empirisch gepriift wurden die theoretisch deduzierten Hypothesen anhand von feldex-
perimentell erhobenen Daten. Die Daten von 347 méannlichen Rekruten Deutschschweiz-
er Rekrutenschulen der Schweizer Armee, welche an zwei experimentellen Sitzungen
teilgenommen hatten, flossen in die Untersuchung ein. Der Beférderungsangebotseffekt

wurde mittels eines regressionskorrigierten Difference-in-Differences-Schéatzers identifiziert.

Wahrend kein aussagekraftiger Trend bzgl. des Effektes eines Beforderungsangebotes auf
die Uberkonfidenz von Personen, die einen Attribution Bias aufwiesen, gefunden wurde,
wirkt der Treatmenteffekt bei nicht iberméssig internal attribuierenden Personen deutlich
Uberkonfidenz reduzierend. Ein beruflicher Erfolg in Form eines Beférderungsangebotes
wirkt damit nicht nur nicht Uberkonfidenz erhéhend. Im Gegenteil: Karriereerfolg wirkt

Uberkonfidenz reduzierend. Beide Hypothesen werden somit empirisch widerlegt.

Zunéchst bedeutet dies, dass ein beruflicher Erfolg in Form eines Beférderungsangebotes
nicht nur zu einem Bayes’schen Lernprozess bzgl. der eigenen Fahigkeiten fithrt und als
Signal fiir die eigenen Fihigkeiten das Ausmass der Uberkonfidenz beeinflusst, sondern
auch tiber andere Kanéle auf diese Entscheidungsanomalie wirkt. Weitere Analysen zielten
daher darauf ab, diese weiteren Einflussmoglichkeiten zu identifizieren und zu kontrollieren.
Ein bedeutender Einflussfaktor scheint die Erwartung, Aufgaben erfolgreich erfiillen zu
kénnen (Selbstwirksamkeit), zu sein: Ein Beférderungsangebot wirkt ausschliesslich bei
Personen mit einer gering ausgeprégten Selbstwirksamkeit und einer nicht iiberméssigen
Neigung, Erfolge internal zu attribuieren, statistisch signifikant Uberkonfidenz mindernd.
Es wird daher vermutet, dass der Signaleffekt eines Beforderungsangebotes von den general
feelings about the self iberlagert bzw. moderiert wird. Hierauf aufbauende Forschung

konnte dazu beitragen, weitere diesen Effekt iiberlagernde Komponenten zu identifizieren.
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Voraussetzung fiir die theoretisch modellierte Verhaltenserwartung bei Individuen, die
einen Attribution Bias aufweisen, war, dass ein Beférderungsangebot einen beruflichen
Erfolg darstellt. Die Tatsache, dass sich nur eine Minderheit der Probanden eine Be-
forderung gewtinscht hatte, deutet jedoch darauf hin, dass dies nicht ohne Weiteres
angenommen werden kann. Andererseits ist fraglich, ob der in der ersten Sitzung er-
hobene Beférderungswunsch zeitlich stabil ist. Empirische Untersuchungen im Umfeld
der Schweizer Armee zeigen, dass insbesondere in den ersten Wochen der Rekrutenschule
die Teilnahme- und Leistungsmotivation der Rekruten starken Veranderungen unterliegt
(Nakkas, 2010). So konnte sich der Anteil der Probanden, die sich eine Beférderung in
der Schweizer Armee explizit wiinschten, in der zweiten Sitzung erhoht oder reduziert
haben. Fir den Fall, dass ein Beférderungsangebot subjektiv nicht als beruflicher Erfolg

gewertet wird, ist eine Adaption des theoretischen Modells notwendig.

Kritisch anzumerken ist, dass die Generalisierbarkeit der Ergebnisse nicht nur aufgrund
der ausschliesslichen Nutzung ménnlicher Probanden, sondern auch aufgrund des Alters
der Probanden eingeschrinkt ist. Da die Expertise eines Entscheiders Einfluss auf dessen
Uberkonfidenz hat und diese Grosse unter anderem vom Alter abhingig ist, kénnten
bei alteren Personen andere Ergebnisse resultieren. Die empirische Evidenz ist jedoch
bzgl. des Einflusses von Expertise auf Uberkonfidenz nicht eindeutig — so konnte der
Einfluss von Expertise sowohl Uberkonfidenz erhéhend (Stéel von Holstein, 1971) als auch
mindernd (Murphy & Winkler 1977) sein. Dass der Fokus der Uberkonfidenzforschung
im Zusammenhang mit Hierarchien bislang auf der Geschéftsleiterebene lag (Ben-David
et al., 2007; Goel & Thakor, 2008; Han et al., 2005), rechtfertigt zudem, einen Blick auf
untere Hierarchiestufen zu werfen, welche tendenziell eher mit jiingeren Personen besetzt
sind. Zudem war anzunehmen, dass insbesondere das erste Beforderungsangebot starke

Effekte bzgl. des Bayes’schen Lernprozesses auslost.

Insgesamt implizieren die Forschungsergebnisse, dass eine differenzierte Vorgehensweise
von Arbeitgebern bzgl. Arbeitnehmern, denen sie eine Beférderung angeboten haben,
empfehlenswert ist. Insbesondere bei Personen, die Erfolge tiberméssig internal at-
tribuieren und eine hohe Selbstwirksamkeit aufweisen, ist nach dem Erhalt eines Be-
forderungsangebotes das Risiko einer erhdhten Uberkonfidenz — und damit ein erhdhtes
Risiko von Fehlentscheidungen — gegeben. Hingegen besteht bei nicht verzerrt internal

attribuierenden Personen mit niedriger Selbstwirksamkeit die Gefahr von Unterkonfidenz,
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wodurch ebenfalls die Gefahr von Fehlentscheidungen steigt. In beiden Féllen gilt es,
Massnahmen zur Verbesserung der Ubereinstimmung von Konfidenz und Akkuratesse,
wie z.B. den Zwang zur Rechtfertigung des eigenen Urteils vor einer Gruppe (Arkes,
Christensen, Lai & Blumer, 1987), die zeitnahe Riickmeldung iiber die tatsichliche
Leistung (Pulford & Colman, 1997; Daniel, Hirshleifer & Subrahmanyam, 2001; Plous,
1993; Rittmayer, 2005) und das bewusste Suchen nach Gegenargumenten (Lichtenstein,
Fischhoff & Phillips, 1982; Russo & Schoemaker, 1992; Li, Chen & Yu, 2006), anzuwenden,
um die Wahrscheinlichkeit des Auftretens von Fehlentscheidungen infolge von Uber- oder

Unterkonfidenz zu mindern.
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6 Never Trust a Winner?

Auswirkungen von Beforderungen

auf Uberkonfidenz

6.1 Einleitung

In der betriebswirtschaftlichen Praxis werden Beforderungen héufig gezielt als Leis-
tungsanreize eingesetzt. Mit diesen ex ante bestehenden Anreizen einer Beférderung hat
sich bislang auch die 6konomische Forschung — allen voran in Form der Turniertheorie
— intensiv auseinander gesetzt. Doch was passiert nach einer Beférderung? Uber das
Verhalten von Individuen nach einer Beforderung ist bislang wenig bekannt. Dass die
Frage keineswegs trivial ist, beweisen Malmendier und Tate (2007). Sie zeigen, dass sich
das aus Unternehmenssicht positive Verhalten von Awardgewinnern (in der Turniertheorie
auch interpretierbar als Turniergewinner) ex post in negatives, wertvernichtendes Verhal-
ten umkehren kann: Unternehmen, die von CEOs gefiihrt werden, welche fiir besondere
Leistungen ausgezeichnet wurden, schneiden sowohl im Vergleich zu ihrer ex ante Leistung
als auch im Vergleich zu anderen Unternehmen ex post schlechter ab. Zugleich erhalten
jedoch die pramierten CEOs eine hohere Entlohnung. Die von Malmendier und Tate
aufgeworfene Frage, ob sich das Verhalten von Turniergewinnern ex post in negativer
Weise verdndert, wird in dieser Teilstudie aufgegriffen — allerdings mit dem Fokus auf
Beforderungen als Turniergewinne. In Hinblick auf das ex post negative Verhalten werden
mogliche systematische Veranderungen des Entscheidungsverhaltens der Turniergewinner
untersucht. Da nach einer Beforderung typischerweise der Entscheidungsspielraum und die
Verantwortung eines Beforderten zunehmen, ist es aus Unternehmenssicht bedeutend zu
wissen, ob eine Beférderung die Gefahr systematischer Entscheidungsfehler erhéhen kann.

Konkret wird Uberkonfidenz, eine potentiell Unternehmenswert vernichtende Entschei-

121



dungsanomalie, als mogliche Folge betrachtet. Uberkonfidenz wird als ungerechtfertigt
positive Einschétzung der eigenen Fahigkeiten und Kenntnisse verstanden. Die Relevanz
der Untersuchung von Uberkonfidenz ergibt sich zum einen daraus, dass Uberkonfidenz
gefahrlich ist: Nachweislich erhoht Uberkonfidenz die Wahrscheinlichkeit des Auftretens
von Fehlentscheidungen (Rittmayer, 2005; Doukas & Petmezas, 2007; Busenitz & Barney,
1997; Sivanathan & Galinsky, 2007; Plous, 1993; Miller, 1999; Barber & Odean, 2001;
Griffin & Tversky, 1992; Yates, Lee & Shinotsuka, 1996; Fenton-O‘Creevy et al., 2003;
Koellinger, Minniti & Schade, 2007). Dariiber hinaus gilt Uberkonfidenz als ein robustes
und weit verbreitetes Phanomen (DeBondt & Thaler, 1995). Die forschungsleitende
Frage lautet daher: Haben Beférderungen Auswirkungen auf die Uberkonfidenz der Be-
forderten? Die bestehende Literatur liefert weder eine theoretische noch eine empirische
Antwort auf diese Frage. Grund zu der Annahme, dass eine solche kausale Beziehung
bestehen kénnte, liefert z.B. eine Studie von Goel und Thakor (2008). Die Autoren
nehmen an, dass Uberkonfidenz bei Managern auf hoheren Hierarchiestufen stirker
verbreitet ist als auf niedrigeren Ebenen. Das hiufige Auftreten von Uberkonfidenz bei
Managern auf Unternehmensleitungsebene wird von einer Reihe empirischer Studien
bestatigt (Malmendier & Tate, 2007a; Malmendier & Tate, 2007b; Malmendier & Moretti,
2007; Malmendier & Tate, 2004; Hayward & Hambrick, 1997; Zajac & Bazerman, 1991;
Larwood & Whittaker, 1977; Kidd, 1970). Ob jedoch Manager auf niedrigeren Hierarchi-
estufen weniger tiberkonfident sind, wurde bislang nicht untersucht. Unterschieden sich
Manager auf unterschiedlichen Hierarchiestufen tatsachlich hinsichtlich des Ausmasses
an Uberkonfidenz, so kénnte dies z.B. darin begriindet sein, dass Uberkonfidenz durch
eine Beforderung erhoht wird. So ist eine Person, die bspw. die zweite Hierarchiestufe
erlangt hat, zuvor wahrscheinlich zumindest einer potentiell Uberkonfidenz verstirkenden
Beférderung mehr ausgesetzt worden als eine Person auf der untersten Hierarchiestufe.

Ob diese Erklédrungshypothese zutrifft, wird in der vorliegenden Arbeit gepriift.

Uberkonfidenz wird in diesem Kapitel als eine absolute Uberschitzung der eigenen
Kenntnisse verstanden, die sich in einer systematisch positiven Diskrepanz zwischen
der subjektiven Konfidenz in die Akkuratesse der eigenen Urteile und der objektiven
Akkuratesse dieser dussert. Eine detaillierte Diskussion des Begriffs Uberkonfidenz ist in
Kapitel 2.1.1 zu finden. Unter einer Beférderung wird ein echter hierarchischer Aufstieg
innerhalb eines Unternehmens verstanden. Fiir die weiteren Ausfithrungen ist zentral,

dass Beforderungen folgende Bedingungen erfiillen: Sie miissen erstens mit einer hoheren
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Entlohnung, einem Zuwachs an Verantwortung sowie an Macht iiber finanzielle und
personelle Ressourcen einhergehen. Zweitens miissen sie derart offensichtlich als Aufstieg
auf der internen Karriereleiter erkennbar sein, dass sie auch von Dritten als solche
wahrgenommen werden. Drittens miissen sie eine Fahigkeitsselektionsfunktion erfiillen und
dies muss den Beteiligten bekannt sein, das heisst nur ein Teil der zur Verfiigung stehenden
Personen wird auf Basis der relativen Leistungen fiir eine Beforderung ausgewahlt. Damit
soll sichergestellt werden, dass eine Beforderung sowohl von den Beforderten als auch

von den Nichtbeforderten als Erfolg und Nachweis sehr guter Leistungen gewertet wird.

Dieses Kapitel ist im Weiteren wie folgt gegliedert: In einem ersten Schritt werden das
theoretische Forschungsmodell sowie die daraus abgeleitete Hypothese préasentiert, bevor
in Abschnitt 6.3 die empirische Methode sowie die 6konometrische Modellierung zur
Messung des Effekts einer Beforderung auf Uberkonfidenz erldutert werden. Die Resultate
sowie deskriptive Statistiken sind in Abschnitt 6.4 zu finden. In Abschnitt 6.5 werden die
Ergebnisse dieser Teilstudie zusammengefasst, Restriktionen der Studie offengelegt und

Implikationen fiir Wissenschaft und Praxis abgeleitet.

6.2 Theoretische Analyse des Einflusses von

Beforderung auf Uberkonfidenz

In diesem Abschnitt wird der Einfluss einer Beférderung auf die Uberkonfidenz des
Beforderten theoretisch analysiert. Um eine solche Analyse durchfiihren zu kénnen, ist
zundchst zu kldren, iiber welche Wirkungskanile eine Beférderung auf die Uberkonfidenz
wirken konnte. Uberkonfidenz ist durch die Gegeniiberstellung von subjektiver Konfidenz
und objektiver Akkuratesse eines Urteils identifizierbar. Wahrend die Akkuratesse eines
Urteils von dem Primérwissen des beurteilenden Individuums abhéngig ist, wird das
Konfidenzurteil auf Grundlage des Metawissens gebildet. Unter der Pramisse, dass eine
Beforderung nicht auf das Primérwissen und somit auf die Akkuratesse wirkt, sondern
ausschliesslich auf die Metaurteilsfindung und somit auf die Konfidenzurteile Einfluss
nimmt, sind diejenigen Kanéle von Relevanz, die auf das Metawissen wirken. Gemass
Kapitel 2.1.2 sind dies kognitive, motivationale und physiologische Kanéle. Ausgehend
von der Annahme, dass die kognitiven Prozesse einer beférderten Person von einer

Beforderung unbertihrt bleiben, eine Beforderung wohl aber iiber die motivationale und
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die physiologische Ebene auf die Metaurteilsfindung wirken kann, werden im Folgenden
verschiedene Theorien der Psychologie, der Soziologie und der Okonomie sowie empirische
Untersuchungen vorgestellt, die Anhaltspunkte dariiber liefern kénnen, ob und wie sich
eine Beforderung affektiv und biochemisch auf die Konfidenz eines Beférderten auswirken

kann. Abschliessend wird aus den Ausfiihrungen eine priifbare Hypothese abgeleitet.

6.2.1 Motivationale Wirkungskanale

Die im Folgenden genannten psychologischen Theorien zeigen auf, welche Konfidenz
beeinflussenden Prozesse eine Beforderung bei der beférderten Person auslosen kann. Die
soziologischen Erklarungsansitze beleuchten die Auswirkungen der nach der Beférderung
veranderten Beziehungen zwischen der beférderten Person und anderen Unternehmen-
sangehorigen auf die Konfidenz der beférderten Person. Die dkonomische Perspektive
betont die von kiinftigen Beférderungen ausgehenden Uberkonfidenz induzierenden An-

reize.

6.2.1.1 Psychologische Erklarungsansatze

Attributionstheorie Die Attributionstheorie beschéftigt sich mit der Frage, wie In-
dividuen Verhalten erklaren bzw. auf welche Ursachen sie Erfolge und Misserfolge at-
tribuieren (Heider, 1958). Bei internaler, das heisst auf die Person selbst bezogener
Attribution von Erfolgen tritt in der Regel ein Gefiihl von Stolz auf. Internale Attri-
bution von Misserfolg 16st dagegen ein Gefithl der Scham aus. Auch werden kiinftige
Erfolgs- und Leistungserwartungen durch die Attribution von Erfolgen und Misserfolgen
in fritheren ahnlichen Situationen beeinflusst. Es verwundert daher nicht, dass Individuen
grundséatzlich dazu tendieren, Erfolge auf die eigene Person zu attribuieren und situative
bzw. externale Faktoren als Erfolgsquelle zu unterschitzen (Jones & Harris, 1967; Ross,
Amabile & Steinmetz, 1977). Die Selbstattributionstendenz ist dabei umso stérker, je
bedeutender das Erfolgsereignis fiir das Individuum ist (Miller, 1976). Diese Tendenz wird
— sofern sie nicht vollkommen gerechtfertigt ist — auch selbstwertdienliche Wahrnehmung
genannt, da das Gefiihl, fiir einen Erfolg verantwortlich zu sein, das Selbstwertgefiihl
starkt. Yates, Lee und Shinotsuka (1996) vermuten, dass bei der Metaurteilsfindung das
(durch eine selbstwertdienliche Wahrnehmung verzerrte) Selbstwertgefiihl ein entschei-

dender Faktor ist: ,,[W]hen confronted with a specific item, the respondent draws upon
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this broad self-appraisal to evaluate his or her chances of having selected the correct
answer to that item. To the extent that the respondent’s selfesteem level (...) is inflated,
the reported probability will be excessive® (Yates et al., 1996, S. 143f.). Resultiert das
Selbstwertgefiihl nicht aus einer realistischen Selbstbeurteilung, sondern z.B. aus einer
selbstwertdienlich verzerrten Wahrnehmung, ist Uberkonfidenz die Folge. Abbildung 6.1
veranschaulicht den Zusammenhang zwischen Selbstwertgefiihl und (Uber-)Konfidenz.
Yates et al. (1996) finden empirische Evidenz dafiir, dass ein hohes Selbstwertgefiihl
positiv auf motivational bedingte Uberkonfidenz wirkt. Dieses Ergebnis wird durch die
Studie von Wolfe und Grosch (1990) gestiitzt, die einen positiven Einfluss des Selbstwert-
gefiihls auf die Konfidenz finden. Inwieweit ein hohes Selbstwertgefiihl gerechtfertigt war,
untersuchten beide Studien jedoch nicht. Hilary und Menzly (2006) schliessen diese Liicke
und zeigen, dass Erfolg begleitet von einer tiberméssigen Attribuierung des Erfolgs auf
die eigene Person zu Uberkonfidenz fiihrt. Die selbstwertdienliche Attributionsverzerrung
wirkt sich demnach zwar positiv auf die durchschnittliche Konfidenz in die Akkuratesse
der eigenen Urteile aus, nicht aber auf die durchschnittliche Akkuratesse der Urteile.
Ganz im Gegenteil: Die selbstwertdienliche Wahrnehmungsverzerrung konnte sogar die
Urteilsgenauigkeit verschlechtern, wenn Anstrengungen, sich zu verbessern, ausbleiben.
Erfahrt ein Individuum, das Erfolge iibermaéssig internal attribuiert, zuséatzlich offentliche
Bestétigung fiir einen Erfolg, so verstéirkt sich die Konfidenz erhohende Wirkung sogar
(Daniel, Hirshleifer & Subrahmanyam, 1998; Russo & Schoemaker, 1992).

In vielen Kulturkreisen nimmt die berufliche Tétigkeit eines Menschen einen zentralen
Stellenwert als die Identitat bestimmendes Merkmal ein (Kammeyer-Mueller et al., 2008;
Wrzesniewski & Dutton, 2001): , For many people their professional and/or organizational
identity may be more pervasive and important than ascribed identities based on gender,
age, ethnicity, race, or nationality* (Hogg & Terry, 2000, S. 121). Berufliche Erfolge
konnten daher in besonderem Masse auf den Selbstwert wirken. Sie werden kaum besser
sichtbar als in Beférderungen, die anders als z.B. eine Gehaltserhohung einen fiir Dritte
deutlich erkennbaren beruflichen Erfolg darstellen (Kammermeyer-Mueller, Judge &
Piccolo, 2008). Erfiillt die Beforderung eine Selektionsfunktion — ist die Zielsetzung
demnach, nur die Besten zu beférdern —, wirkt sie zudem nicht nur als privates Signal
fiir eine im Vergleich zu anderen als besser wahrgenommene Leistung und Erfolg — was
eine internale Attribuierung des Erfolgs zumindest teilweise rechtfertigt — sondern auch

als offentliche Bestatigung. Dies kann den Konfidenz erh6henden Effekt verstarken. Wird
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Abb. 6.1: Zusammenhang zwischen Selbstwertgefithl und Konfidenz (Yates et al., 1996,
S. 144)
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ausgeblendet, dass auch situationale Faktoren fiir den Erfolg mitverantwortlich sind,

konnte sich diese selbstwertdienliche Wahrnehmung Uberkonfidenz steigernd auswirken

(Gervais & Odean, 2001).

Theorie der sozialen ldentitat und Theorie des sozialen Vergleichs Geméss der
auf Tajfel und Turner (1986) zurtickgehenden Theorie der sozialen Identitét identi-
fizieren Menschen sich und andere unter anderem tiber die (Nicht-)Zugehorigkeit zu
verschiedenen sozialen Gruppen. Um ein positives Selbstbild zu erhalten, préferieren sie
die Zugehorigkeit zu positiv bewerteten Gruppen (Stroebe, Jonas & Hewstone, 2002).
Eine positive oder negative Bewertung einer Gruppe ist das Ergebnis eines relativen
sozialen Vergleichs mit anderen Gruppen (Festinger, 1954). Sind der Wert und/oder das
Prestige der eigenen Gruppe hoher (niedriger) als bei einer Vergleichsgruppe, wird dies
positiv (negativ) gewertet, wodurch das Selbstwertgefiihl eines Gruppenmitglieds positiv
(negativ) beeinflusst wird (Stroebe, Jonas & Hewstone, 2002). Jingste Erkenntnisse der
Hirnforschung stiitzen dieses Ergebnis: Das menschliche Gehirn ist auf Statusdenken
programmiert. Sozial hoherrangigen Individuen wird automatisch mehr Aufmerksamkeit
geschenkt als rangniederen (Meyer-Lindenberg, 2009). Ein Wechsel von einer rangniederen
zu einer ranghoheren Gruppe ist folglich grundsétzlich erstrebenswert. Ein hierarchischer
Aufstieg infolge einer Beférderung stellt i.d.R. einen solchen selbstwertaufwertenden
Aufstieg in eine ranghéhere Gruppe dar (Luhmann, 1989). An dem Status und dem
Erfolg einer héherrangigen Gruppe teilzuhaben, kann den Beforderten mit Stolz er-
fiilllen. Dies kann sich zum einen direkt auf die Uberkonfidenz im Sinne der relativen
Selbstiiberschiatzung auswirken (Kwan et al., 2004) — und zum anderen indirekt tiber
spill-over-Effekte auf die absolute Uberkonfidenz (Larrick et al., 2007). Der Theorie des
sozialen Vergleichs zufolge haben Menschen zudem stets das Bediirfnis, ihre Fahigkeiten
zu bewerten. Fehlen objektive Bewertungsmassstibe, so werden die Fahigkeiten anderer
Personen zum Vergleich herangezogen. Grundsatzlich ist dabei eine eindeutige Priferenz
erkennbar: Im direkten Vergleich mochte man besser abschneiden als andere (Larrick et
al., 2007). Zu einer nach Féahigkeiten ausgewahlten Gruppe hoheren Status zu gehoren,
konnte die Tendenz zu relativer und dadurch auch zu absoluter Selbstiiberschatzung
weiter verstiarken. Folgender empirisch belegter Zusammenhang liefert Unterstiitzung fiir
diese Vermutung: Treffen Angehoérige einer ranghdheren Gruppe mit Mitgliedern einer

vermeintlich rangniederen Gruppe zusammen, so sind die Ranghéheren darum bemiiht,
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sowohl die Zugehérigkeit zu ihrer ranghohen Gruppe zu betonen als auch ihre Uber-
legenheit gegentiber den Angehoérigen der rangniederen Gruppe (Skevington, 1980, zitiert
durch Ashforth & Mael, 1989). Beztiglich der relativen Selbstiiberschatzung der eigenen
Fahigkeiten und Kenntnisse ist anzunehmen, dass sich die Beférderten im Vergleich zu den
Nichtbeforderten als besser einschatzen. Fiir eine mogliche relative Selbstiiberschéatzung
im Vergleich zu anderen Beforderten, lassen sich hieraus keine Schliisse ableiten. Uber
spill-over-Effekte kann wiederum ein Effekt auf die absolute Uberkonfidenz erwartet
werden. Uber zwei weitere Kanile kann eine Beférderung geméss der Theorie der sozialen
Identitit und der Theorie des sozialen Vergleichs auf die (Uber-)Konfidenz wirken: Wie
viel Einfluss einem Gruppenmitglied innerhalb seiner Gruppe zugesprochen wird, ist
zum einen abhidngig von dem ihm zugesprochenen Status, welcher wiederum von seiner —
von anderen wahrgenommenen — Kompetenz abhéngig ist, und zum anderen davon, wie
sehr die Person die Werte, Normen und Verhaltensweisen seiner Gruppe verinnerlicht
hat (Hogg & Ridgeway, 2003). Burks, Carpenter, Goette & Rustichini (2010) finden
empirische Evidenz dafiir, dass der Wunsch nach einem hohen Status Uberkonfidenz
auslosen kann. Auch der Wunsch, kompetent zu wirken, kann zu Uberkonfidenz fithren.
Dieses Verhalten — das Aufweisen von Uberkonfidenz — wird von Dritten sogar belohnt,
denn je konfidenter eine Person ist, desto kompetenter wird sie von anderen wahrgenom-
men (Cutler, Penrod & Dexter, 1990; Price & Stone, 2004; Rittmayer, 2005; Ludwig &
Nafziger, 2010). Zeichnen sich die Mitglieder der hierarchisch hoher gestellten Gruppe
dariiber hinaus insgesamt durch eine hohe Konfidenz in ihre Urteile aus, so kann sich das
auf das neue Mitglied derart auswirken, dass es, um den anderen moglichst dhnlich zu
sein, seine Konfidenz in seine Urteile erhoht. Dass soziale Normen und sozialer Druck das
Ausmass der Uberkonfidenz beeinflussen kénnen, vermuten auch Pulford und Colman
(1997) sowie Lenney (1977).

Vertrauen Luhmann schreibt Vertrauen eine unsicherheits- und damit komplexitatsre-
duzierende Wirkung zu (Luhmann, 1989). Gerade aber die Komplexitit des Konstrukts
Vertrauen selbst hat zur Folge, dass bislang in keiner wissenschaftlichen Disziplin eine ein-
heitliche Definition dieses Begriffs existiert (Petermann, 1996; Hosmer, 1995; Nooteboom,
2005).

Interpersonelles Vertrauen kann als eine auf Erfahrungen und Antizipation zukiinftigen

Verhaltens des Vertrauensnehmers basierende risikoreiche Investition des Vertrauensgebers
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interpretiert werden (Mencke, 2005; Ripperger, 2004; Hosmer, 1995). Bei einer Beférderung
vertraut der Vorgesetzte (der Vertrauensgeber) dem Beforderten (dem Vertrauensnehmer),
dass dieser seine neue Position den Erwartungen des Vorgesetzten entsprechend ausfiillen
kann, indem er explizit ihn fiir die anspruchsvollere Position ausgewéhlt hat. Dieses
Zutrauen steigert das Selbstvertrauen und den Glauben an die eigenen Fahigkeiten
(Petermann, 1996), was sich wiederum positiv auf das (die Uberkonfidenz beeinflussende)
Selbstwertgefiihl auswirkt (siche Abbildung 6.2).

Kompetenz und Reputation des potentiellen Vertrauensnehmers gelten als bedeutende
Determinanten zur Stiarkung der Bereitschaft des Vertrauensgebers, dem Vertrauen-
snehmer Vertrauen entgegen zu bringen und entgegengebrachtes Vertrauen aufrecht
zu erhalten (Lorbeer, 2003; Abrams, Cross, Lesser & Levin, 2003). Entscheidend fiir
ihre vertrauensfordernde Wirkung ist jedoch nicht das objektive Vorhandensein dieser
Eigenschaften, sondern vielmehr das vom Vertrauensgeber wahrgenommene (Lorbeer,
2003). Angesichts der Tatsache, dass Personen umso kompetenter wirken, je konfidenter
sie bzgl. ihrer Urteile sind (Ludwig & Nafziger, 2010; Rittmayer, 2005), ist es eine ra-
tionale Strategie des Vertrauensnehmers, eine — auch wenn nicht gerechtfertigt — hohe
Konfidenz zum Ausdruck zu bringen. Dadurch rechtfertigt der Beforderte das in ihn geset-
zte Vertrauen nicht nur seinem Vorgesetzten gegeniiber, sondern auch gegeniiber allen
anderen Unternehmensmitgliedern — zumindest in ihrer Wahrnehmung. Auch auf die das
Vertrauensverhiltnis beeinflussende Reputation des Beforderten kann sich Uberkonfidenz
steigernd auswirken. So tendieren laut Lamont (2002) Personen, die sich Reputation-
skapital aufgebaut haben, zu Uberkonfidenz, um ihre Reputation nicht zu verlieren und

weiterhin als sachkundig zu gelten.

6.2.1.2 Soziologische Erklarungsansatze

Erwartungserwartung  Durch den beruflichen Aufstieg nimmt der Beférderte eine neue
soziale Position im organisationalen Gefiige ein: die eines Vorgesetzten. Mit der neuen
sozialen Position des Vorgesetzten gehen verdnderte normative Verhaltenserwartungen
seitens des sozialen Umfelds einher, durch die sich die soziale Rolle des Positionsinhab-
ers definiert (Schéfers, 1986). Ein grundlegender Gedanke soziologischer Ansatze ist,
dass Menschen ihr Handeln unter anderem an den Erwartungen ihres sozialen Umfelds
ausrichten. Ziel ist es, sich auf diese Weise Akzeptanz und Legitimitét fiir das eigene

Handeln zu verschaffen (Henecka, 2006). Personen des sozialen Umfelds werden daher
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Abb. 6.2: Zusammenhang zwischen Selbstwirksamkeit und Selbstwert (Yates et al., 1996,
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auch als ,Regisseure (...) im wirklichen Leben [bezeichnet|. Sie schauen darauf, dass (...)
[der Positionsinhaber| das tut, was man ihrer Meinung nach in seiner Position tun sollte®
(Arbeitsgruppe Soziologie, 1996, S. 25). Nicht immer werden Erwartungen explizit ausge-
sprochen. Ein erwartungsgemasses Handeln des Positionsinhabers erfordert in diesem
Fall das Bilden von Erwartungen iiber die Erwartungen anderer iiber das eigene Tun — so-
genannte Erwartungserwartungen. Grundlage fiir die Bildung einer Erwartungserwartung
des Rolleninhabers sind Normen, wie z.B. die Erwartung sozialer Generalisierungen (Turk,
1978). So konnte der Beforderte annehmen, seine Mitarbeiter, Kollegen, Vorgesetzte etc.
erwarteten, Vorgesetzte miissten stets iiber vorbildliches bzw. tiberdurchschnittlich viel
(Fach-)Wissen und/oder hervorragende Féhigkeiten verfiigen und in allen Belangen kom-
petent sein. Die soziale Norm, dass Vorgesetzte eine Vorbildfunktion einnehmen sollten,
ist ebenso weit verbreitet wie es die hohen Erwartungen an Fahigkeiten und Kenntnisse
von Fithrungskriften sind (Levinson, 1981). Um den erwarteten Erwartungen gerecht
zu werden und kompetent zu wirken, konnte der Befoérderte zu erhohter Uberkonfidenz

neigen.

Goffmann (1985) unterscheidet, ob der Positionsinhaber selbst an seine Rolle glaubt
oder nicht. Glaubt der Beférderte nicht daran, die von ihm erwarteten Erwartungen
erfiillen zu kénnen, so konnte eine bewusste Selbstiiberschiatzung die Folge sein. Indem
versucht wird, den Anschein zu erwecken, sicher und entschlossen entscheiden zu konnen,
obwohl man tatséichlich unsicher und unentschlossen ist, entsteht Uberkonfidenz. Ist der
Beforderte hingegen selbst von seinen iiberdurchschnittlichen Fahigkeiten tiberzeugt —
oder beginnt er, an das seiner Erwartung nach ihm zugeschriebene Bild des kompetenten

Vorgesetzten zu glauben, so konnte unbewusste Uberkonfidenz resultieren.

Macht ,Von Macht ist (...) dann zu sprechen, wenn es darum geht, dass jemand in
der Lage sei, einen anderen zu veranlassen, etwas zu tun, was er sonst nicht tun wiirde*
(Schmalt & Heckhausen, 2005, S. 213). Schmalts (1979) Analyse des Begriffs Macht ergibt,
,dass Macht offensichtlich eine bereichsspezifische asymmetrische dyadische Beziehung
kennzeichnet, die durch eine Geféllestruktur auf den Dimensionen ’soziale Kompetenz’,
"Zugang zu Ressourcen’ und ’Statusposition’ charakterisiert ist und sich in einer einseitig
verlaufenden Verhaltenskontrolle manifestiert* (Schmalt, 1979, S. 273). Versteht man
unter einer Beférderung einen echten Aufstieg innerhalb eines Unternehmens, so geht

mit einer Beférderung eine Verdnderung der Machtposition einher.
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Sivanathan und Galinsky (2007) finden empirische Evidenz dafiir, dass Macht(-gefiihle)
insbesondere bei wissens- und fihigkeitsbasierten Aufgaben zu Uberkonfidenz fiihrt
(bzw. fiihren). Weiter vermuten die Autoren, dass das Ausmass des Anstiegs und die
Bestindigkeit der Uberkonfidenz von der Stabilitit der Machtbasis abhingen: Je stabiler
die Machtbasis, das heisst, je geringer die Wahrscheinlichkeit des Machtverlustes, desto
bestandiger und ausgeprigter ist die durch Machtgefiihle hervorgerufene Uberkonfidenz
(Sivanathan & Galinsky, 2007). Ein infolge eines Aufstiegs auf der Karriereleiter entste-
hender Machtzuwachs ist hierarchisch legitimiert, weshalb eine solche Machtbasis als

stabil bezeichnet werden und ein Anstieg der Uberkonfidenz erwartet werden kann.

6.2.1.3 Okonomischer Erkldrungsansatz: Turniertheorie

Eine Moglichkeit, die 6konomischen Konsequenzen von Beférderungen modelltheoretisch
abzubilden, ist, Beférderungen als Turniere darzustellen. Die Idee der Turniertheorie ist,
dass ein Leistungsturnier veranstaltet wird, das der Beste gewinnt bzw. bei dem der-
jenige befordert wird, der im Vergleich zu den anderen Beférderungsanwértern die beste
Leistung erbringt (Bull, Schotter & Weigelt, 1987). In Kapitel 4 wurde jedoch empirische
Evidenz dafiir gefunden, dass fiir die Beforderungsentscheidung der Vorgesetzten nicht
alleine die relative Leistung der Beforderungskandidaten ausschlaggebend ist, sondern
auch das Ausmass der Uberkonfidenz der Kandidaten. Dieser Befund kénnte darin be-
griindet sein, dass Menschen die Kompetenz von Uberkonfidenten ebenso tiberschitzen
wie dies die Uberkonfidenten selbst tun (Ludwig & Nafziger, 2010). Antizipieren die
Beforderungskandidaten den die Beforderungswahrscheinlichkeit positiv beeinflussenden
Effekt von Uberkonfidenz, kénnten sie bewusst und strategisch iiberkonfident sein. Diese
Uberlegungen konnen zur Erklirung von Uberkonfidenz vor einer Beférderung dienen.
Mit Ausnahme einer Beforderung auf die hochste Hierarchiestufe ist jedoch jede ex post
Beforderungssituation zugleich als (Uberkonfidenz auslésende) ex ante Beférderungssit-
uation interpretierbar. Ausléser der Uberkonfidenz ist jedoch nicht die zuriickliegende,
sondern die bevorstehende Beforderung. Dies impliziert, dass der Wunsch, auf eine hohere
Hierarchieebene befordert zu werden, den zentralen Faktor fiir Uberkonfidenz nach einer
Beforderung darstellt. Diese Uberlegungen lassen vermuten, dass die Uberkonfidenz von

Beforderten nach einer Beforderung bei weiteren Aufstiegsambitionen steigt.
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6.2.2 Physiologischer Wirkungskanal

Uberkonfidenz kann auch physiologische Ursachen haben: So fiihrt z.B. Erfolg dazu, dass
der menschliche Korper Endorphine, korpereigene Opiate, ausschiittet. Endorphine l6sen
wiederum Gliicksgefiihle bzw. Euphorie aus. In euphorischen Zustinden weisen Menschen
ein begrenzt rationales Entscheidungsverhalten auf, was forderlich fiir das Entstehen von
Uberkonfidenz ist: ,,Euphoria, the elated feeling of well-being that commonly follows
personal or professional success, may cause overconfidence* (Russo & Schoemaker, 1992, S.
15). Insbesondere beruflicher Erfolg konnte tiber die genannten physiologischen Prozesse
die Uberkonfidenz erhéhen. Unklar ist, wie lange die Wirkungsdauer euphorischer Gefiihle
ist. Tendenziell wird von einer eher kurzen Verweildauer ausgegangen (Russo & Schoe-
maker, 1992). Zumindest unmittelbar nach einer Beférderung sollten die Beférderten

diesen Uberlegungen zufolge eine héhere Uberkonfidenz aufweisen als vor dem Ereignis.

6.2.3 Zusammenfassung und Hypothesenbildung

In den vorangegangenen Abschnitten wurden die Auswirkungen einer Beférderung auf die
Uberkonfidenz des Beférderten theoretisch analysiert. Abbildung 6.3 illustriert die aus
den Theorien und empirischen Studien abgeleiteten moglichen Wirkungskanéle fiir einen
von einer Beférderung ausgehenden Effekt auf die Uberkonfidenz. Aus den Ausfithrungen

lasst sich insgesamt folgende Hypothese ableiten:

Hypothese 6.1: Eine Beforderung erhoht die Uberkonfidenz des Beforderten.

6.3 Empirische Analyse

Aus der theoretischen Analyse wurde die Hypothese abgeleitet, dass sich eine Beférderung
Uberkonfidenz erhohend auswirkt. In diesem Abschnitt wird das Design, das zur em-
pirischen Analyse des Effekts einer Beférderung auf das Ausmass der Uberkonfidenz
angewandt wurde, die zur Messung der abhéngigen Variablen verwendeten Instrumente

sowie die Methode zur Schatzung des Effekts beschrieben.
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6.3.1 Untersuchungsdesign

Ob Beforderungen einen Effekt auf das Ausmass der Uberkonfidenz von Beférderten
haben, wurde iiberpriift, indem Individuen darauf getestet wurden, ob sie nach einer
Beforderung stérker iiberkonfident waren als vor der Befoérderung. Werden wiederholt
dieselben Variablen bei denselben Subjekten gemessen, so nennt man dies eine Panelstudie.
Die Daten fiir die vorliegende Panelanalyse, in welcher die Probanden vor und nach einer
Beforderung auf Uberkonfidenz getestet wurden, stammen aus einer feldexperimentellen

Untersuchung in der Schweizer Armee.

Insgesamt 699 mannliche Rekruten einer Deutschschweizer Rekrutenschule der Schweizer
Armee nahmen an der Untersuchungsreihe teil. Die erste Sitzung fand im November 2008
statt. Zu diesem Zeitpunkt war noch nicht bekannt, wie die Karriere der Probanden
innerhalb der Schweizer Armee verlaufen wiirde. Sechs Wochen spéter, im Dezember 2008,
fand die zweite Sitzung statt. Zu diesem Zeitpunkt war bereits bekannt, welche Rekruten
ein Beforderungsangebot erhalten hatten. Kriterien fiir die Auswahl dieser Personen waren
eine ,einwandfreie Gesinnung, personliche Verhaltnisse, Fithrungseigenschaften, Verant-
wortungsgefiithl, Pflichtbewusstsein, fachliches Kénnen und Sozialkompetenz“ (Schweizer
Armee, 2008, S. 13). Den iiber alle Kriterien hinweg Besten wurde ein Beférderungsange-
bot unterbreitet. Diejenigen, die das Beforderungsangebot angenommen haben, wurden
unmittelbar nach der zweiten Sitzung von den tiibrigen Rekruten separiert und in Kader-
schulen auf ihre kiinftige Rolle als Fiithrungskraft vorbereitet. Zehn Monate spéter, im
September 2009, fand die dritte experimentelle Sitzung zwei Tage vor und die vierte
Sitzung zwei Tage nach der tatsachlichen Beforderung statt — an diesen beiden Sitzun-
gen nahmen allerdings ausschliesslich die Kaderanwérter bzw. die Beforderten teil. Die
Rekruten, die nach der zweiten Sitzung keine Kaderlaufbahn eingeschlagen hatten, befan-
den sich zum Zeitpunkt der dritten und vierten Sitzung nicht mehr in Einrichtungen der
Schweizer Armee, weshalb die Autorin dieser Dissertation auf diese Probanden zu diesen
Zeitpunkten keinen Zugriff mehr hatte. Die Daten von den 44 Probanden, die an allen
vier Sitzungen teilgenommen haben, fliessen in die nachfolgenden Analysen ein. Fiir alle
Probanden stellte die untersuchte Beférderung die erste im Rahmen ihrer militarischen
Laufbahn dar. Detaillierte Informationen zu dem gesamten Feldexperiment sind Kapitel

3 zu entnehmen.

135



Die experimentellen Sitzungen wurden unter standardisierten Bedingungen in Schu-
lungsraumen der Schweizer Armee unter Leitung von Mitgliedern des Forschungsteams
durchgefithrt und dauerten jeweils 90 Minuten. Alle personenbezogenen Daten wurden
kodiert erhoben und anonymisiert gespeichert. In jeder experimentellen Sitzung soll-
ten die Probanden einen Fragebogen ausfillen, der zur Messung des Ausmasses ihrer
Uberkonfidenz sowie zur Erhebung einer Reihe von personenbezogenen Daten (Alter,
hochste abgeschlossene Ausbildung, hierarchische Stellung im zivilen Beruf) diente. Um
ausschliesslich unbewusste Uberkonfidenz zu messen, wurde ein Anreizsystem implemen-
tiert, das die Probanden sowohl fiir eine hohe Akkuratesse als auch fiir eine realistische

Selbsteinschatzung monetar belohnte.

Die Entscheidung, fiir die Datensammlung echte Beférderungen anstelle von Beférderun-
gen innerhalb von Laborexperimenten zugrundezulegen, ist darin begriindet, dass die
Wirkungen von Beférderungen auf Uberkonfidenz ausschliesslich iiber motivationale
und physiologische Prozesse erklart wurden. Es ist anzunehmen, dass kiinstliche Be-
forderungen im Rahmen eines Laborexperiments nicht die gleichen motivationalen und

biochemischen Prozesse auslosen, wie dies echte Beforderungen tun.

Die Schweizer Armee als Umfeld fiir die empirische Datenerhebung zu nutzen, hat den
Vorteil, dass eine relativ grosse Anzahl von Probanden zu einem im Vorhinein bekannten
Zeitpunkt zu einer bestimmten Position befordert wird. Im Fokus standen Beférderungen

von Rekruten zu Offizieren und (héheren) Unteroffizieren.

Kennzeichnend fiir die Schweizer Armee ist, dass der Rang und somit die hierarchische
Stellung einer Person durch die an den Uniformen angebrachten Rangabzeichen direkt
fiir Dritte erkennbar sind. Statusunterschiede aufgrund von Beférderungen sind daher
transparent und konnten ihre Wirkung auf die Konfidenz der Beférderten gemaéss der
Theorie der sozialen Identitdt und der Theorie des sozialen Vergleichs unmittelbar
entfalten. In weniger hierarchisch organisierten Unternehmenskulturen bestiinde das
Risiko, dass Beforderungen nicht ausreichend deutlich als solche wahrgenommen wiirden
bzw. dass den Beforderten die Auswirkungen einer Beférderung nicht gentigend klar sind.
Eine weitere Besonderheit der Schweizer Armee ist, dass Beférderungen mitunter durch
grossere Feierlichkeiten begleitet werden. Das Ereignis der Beférderung wird somit noch

deutlicher als solches wahrgenommen.
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6.3.2 Messung von Uberkonfidenz

Absolute Uberkonfidenz bzgl. der eigenen Kenntnisse wurde zum einen anhand eines
18 Ttems umfassenden, berufsspezifischen — hier: militdrspezifischen — Tests ermittelt.
Die Fragen basierten auf bestehenden Wissenstests der Schweizer Armee. Zwischen den
experimentellen Sitzungen in ¢, und in ¢3 wurden die designierten Beforderten einer
Kaderausbildung unterzogen. Diese konnte sich auf die Kalibrierung der Probanden
bzgl. des Militarwissens ausgewirkt haben. Um etwaige Effekte einer solchen Ausbildung
kontrollieren zu kénnen, wurde zusitzlich Uberkonfidenz bzgl. des allgemeinen Wissens
erhoben. Dafiir wurden 52 Fragen aus den Themenbereichen Geschichte, Literatur, Sport,
Geographie, Politik und Naturwissenschaft — sowohl international als auch auf die Schweiz

bezogen — verwendet.

Die Wissensfragen wurden in einem Multiple-Choice-Fragenformat mit je vier Antwort-
moglichkeiten prasentiert. Die Anzahl der korrekten Antworten wurde als Mass fiir die
objektive Akkuratesse verwendet. Die dieser Grosse gegeniiberzustellende subjektive
Konfidenz wurde indirekt ermittelt: Nach der Absolvierung des Wissenstests sollten die
Probanden angeben, wie viele der 18 bzw. 52 Fragen sie ihrer Einschatzung nach korrekt

beantwortet haben.

Aus der Differenz zwischen der selbst geschitzten Akkuratesse (¢) und der tatsachlichen
Akkuratesse (c) ergibt sich ein Mass fiir indirekt erhobene absolute Uberkonfidenz. Dieses

Mass kann Werte zwischen —c,,q, und ¢4, annehmen:

UKindirekt =Cc—c

6.3.3 Okonometrische Modellierung

Wie in Abschnitt 6.3.1 beschrieben, beinhaltet die Stichprobe nur Probanden, welche
beférdert wurden. Daher wird zur Analyse des Effekts einer Beforderung auf die Uberkon-
fidenz die durchschnittliche Uberkonfidenz vor und nach der Beforderung miteinander
verglichen. Mittels Mittelwertvergleichstests, sogenannten T-Tests, wird untersucht, ob
sich die in den experimentellen Sitzungen gemessenen Uberkonfidenz-Mittelwerte sig-

nifikant voneinander unterscheiden. Dieses Vorgehen lehnt sich an Duckart (1998) an. Da
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AUberkonfidenz (t3 —t5) AUberkonfidenz (t; — t3)

Allgemeinwissen Keine Veranderung Steigt
Militarwissen Keine Veranderung Steigt

Tab. 6.1: Erwartete Entwicklung der Uberkonfidenz

dieselbe Gruppe vor und nach dem interessierenden Ereignis befragt wurde, handelt es
sich um eine gepaarte Stichprobe. Der T-Wert fiir eine solche Stichprobe wird wie folgt

berechnet:

(6.1)

Dabei ist D der , SDp die entsprechende Standardabweichung und N die Gruppengrosse.
In der nachfolgenden Analyse wird die Verdnderung der Uberkonfidenz zwischen den drei
Zeitpunkten t5 (nach dem Erhalt des Beférderungsangebotes), t3 (unmittelbar vor der Be-
forderung) und ¢4 (unmittelbar nach der Beforderung) untersucht. Zeitpunkt ¢; wird nicht
in die Analyse miteinbezogen, da der Vergleich der Uberkonfidenz zwischen den Zeitpunk-
ten t; und ¢y bereits Inhalt der Teilstudie 2 (Analyse des Beforderungsangebotseffekts)
ist (siehe Kapitel 5).

Die Phase zwischen den Zeitpunkten ¢ und ¢3 umfasste einen Zeitraum von zehn Monaten
und ist durch die spezifische Kaderausbildung der Probanden in der Schweizer Armee
gepragt. Diese Phase soll als Vergleichszeitraum dienen. Es wird davon ausgegangen, dass
sich die Uberkonfidenz wihrend dieser Zeit nicht verdndert. Die Phase zwischen ¢5 und ¢4
umfasst dagegen nur einen Zeitraum von vier Tagen. Zwischen diesen beiden Zeitpunkten
liegt allerdings das Ereignis der Beforderung. Im Gegensatz zu der Ausbildungsphase
wird geméss der theoretischen Analyse ein signifikanter Anstieg des Ausmasses der

Uberkonfidenz erwartet. Tabelle 6.1 stellt die erwarteten Effekte gegeniiber.

Aufgrund des Fehlens einer Kontrollgruppe kénnen etwaig beobachtbare Verdnderungen
der abhéngigen Variable zwar nicht eindeutig auf die experimentelle Manipulation der
Beférderung zurtickgefiihrt werden, Mittelwertvergleichstests ermoglichen jedoch Ten-

denzaussagen iiber den Effekt des Ereignisses einer Beférderung auf die Uberkonfidenz.
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Prozentuale Haufigkeit

Héchste abgeschlossene Ausbildung

Obligatorische Schule 5%
Berufslehre 79%
Matura 11%
Hohere Berufsschule 5%
Hierarchische Stellung im zivilen Beruf

Nicht erwerbstétig 57%
Arbeitnehmer ohne Vorgesetztenfunktion 29%
Arbeitnehmer mit Vorgesetztenfunktion 14%

N = 44. Kein Proband verfiigte iiber einen Universitats- oder Fachhochschulabschluss.
Die Kategorien Arbeitnehmer mit Vorgesetztenfunktion, Arbeitnehmer in der Un-
ternehmensleitung und selbstandig Erwerbende wurden zu einer Kategorie zusammenge-
fasst.

Tab. 6.2: Deskriptive Statistiken

6.4 Resultate

6.4.1 Deskriptive Statistiken

Die Stichprobe ist fiir die erhobenen personenbezogenen Variablen wie folgt charakterisiert:
Die Probanden wiesen ein Durchschnittsalter von 20 Jahren auf (gemessen in der ersten
Sitzung im November 2008, SD = .92), die Mehrheit (79%) hatte eine Berufslehre
abgeschlossen und 57% der Probanden waren (noch) nicht erwerbstétig (Tabelle 6.2).

Aus der durchschnittlichen Anzahl der korrekten Antworten in den Wissenstests ist ex
post der objektive Schwierigkeitsgrad der beiden Wissenstests zu den drei Zeitpunkten
ablesbar. Es zeigt sich, dass die Wissenstests von Runde zu Runde geringfiigig einfacher
wurden. Geméss der Kategorisierung in Kapitel 3 sind alle Tests jedoch gleichermassen als
mittelschwer einzuordnen, das heisst, 33% bis 66% der Fragen wurden korrekt beantwortet.
Da der Schwierigkeitsgrad nachgewiesenermassen die Uberkonfidenz in entscheidendem
Masse beeinflusst (Ronis & Yates, 1987; Heath & Tversky, 1991; Hoelzl & Rustichini, 2005;
Moore & Cain, 2007), ist es wichtig zu wissen, welche Entwicklung der Uberkonfidenz
aufgrund des verdnderten Schwierigkeitsgrads zu erwarten gewesen ware. Insbesondere da
die verwendeten T-Tests keine Verwendung von Kontrollvariablen zulassen. Grundsatzlich
gilt: Je hoher der Schwierigkeitsgrad, desto hoher die Uberkonfidenz. Hinsichtlich des
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Durchschnittliche Anzahl  Durchschnittliche Anzahl Durchschnittliche Anzahl

korrekter Antworten in to  korrekter Antworten in t3  korrekter Antworten in ¢4

Allgemeinwissen 17.89 (4.40) 19.89 (5.02) 24.27 (5.09)
Militirwissen 7.93 (2.28) 9.36 (2.18) 10.84 (2.13)

Dargestellt sind Mittelwerte mit Standardabweichungen in Klammern.
Tab. 6.3: Entwicklung der durchschnittlichen Anzahl der korrekten Antworten
(Schwierigkeitsgrad)

Uberkonfidenz in t5  Uberkonfidenz in t3  Uberkonfidenz in t4

Allgemeinwissen 12.41(7.73) 11.25 (8.11) 8.48 (7.10)
Militarwissen 3.05 (6.46) 1.14 (3.21) 0.23 (2.80)
N = 44. In der Tabelle sind die Mittelwerte eingetragen mit der Standardabweichung in Klammern.

Tab. 6.4: Entwicklung der durchschnittlichen Uberkonfidenz

Allgemeinwissenstests ist der Schwierigkeitsgrad im Verlauf des Experiments gesunken: Die
durchschnittliche Anzahl der korrekten Antworten ist von ty zu ¢t3 um 2 Punkte bzw. 11%
gestiegen und von t3 zu £, um 4.38 Punkte bzw. 22% (Abbildung 6.3). Es wird erwartet,
dass sich dies ceteris paribus Uberkonfidenz senkend auswirkt. Der Schwierigkeitsgrad
des Militarwissenstests sinkt ebenfalls: Von ¢, zu t3 steigt die durchschnittliche Anzahl
korrekter Antworten um 1.43 Punkte bzw. 18% und von t3 zu t; um 1.48 bzw. 16%.
Daher wiirde ceteris paribus auch ein Sinken der Uberkonfidenz bzgl. des Militirwissens

in beiden Zeitrdumen erwartet.

Wie verdndern sich die Uberkonfidenzmasse iiber die drei Erhebungszeitpunkte? Aus der
untenstehenden Tabelle 6.4 ist ersichtlich, dass sich die durchschnittliche Uberkonfidenz
bzgl. des Allgemeinwissens und des Militédrwissens gleichgerichtet entwickeln. Es ist bereits
jetzt zu erkennen, dass die Uberkonfidenz mit der Zeit sinkt: Sowohl die Uberkonfidenz
bzgl. des Militarwissens sinkt von ¢, zu t3 (1.91 Punkte oder 62.6%), als auch die
Uberkonfidenz bzgl. des Allgemeinwissens — das Niveau verandert sich hier allerdings
kaum (1.16 Punkte oder 9.4%). Von Zeitpunkt ¢3 zu Zeitpunkt 4 sinkt die Uberkonfidenz
bzgl. des Allgemeinwissens um 2.77 Punkte (24.6%) und bzgl. des Militarwissens um 0.91
Punkte (79.8%). Besonders auffallend ist, dass in der vierten Sitzung die durchschnittliche
Uberkonfidenz bzgl. des Militdrwissens anniahernd gleich Null ist, und die Probanden

somit in diesem Bereich anndhernd perfekt kalibriert sind.
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Abb. 6.4: 95 %-Konfidenzintervalle fiir die drei Vergleichszeitpunkte fiir Uberkonfidenz
bzgl. des Militarwissens

In den Abbildungen 6.4 und 6.5 sind die Intervalle dargestellt, in denen die Uberkonfi-
denzwerte der Probanden in den jeweiligen Sitzungen mit einer Wahrscheinlichkeit von
95% liegen. Auch graphisch ist das Sinken beider Uberkonfidenzmasse insbesondere im
Vergleich zwischen t3 und t4 deutlich erkennbar. Zwar war aufgrund des Sinkens des
Schwierigkeitsgrades ein Sinken der Uberkonfidenz erwartet worden, insbesondere die
Uberkonfidenz bzgl. des berufsspezifischen Wissens sinkt jedoch iiberproportional stark
und kann deshalb vor allem in Hinblick auf die Verdnderung von t3 zu t4 nur zu einem

geringen Anteil auf die Entwicklung des Schwierigkeitsgrads zuriickgefiihrt werden.

6.4.2 Effekt einer Beforderung auf die Uberkonfidenz

Die Resultate der T-Tests fiir Uberkonfidenz bzgl. des Allgemeinwissens sind der oberen

Hélfte von Tabelle 6.5 zu entnehmen. Es zeigt sich, dass sich der Mittelwert zwischen
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Abb. 6.5: 95%-Konfidenzintervalle fiir die drei Vergleichszeitpunkte fiir Uberkonfidenz
bzgl. des Allgemeinwissens
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to und t3 erwartungsgemass nicht signifikant verandert, hingegen von t3 zu ¢4 eine sig-
nifikante Verédnderung beobachtbar ist. Entgegen der Erwartungen ist der Mittelwert
des Uberkonfidenzmasses nach dem Ereignis der Beférderung deutlich gesunken. Die
Ergebnisse lassen daher darauf schliessen, dass sich eine Beférderung nicht Uberkonfidenz
steigernd, sondern senkend auswirkt. In der unteren Hélfte von Tabelle 6.5 sind die
Resultate fiir Uberkonfidenz bzgl. des Militdrwissens zu finden. Im Unterschied zum
Allgemeinwissen verdndert sich der Mittelwert auch zwischen ¢ und t3 statistisch sig-
nifikant. Die durchschnittliche Uberkonfidenz sinkt deutlich. Dieses Ergebnis iiberrascht:
Die Wirkung einer berufsspezifischen — hier: militdrspezifischen — Ausbildung vor ein-
er Beférderung fithrt zu einer statistisch signifikanten Reduktion der Uberkonfidenz.
Dies konnte darin begrindet sein, dass die Probanden durch die spezielle Ausbildung
ihr Metawissen besser beurteilen konnten. Ebenso ist die Veranderung des Mittelwerts
zwischen t5 und t, statistisch signifikant. Wie bereits die Uberkonfidenz bzgl. des All-
gemeinwissens sinkt auch die durchschnittliche Uberkonfidenz bzgl. des Militdrwissens

deutlich. Dieses Resultat widerspricht ebenfalls der theoretisch hergeleiteten Hypothese.

6.5 Zusammenfassung

Bislang hat sich die betriebswirtschaftliche Forschung vor allem mit der Frage beschéftigt,
welche Verhaltensanreize vor einer Beférderung bestehen. Den ex post von Beférderungen
ausgehenden Verhaltensanreizen wurde dagegen kaum Beachtung geschenkt (Malmendi-
er & Tate, 2007). Hier setzt diese Studie an. Konkret lautete die forschungsleitende
Frage: Hat das Ereignis einer Beforderung Auswirkungen auf das individuelle Ausmass
der Uberkonfidenz? Dieser Frage wurde bislang weder theoretisch noch empirisch eine
Antwort zugefiihrt. Geméss auf soziologischen, psychologischen und 6konomischen The-
orien sowie auf bestehender empirischer Evidenz basierenden Uberlegungen wurde ein
die Uberkonfidenz erhohender Effekt erwartet. Empirisch gepriift wurde die Hypothese
anhand der Daten von 44 Probanden aus einem Léngsschnitt-Feldexperiment in der
Schweizer Armee. Die Probanden wurden am Ende der insgesamt etwa elfmonatigen
Laufzeit des Feldexperiments tatsichlich zu Offizieren oder (hoheren) Unteroffizieren der
Schweizer Armee befordert. Zu verschiedenen Zeitpunkten wurden sie in experimentellen
Sitzungen auf absolute Uberkonfidenz bzgl. des eigenen Wissens getestet. Dabei wurde

sowohl Uberkonfidenz im Bereich des allgemeinen Wissens als auch im Bereich des
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berufsspezifischen (hier: militarspezifischen) Wissens gemessen. Mittelwertvergleichstests
dienten zur Schatzung des Beforderungseffekts. Die Resultate zeigen, dass die durch-
schnittliche Uberkonfidenz bzgl. beider getesteter Wissensbereiche nach der Beférderung
statistisch signifikant gesunken ist. Die aus den theoretischen Uberlegungen abgeleitete
Hypothese wird demnach nicht von der empirischen Evidenz gestiitzt. Zu einem gewissen
Teil kann der Trend des Sinkens der Uberkonfidenz in beiden Wissensbereichen anhand
der Entwicklung des Schwierigkeitsgrads erklirt werden. Das Sinken der Uberkonfidenz
nach der Beforderung wird aus zwei Griinden auf das Ereignis der Beférderung selbst
zuriickgefithrt: Erstens sinkt die Uberkonfidenz iiberproportional stark, so dass die En-
twicklung des Schwierigkeitsgrads alleine die Verdnderung nicht hinreichend erklédren
kann. Zweitens sinkt die Uberkonfidenz bzgl. beider Wissensbereiche innerhalb des kurzen
Zeitraums von vier Tagen, in den die Beforderung fallt, statistisch signifikant und deutlich
starker als in dem gesamten Zeitraum zwischen t5 und t3, der zehn Monate umfasst. Auss-
er der Beforderung fand innerhalb dieser vier Tage in der Schweizer Armee kein anderes
Ereignis statt, das das grundsitzlich stabile Merkmal Uberkonfidenz hitte beeinflussen

konnen.

Der Verlauf der durchschnittlichen Uberkonfidenz ist bei beiden Uberkonfidenztests
gleichférmig, die Uberkonfidenz bzgl. des berufsspezifischen Wissens sinkt jedoch stéirker
als die bzgl. des Allgemeinwissens. Eine Erklarung konnte die Tatsache darstellen, dass

das die Uberkonfidenz beeinflussende Ereignis dem beruflichen Bereich zuzuordnen ist.

Wie ist das der theoretisch deduzierten Hypothesen widersprechende Resultat, dass sich
eine Beforderung Uberkonfidenz reduzierend auswirkt, zu erkliren? Erstens wurde geméss
der Erwartungserwartungstheorie argumentiert, dass Menschen nach der Beférderung
eine neue Rolle im sozialen Gefiige einnehmen und versuchen, sich entsprechend der von
ihnen erwarteten Erwartungen ihres Umfelds zu verhalten. Erwarten die Beforderten,
dass ihr Umfeld von ihnen als Vorgesetzte herausragende und vorbildliche Leistungen
erwartet, glauben aber selbst nicht daran, diesen hohen Erwartungen gerecht werden
zu kénnen, so kénnte dies zu einem Sinken der Uberkonfidenz fithren. Denn das Gefiihl,
(erwartete) Erwartung nicht erfiillen zu koénnen, kann Versagenséngste auslosen und sich

negativ auf das die Uberkonfidenz beeinflussende Selbstwertgefiihl auswirken.

Zweitens wurde auf Basis der Theorie des sozialen Vergleichs und der sozialen Identitat
argumentiert, dass Menschen, die sich z.B. nach einer Beférderung in eine neue soziale

Gruppe, z.B. die Gruppe der Fiihrungspersonen, einfiigen, versuchen, sich den Normen der
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Gruppe moglichst gut anzupassen. Durch diese Strategie sichert sich der Beforderte seinen
Status in der neuen Gruppe und verschafft sich Akzeptanz. Zeichnen sich die Gruppen-
mitglieder durch eine eher niedrige Konfidenz in die Akkuratesse ihrer Urteile aus, konnte
sich der Beforderte dieser Haltung anpassen, was zu einer niedrigeren Uberkonfidenz
fithren wiirde. Da in dem vorliegenden Experiment ausschliesslich unbewusste und somit
nicht steuerbare Uberkonfidenz gemessen wurde, ist dieses Argument zur Erklirung der
Resultate jedoch kaum geeignet, obwohl sich eine ehemals bewusste Uberkonfidenz sehr
wohl zu einer nicht bewusst steuerbaren Eigenschaft entwickeln kann. Die Tatsache, dass
auf hohen Hierarchieebenen haufig tiberkonfidente Manager anzutreffen sind (Goel &
Thakor, 2008; Kapitel 4), spriche jedoch eher fiir einen Anstieg der Uberkonfidenz infolge
des sozialen Drucks durch die wahrscheinlich eher iiberkonfidenten Gruppenmitglieder.
Bemerkenswert ist, dass die Uberkonfidenz nach der Beférderung nicht nur gesunken
ist, sondern im Bereich des berufsspezifischen Wissens sogar anndhernd verschwunden
ist. Dieser Befund koénnte darauf zurtickzufithren sein, dass in der Schweizer Armee eine
perfekte Kalibrierung bzgl. der Einschatzung des eigenen Wissens bei Personen mit
Fiihrungsverantwortung die Norm ist. Dies wiirde auch das statistisch signifikante Sinken
der Uberkonfidenz bzgl. des berufsspezifischen Wissens wihrend der Kaderausbildungszeit
vor der Beforderung erkléren, welches im Bereich des Allgemeinwissens nicht feststellbar
war. Da im militarischen Kontext Piinktlichkeit und Genauigkeit zwei zentrale Tugen-
den sind, ist anzunehmen, dass auch eine perfekte Kalibrierung des Urteilsvermogens
angestrebt wird und eine Gruppennorm darstellt. Es ist aber ebenso denkbar, dass
nicht Gruppennormen oder Gruppendruck fiir die niedrigere Uberkonfidenz nach der
Ausbildungszeit verantwortlich sind, sondern die Expertise, die sich die Probanden durch
die Ausbildung angeeignet haben. Allerdings besteht in der Uberkonfidenzforschung kein
Konsens dariiber, ob sich Expertise Uberkonfidenz senkend oder erhéhend auswirkt, da
Studien sowohl Evidenz fiir eine niedrigere Uberkonfidenz bei Experten finden (Murphy
& Winkler, 1974, 1977) als auch dafiir, dass Experten schlechter kalibriert sind (Stael
von Holstein, 1971). Ein entscheidender Faktor fiir die Wirkungsrichtung der Expertise,
konnte nach Schuepfer, Konrad, Schmeck, Poortmans, Staffelbach und Johr (2000) die

Unternehmenskultur sein.

Drittens wurde angefiihrt, dass eine Beforderung als Vertrauensbeweis des Vorgesetzten
in die Fahigkeiten und das Konnen des Beforderten verstanden werden kann. Entgegenge-

brachtes Vertrauen ist jedoch stets auch eine Biirde. Auf dem Vertrauensnehmer lastet
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der Druck, den Verhaltenserwartungen des Vertrauensgebers nachkommen zu miissen,
da andernfalls ein Vertrauensentzug droht, der ,eine radikale Anderung der Beziehung
zur Folge haben muss“ (Luhmann, 1989, S. 87). Dieser Druck kénnte sich negativ auf
das (die Uberkonfidenz beeinflussende) Selbstwertgefiihl auswirken und das Sinken der

Uberkonfidenz erklaren.

Kritisch anzumerken ist, dass die Generalisierbarkeit der Ergebnisse aufgrund der auss-
chliesslichen Nutzung méannlicher Probanden eingeschrankt ist. Da hinsichtlich des Aus-
masses der Uberkonfidenz geschlechtsspezifische Unterschiede bestehen (Niederle &
Vesterlund, 2007; Barber & Odean, 2001; Lenney, 1977), konnten weibliche Probanden
auch in unterschiedlicher Weise auf eine Beforderung reagieren. Die Forschung kénnte hier
ansetzen. In der vorliegenden Studie stellte die Eliminierung des Storfaktors Geschlecht
jedoch einen Vorteil dar, da bei den verwendeten Mittelwertvergleichstests zur Schatzung
des Effekts der Beférderung das Beriicksichtigen von Kontrollvariablen nicht moglich
ist. Die Grenzen dieser Methode decken zugleich auf, dass hinsichtlich einer méachtigeren

Methode zur Schatzung des kausalen Effekts einer Beforderung Forschungsbedarf besteht.

Die vorliegende Studie konnte dariiber hinaus in Hinblick auf eine Reihe von theoretischen
und empirischen Aspekten weiterentwickelt werden. Theoretisch wie auch empirisch ist z.B.
die Fristigkeit des Effekts offen. Falls Versagensingste fiir das Sinken der Uberkonfidenz
verantwortlich sind, konnte mit der Zeit die Uberkonfidenz wieder ansteigen, je sicherer
sich der Beforderte in seiner neuen Position fiihlt. Dieser Effekt wéire jedoch nicht auf das
Ereignis der Beforderung zurtickzufithren, sondern vielmehr dem Erfolg oder Misserfolg

des Beforderten im neuen Job zuzuschreiben.

Interessant wire zudem zu ergriinden, ob sich Menschen mit spezifischen sozialen Préaferen-
zen hinsichtlich der Auswirkungen von Beférderung auf die Uberkonfidenz unterscheiden.
Begriindet wurde ein moglicher Anstieg der Uberkonfidenz unter anderem mit den Theo-
rien der sozialen Identitat und des sozialen Vergleichs und der diesen Theorien zugrunde
liegenden Vorstellung, dass Statusunterschiede das Selbstwertgefiihl des hoherrangigen
Individuums verstiarken und dadurch zu einer (ungerechtfertigt) hohen Konfidenz fithren
konnten. Dieser Zusammenhang mag fiir Menschen mit ausgepragtem Konkurrenzdenken
zutreffend sein, Statusunterschiede kénnten bei ungleichheitsaversen Typen jedoch eher
ein Gefiihl des Unbehagens ausldsen, was einen gegenteiligen Effekt auf die Uberkonfidenz

haben konnte.
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Untersuchungsgegenstand der empirischen Analyse war die erste Beférderung innerhalb
der militarischen Laufbahn der Probanden. Da nur 14% der Probanden im zivilen Beruf

eine Position mit Fithrungsaufgaben inne hatten, war es fiir die meisten der Beférderten
dartiber hinaus die allererste Beférderung iiberhaupt. Es ist anzunehmen, dass die erste
Beforderung die Gefiihlswelt der Beférderten in besonderem Masse beeinflusst. Unter
diesen Umstdnden kénnten der gefiihlte Druck und die mit der neuen hierarchischen
Position einhergehenden erwarteten Erwartungen sowie die mit der Ausweitung des
Verantwortungsbereiches evtl. aufkommenden Versagensédngste besonders stark zum
Tragen gekommen sein. Dass der Fokus der Uberkonfidenzforschung im Zusammenhang
mit Hierarchien bislang auf der Geschéftsleiterebene lag (Ben-David et al., 2007; Goel &
Thakor, 2008; Han et al., 2005), rechtfertigt zwar, einen Blick auf untere Hierarchiestufen
bzw. auf die erste Beforderungsstufe zu werfen, ob der Effekt einer Beforderung nach der
zweiten oder dritten Beférderung jedoch noch immer Uberkonfidenz senkend wire, gilt

es in Folgestudien herauszufinden.

Insgesamt implizieren die Forschungsergebnisse dieser dritten Teilstudie, dass nach der
ersten Beférderung in der Laufbahn eines Individuums nicht mit einem Anstieg der
Uberkonfidenz zu rechnen ist. Insbesondere im Bereich des berufsspezifischen Wissens
sinkt die Uberkonfidenz nach einer Beférderung. Eine berufsspezifische Ausbildung kann
sogar dazu beitragen, dass die Uberkonfidenz vollkommen verschwindet und eine perfekte

Kalibrierung resultiert.
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7 Schlussbetrachtung

Diese Dissertation hatte zum Ziel, den Zusammenhang zwischen den Konstrukten Be-
forderung und Uberkonfidenz zu analysieren. Der empirische Befund, dass Manager auf
hoheren Unternehmensebenen héufig iiberkonfident sind, motivierte dazu, die berithmte
Huhn oder Ei-Frage zu stellen. Was war zuerst? Sind Top-Manager haufig tiberkonfident,
weil iiberkonfidente Individuen eher beférdert werden, oder weil ihre Uberkonfidenz
mit jeder Beforderung oder gar mit jedem erhaltenen Beférderungsangebot gestiegen
ist? Diese Dissertation beschéftigte sich differenziert mit dieser Frage und den drei
daraus resultierenden Fragestellungen: Erstens wurde untersucht, ob Uberkonfidenz
die Beforderungswahrscheinlichkeit erhoht. Zweitens wurden die Auswirkungen von Be-
forderungsangeboten und drittens die Auswirkungen von Beférderungen auf das individu-
elle Ausmass der Uberkonfidenz analysiert. Dabei wurden verschiedene Forschungsliicken
geschlossen. Zuvor existierten, nach bestem Wissen der Autorin, weder theoretische noch
empirische Studien iiber die Auswirkungen von Beférderungsangeboten oder Beférderun-
gen auf das Ausmass der Uberkonfidenz. An empirischer Evidenz mangelte es génzlich
hinsichtlich des Effekts von Uberkonfidenz auf die Beférderungswahrscheinlichkeit.

Diese Dissertation leistet in mehrfacher Hinsicht einen Beitrag fir die Wissenschaft wie

auch fir die betriebswirtschaftliche Praxis:

Erstens hat diese Studie gezeigt, dass die Beférderungswahrscheinlichkeit von Beférderungs-
kandidaten umso hoher ist, je starker diese tiberkonfident sind. Der gefundene Effekt ist
hoch signifikant und robust. Theoretisch wurde argumentiert, dass das Aussern einer
hohen Konfidenz von anderen Individuen, z.B. von Vorgesetzten, als Signal fiir hohe
Kompetenz wahrgenommen wird, und Uberkonfidenz infolgedessen als Kompetenz miss-
interpretiert werden kann. Bislang war bekannt, dass tiberkonfidente Individuum auf
andere hiufig aggressiv wirken und anderen gegeniiber Uberlegenheit ausstrahlen, was
ihnen verschiedene Vorteile, wie z.B. ein hoheres Gehalt, einbringt. Durch die Ergebnisse

dieser Arbeit ist eine weitere positive Konsequenz von Uberkonfidenz fiir das iiberkon-
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fidente Individuum hinzuzufiigen: Uberkonfidente haben anderen gegeniiber auch bei
Beforderungsentscheidungen einen Wettbewerbsvorteil. Dieser Befund hat aber auch
Konsequenzen fir das befordernde Unternehmen. So ist anzunehmen, dass es nicht im
Interesse eines Unternehmens liegt, die Uberkonfidentesten anstelle der tatséchlich Besten
zu befordern. Denn es besteht nicht nur die Gefahr der Fehlselektion. Dies kann auch neg-
ative Auswirkungen auf die Zufriedenheit und die Motivation der Nichtbeférderten haben,
welche zwar eventuell geeigneter waren, aber zu wenig tiberkonfident sind. Nicht weniger
gefdhrlich sind dariiber hinaus die Anreize, die von solchen Beférderungsentscheiden auf
die Beférderungskandidaten ausgehen. Der Anreiz, bewusst Uberkonfidenz auszustrahlen,
besteht, sobald die Kandidaten den Zusammenhang zwischen Uberkonfidenz und Be-
forderungswahrscheinlichkeit realisieren. Unternehmen sind daher gut beraten, sich in
Beforderungsentscheidungen moglichst auf objektive Masse zur Bestimmung der Eignung
von Kandidaten zu verlassen, anstatt auf den subjektiven Eindruck, den ein Vorgesetzter

von den Kandidaten hat.

Zweitens wurde deutlich, dass das Angebot einer Beférderung einen Effekt auf das
Ausmass der Uberkonfidenz hat. Theoretisch wurde argumentiert, dass Beforderungsange-
bote als spezielle berufliche Erfolge interpretiert werden konnen. Individuen lernen durch
Erfolgs- und Misserfolgserlebnisse etwas tiber ihre wahren Fahigkeiten, iiber die sie a
priori nur begrenzte Informationen haben. Erhalten nur die Besten einer Gruppe ein Be-
forderungsangebot, so ist der Erhalt eines solchen Angebotes ein klarer Ausweis fur relativ
gute Leistungen. Aber auch dussere Umstédnde tragen dazu bei, dass bestimmte Personen
ein Beforderungsangebot erhalten oder nicht. Eine Reihe von Menschen neigen dazu, diese
Tatsache zu iibersehen und Erfolge zu sehr auf ihre eigene Person zurtickzufiithren. Solche
Individuen wiirden den Informationsstand tiber ihre wahren Fahigkeiten nach einem
Erfolg fehlerhaft aktualisieren. Dieses zu starke Zuschreiben des Erfolgs auf die eigene
Person konnte wiederum dazu fithren, dass diese Individuen ihre Fahigkeiten nach dem
Erhalt eines Beférderungsangebotes iiberschitzen. Uberraschenderweise findet die zweite
Teilstudie empirische Evidenz dafiir, dass sich der Erhalt eines Beforderungsangebotes
bei Probanden, die Erfolge nicht iibermissig auf ihre Person attribuieren, Uberkonfidenz
reduzierend auswirkt. Auf die Probanden, die zu einer zu starken internalen Attribuierung
von Erfolgen neigen, wirkt ein Karriereerfolg zwar nicht Uberkonfidenz erhéhend, er hat
jedoch auch keine Uberkonfidenz reduzierende Wirkung. Die Reaktionen dieser beiden

Probandengruppen auf ein Beférderungsangebot sind folglich signifikant verschieden.
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Eine weitere Differenzierung der Individuen nach solchen mit hoher oder niedriger Selb-
stwirksamkeitserwartung lasst weitere Zusammenhénge erkennbar werden: Demnach
ist nur bei Individuen mit hoher Selbstwirksamkeitserwartung und der Neigung, Fr-
folge iibermissig auf die eigene Person zu attribuieren, ein Anstieg der Uberkonfidenz zu
erwarten — bei allen anderen sinkt die Uberkonfidenz deutlich durch ein Beférderungsange-
bot. Aus Unternehmenssicht ist es daher sinnvoll, bei Beférderungskandidaten mit der
Merkmalskombination hohe Selbstwirksamkeitserwartung/zu starke internale Erfolgsattri-
bution nach der Vergabe von Beférderungsangeboten Massnahmen zur Verbesserung der

Kalibrierung durchzufiihren.

Eine dritte Erkenntnis aus dieser Arbeit ist, dass Beforderungen zumindest auf kurze
Frist nicht die Uberkonfidenz der Beforderten erhéhen. Im Gegenteil: Beforderte weisen
unmittelbar nach der Beférderung eine signifikant niedrigere Uberkonfidenz auf als vorher.
Insbesondere vor dem Hintergrund der Ergebnisse der zweiten Teilstudie dréangt sich die
Vermutung auf, dass Karriereerfolge im Allgemeinen die Uberkonfidenz nicht erhdhen,
sondern senken. Theoretisch begriindbar ist der Befund des Uberkonfidenz reduzierenden
Effekts einer Beforderung damit, dass insbesondere die erste Beférderung in der Laufbahn
eines Individuums — diese war Untersuchungsobjekt in der empirischen Analyse — eine
verunsichernde Wirkung auf den Beforderten haben kann. Die gestiegene Verantwortung
und die von dem beférderten Individuum erwarteten verédnderten Erwartungen seitens
des sozialen Umfelds kénnten die Angst auslosen, den neuen Aufgaben nicht gerecht
zu werden und in der neuen Position zu scheitern. Ein Sinken der Uberkonfidenz bei
gerade beforderten Individuen hat keine negativen Konsequenzen fiir das beférdernde
Unternehmen — solange sich die Uberkonfidenz nicht in eine Unterkonfidenz umkehrt,
denn Unterkonfidenz kann ebenso betriebswirtschaftlich negative Auswirkungen nach
sich ziehen wie Uberkonfidenz. Denn die Vorteile der Uberkonfidenz sind die Nachteile
der Unterkonfidenz. So neigen Unterkonfidente dazu, weniger risikoreiche Entscheidungen
zu treffen, auch konnen sie andere z.B. weniger gut von der Erfolgswahrscheinlichkeit
eines Projekts iiberzeugen oder zu hohen Anstrengungen motivieren. Massnahmen zur

Verbesserung der Kalibrierung wéren in einem solchen Fall wiederum sinnvoll.

Die vorliegende Dissertation legt die Basis fiir weitere Forschung im Bereich der Uberkon-
fidenz und der Beforderung. In theoretischer wie auch in empirischer Hinsicht lésst sie
sich weiterentwickeln. So beschéftigten sich die drei Teilstudien ausschliesslich mit den

Auswirkungen auf bzw. von absoluter Uberkonfidenz bzgl. des eigenen Wissens. Inwieweit
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sich relative Uberkonfidenz auf die Beférderungswahrscheinlichkeit auswirkt, oder ob
und inwieweit Beférderungsangebote oder Beférderungen die relative Uberkonfidenz

beeinflussen, konnte daher Inhalt kiinftiger Forschug sein.

Eine weitere Forschungsliicke ergibt sich aus der Tatsache, dass ausschliesslich unbewusste
Uberkonfidenz gemessen wurde. In der Realitét ist die gelebte Uberkonfidenz jedoch die
Summe aus bewusster und unbewusster Uberkonfidenz. Tendenziell wird das Ausmass
der Uberkonfidenz demnach unterschétzt. Die Entwicklung eines Instruments, welches die
Messung von unbewusster und bewusster Uberkonfidenz zuldsst und zugleich erméglicht,
klar zwischen diesen beiden Formen zu differenzieren, wiirde helfen, diese Forschungsliicke

zu schliessen.

Das zur empirischen Analyse verwendete Langsschnitt-Feldexperiment weist neben den
zahlreichen Vorteilen auch Nachteile auf. So standen aus organisatorischen Griinden in den
Sitzungen unmittelbar vor und nach der Beférderung keine Kontrollgruppen zur Verfiigung.
Dies hat zur Folge, dass bei der empirischen Beantwortung der dritten Fragestellung
kausale Riickschliisse nur eingeschrankt moglich waren. Folgeuntersuchungen kénnten

hier ansetzen.

Die Homogenitat der Stichprobe, die dazu beitrug, die interne Validitdt des Experiments
zu starken, fiihrt dazu, dass weiterhin Forschungsbedarf hinsichtlich des Zusammenhangs
zwischen Beforderungen und Uberkonfidenz bei Frauen, dlteren Individuen, Individuen

unterschiedlicher Kulturen und Individuen auf hoheren Hierarchiestufen besteht.

Ohne tiberkonfident zu sein, lasst sich restimieren, dass die vorliegende Dissertation
nicht nur eine Reihe von Forschungsliicken geschlossen, sondern zugleich auch neue

Forschungsperspektiven aufgezeigt hat.
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