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Grenzen der rationalen Abschreckung: Psychologische Korrelate
von aggressivem Verhalten in experimentellen
Krisenverhandlungsspielen

Hanja Blendin/Gerald Schneider

Eine erste Version dieses Artikels wurde an der PVS-Autorenkonferenz an der
Universitat Mainz, 25.-27. September 2014 prasentiert. Wir danken dem Publi-
kum, unserem Diskutanten Boris Egloff sowie den Herausgebern des Sonderhef-
tes fiir hilfreiche Kommentare. Dieser Artikel entstand dank finanzieller Unter-
stitzung fir die Forschungsinitiative ,,Science of Social Stress and Conflict
Resolution® (SoSSCR) im Rahmen der 3. Forderlinie der Exzellenzinitiave. Urs
Fischbacher, Kate Bendrick und Irendus Wolff vom Thurgauer Wirtschaftsinstitut
(TWI) haben uns bei der Programmierung wertvolle Unterstiitzung gewihrt. Re-
plikationsmaterial und weitere Angaben zum hier vorgestellten Experiment sind
auf der Replikations-Homepage des zweiten Autors zu finden: http://www.polver.
uni-konstanz.de/gschneider/arbeitspapiere/replikationsdaten/

1. Einleitung

Die Weiterverbreitung von Atomwaffen und die Gefahr des Erwerbs von Massen-
vernichtungswaffen durch terroristische Organisationen haben die Debatte iiber
die Wirksamkeit der Abschreckung erneuert. Auf der einen Seite schreiben die
Befiirworter der Theorie rationaler Abschreckung diesem sicherheitspolitischen
Instrument einen deeskalierenden Einfluss zu. Dazu gehort nicht zuletzt der No-
belpreistrager Thomas Schelling (2006, S. 6093), der Ende der 1950er und An-
fang der 1960er Jahre den Aspekt der Glaubwiirdigkeit als zentrales Abschre-
ckungsmittel identifizierte und der in seiner Vorlesung zur Uberreichung des
Nobelpreises fiir Wirtschaftswissenschaften auf die Bedeutung der spieltheore-
tisch fundierten Abschreckungstheorie fiir die Sicherheitspolitik verwies:

,»1 expect that we may come to a new respect for deterrence. If Iran should, despite
every diplomatic effort to prevent it, acquire a few nuclear weapons, we may disco-
ver again what it is like to be the deterred one, not the one doing the deterring. (I
consider us — NATO - as having been deterred from intervening in Hungary in 1956
and Czechoslovakia in 1968.) I also consider it crucial that Iran learn to think, if it
has not already, in terms of deterrence”.

Zentral fir die Absenz eines Nuklearkrieges in den Dekaden nach Hiroshima ist
nach Schelling also, dass die Bedrohten wie die Drohenden die Logik dieser Waf-
fen verstehen. Doch seit dem Ende der 1950er Jahre, als die moderne rationalisti-
sche Abschreckungstheorie entwickelt wurde, haben unterschiedlichste Kritiker
auf die Grenzen solcher Empfehlungen verwiesen. Die urspriinglichen Anfechtun-
gen waren durch die Furcht motiviert, dass der mit diesem Ansatz verkniipfte
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Anspruch, ,die Bombe zu denken‘, gerade das Konfliktrisiko schiire. Besonders
drastisch meinte Green (1966, S. 225), ,(...) deterrence theory justifies the in-
discriminate killing of innocent persons under certain circumstances”. Moderater
fiel die Kritik des Psychologen Anatol Rapoport (1964, S. 166, Kursivsetzung im
Original) aus, der schon frith die Grundlagen der Abschreckungstheorie kritisierte
und auf die Notwendigkeit einer psychologischen Fundierung dieses Ansatzes
verwies:

»...any research which can seriously claim to be directed toward the prevention of
war or especially toward the establishment of peace must be essentially concerned
with psychological matters, with man, his motivations and social order”.

Dieser Aufforderung kommen wir in diesem Aufsatz nach und uberprifen in
einem spieltheoretisch fundierten Experiment, ob in Abschreckungssituationen
bestimmte Handlungskontexte oder Individuen mit besonderen Dispositionen die
Eskalation schiiren. Dabei fokussieren wir besonders auf die Faktoren Zeitdruck
und Uberoptimismus, die verschiedenste Forscher in der jiingsten Zeit mit einer
erhohten Eskalationsbereitschaft in Verbindung gebracht haben. So zeigen Blen-
din und Schneider (2012) in einem Groupthink-Experiment, dass Zeitdruck als
situativer Stressor die Entscheidungsqualitdt mindert, wahrend Cortisol und da-
mit ein biologischer Stressor keinen systematischen Effekt austibt. Johnson et al.
(2012) und andere haben ferner gezeigt, dass ein tibersteigertes Selbstvertrauen,
das wir auf die Formel des ,Uberoptimismus‘ bringen, das Eskalationsrisiko er-
hoht; diese Tendenz begriinden Johnson und Fowler (2011) evolutionstheoretisch.
Selbstiiberschitzung — der Glaube besser zu sein, als man tatsachlich ist - gilt als
eine der haufigsten kognitiven Verzerrungen in der Wahrnehmung von Individuen
(Johnson u. Fowler 2011, S. 317).

Als weitere psychologische Korrelate der Abschreckung kontrollieren wir die
Risikoscheue und den Narzissmus der Probanden. Kramer und Schneider (2003,
siche auch Schneider und Kramer 2004) zeigen, dass das Sicherheitsbediirfnis so-
wie antisoziale Neigungen das Verhandlungsverhalten beeinflussen. In verschiede-
nen Studien (z. B. Resick et al. 2009 oder Chatterjee u. Hambrick 2011) wird Risi-
koverhalten mit narzisstischen Personlichkeitsstorungen in Verbindung gebracht.

Das Experiment evaluiert diese Thesen zum Einfluss von zwei situativen (Stress
sowie eines risikofordernden Handlungsrahmens) und von drei individuellen Fak-
toren (Selbstiiberschatzung, Risikoaversion und Narzissmus) auf das Verhalten in
Abschreckungssituationen. Konkret untersuchen wir auf der Grundlage eines Kri-
senverhandlungsspiels die Bereitschaft eines Kontrahenten, eine Forderung eines
Gegners abzulehnen und damit eine Eskalation zu riskieren. Die Probanden sind
dabei im Experiment unsicher dartber, ob ein Zuriickweisen oder ein Eingehen
auf das Verlangen der Gegenseite die addquate Antwort ist. Um den moglichen
Einfluss von Stress zu erfassen, vergleicht das Experiment zwei Experimentalgrup-
pen miteinander: Im Stress-Treatment entscheiden die Spieler unter Zeitdruck, in
der Kontrollgruppe ohne. Damit wir den Effekt eines eskalationsfordernden
Handlungsrahmens erfassen konnen, konfrontieren wir die Probanden mit unter-
schiedlichen Aussichten auf Gewinn im Eskalationsprozess. In einem Szenario
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hiangt die Gewinnwahrscheinlichkeit vom Abschneiden in einem Test bestehend
aus zehn gingigen IQ-Testfragen ab, im alternativen Spielaufbau sind die Ge-
winnaussichten zufallig. Um schlieflich den Einfluss von Personlichkeitsmerkma-
len auf das Abschreckungsverhalten zu evaluieren, erheben wir zum einen mithilfe
von Einschitzungsfragen die Variable ,Uberoptimismus‘. Dieses Konzept erfasst,
ob sich die Person tendenziell selbst iberschitzt. Die Variable ,,Risikoaversion*
operationalisieren wir tiber die Wahl zwischen einer sicheren oder unsicheren Lot-
terie mit identischem Erwartungswert, und fiir die Messung von ,Narzissmus"
greifen wir auf ein einschliagiges Personlichkeitsinventar zuriick, dem wir zwei
unterschiedliche Dimensionen dieser individuellen Disposition entnehmen.

Die statistische Auswertung ergibt, dass das Eskalationsverhalten von situati-
ven Faktoren wie auch der Personlichkeit der Entscheider abhingt. Zum einen
erhoht der Uberoptimismus die Eskalationsbereitschaft eines Spielers, wenn die
Gewinnwahrscheinlichkeit von der eigenen Fihigkeit abhangt. Bei zufilliger Ge-
winnwahrscheinlichkeit zeigt sich hingegen, dass Risikoaversion negativ mit der
Eskalationsbereitschaft korreliert. Dies demonstriert nach unserem Dafurhalten,
dass Personlichkeitsmerkmale das Abschreckungsverhalten im Kontext von be-
stimmten Anreizen beeinflussen. Eine der Narzissmus-Skalen ist ebenfalls mit ei-
ner erhohten Eskalationsbereitschaft verbunden. Zum anderen zeigen wir in Ab-
grenzung zur Groupthink-Literatur (Janis 1971; Blendin u. Schneider 2012), dass
neben der individuellen Risikoaversion Zeitdruck und damit ein weiterer situati-
ver Faktor die Eskalationsbereitschaft dimpft. Wir argumentieren abschliefSend,
dass eine realistische Neuversion der Abschreckungstheorie das von uns beobach-
tete Zusammenwirken von Entscheidungssituation und Personlichkeit bertick-
sichtigen sollte.

2. Determinanten des Abschreckungserfolgs und -misserfolgs

Abschreckung ist nach den giangigen Definitionen der Versuch eines potentiell An-
gegriffenen, einem Aggressor durch die Androhung von Gewalt den Anreiz zum
Angriff zu nehmen:

»A is expected to take some action x whose consequences B does not like. B therefore
announces that if A does x, B will take some action y whose consequences A does not
like (...). If so, B can be said to have deterred A from doing x” (Wagner 1992, S. 115).

Wahrend erste Abschreckungsmodelle noch der Logik der kooperativen Spielthe-
orie folgten und dabei etwa das Feiglingsspiel (Chicken Game) zum Einsatz kam,
hielt besonders iiber die Vorarbeiten von Schelling (1958, 1960) die nicht-koope-
rative Variante dieser formalen Theorie Einzug in die Literatur. Wesentlich fir
diese dynamischen Modelle ist die Einsicht, dass der Erfolg der Abschreckungsbe-
mithungen des ,Verteidigers® von der Glaubwiirdigkeit einer Drohung zu einem
Gegenschlag abhingt.

In einer Welt mit Nuklearwaffen erwiesen sich militarische Doktrinen, die mit
einem atomaren Gegenschlag drohen als Antwort auf einen aggressiven Schritt
der Gegenseite, als Rohrkrepierer, da sie den eigenen Suizid im sprichwértlichen
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Sinne von ,lieber tot als rot‘ voraussetzen. Glaubwiirdig ist fiir Schelling in einer
solchen Situation eine Strategie des Brinkmankship, die nach der Formel ,,a threat
that leaves something to chance® ein Restrisiko dem Zufall iiberlisst (Schelling
1960, S. 1871f.). Die Glaubwiirdigkeit einer solchen Drohung hingt wesentlich
vom Einsatz ab, mit dem sich ein Verteidiger fiir seine Position in solch impliziten
Verhandlungen einsetzt: je grofSer seine Bereitschaft, die Kontrolle tiber die Eska-
lation abzugeben, desto stirker und glaubwiirdiger ist seine Drohung.
Um Erfolg zu haben, muss ein Verteidiger also darauf setzen, dass die andere
Seite ihn als ,irrational‘ oder zumindest risikobereit wahrnimmt.

Der Abschreckungserfolg ist damit in der Brinkmanship-Perspektive nicht mehr
abhingig vom Wettlauf um immer grofSere militarische Kapazitaten, sondern stellt
einen Wettkampf um Risikobereitschaft dar (vgl. Jervis 1979; Powell 1987; Schel-
ling 1960, 1966). Entscheidend fiir den Abschreckungserfolg ist also nur, ob die
Signale des Verteidigers, auf der Eskalationsleiter eine Stufe weiter zu gehen, falls
die Gegenseite den Konfrontationskurs fortsetzt, diese zum Einlenken bewegen.
Schellings Ansatz setzt sich damit vom klassischen realistischen Gleichgewichts-
denken ab, wonach militarische Kapazitidten iber den Abschreckungserfolg ent-
scheiden (Zagare 1996). Vielmehr sind die Signale entscheidend, die Verteidiger
und Angreifer Giber ihre Eskalationsbereitschaft austauschen. Damit hat Schelling
das Werk von Jervis (1976) und anderen beeinflusst, die auf die kognitiven Proble-
me hinwiesen, die Botschaften der Gegenseite korrekt zu interpretieren.

Schellings Modelle wurden seit den 1980er Jahren weiter entwickelt und nah-
men dabei die Form von ,Krisenverhandlungsspielen‘ an, in denen die Kontrahen-
ten unsicher tiber die Entschlossenheit der Gegenseite sind, die Eskalation weiter-
zutreiben (Zagare u. Kilgour 2000). Der Ansatz hat dabei unter anderem auch
der These des Demokratischen Friedens eine theoretische Fundierung verliehen,
war es doch auf der Grundlage von Krisenverhandlungsspielen Fearon (1994)
moglich zu zeigen, wie demokratische Regierungen ihre Unterstiitzer manipulie-
ren, um ihre Gegenschlagsdrohung glaubhafter zu machen.

Gegner der modernen Theorie der rationalen Abschreckung haben seit der Ge-
nese dieses Ansatzes darauf hingewiesen, dass die Modellwelt sich nicht auf reale
politische Abschreckungssituationen tibertragen lasse und dass die handelnden
Akteure die Rationalititsannahmen nicht erfiillen kénnten, die aus den spieltheo-
retischen Grundlagen folgen. Am leichtesten zu widerlegen ist die Fundamental-
kritik, wie sie der Icherzahler in einem Roman des Literaturnobelpreistragers Co-
etzee (2008, S. 20) anbringt, dass sich terroristische Organisationen im Gegensatz
zu den Kontrahenten des Kalten Krieges nicht durch die prohibitiven Kosten von
Attentaten abhalten liefSen:

» Lhe Islamist terrorists, on the other hand, are nothing about survival (...). Nor do
such terrorists follow the rationalist calculus of costs and benefits: to deal a blow to
God’s enemies is enough, the cost of that blow, material or human, is unimportant.“

Diese Interpretation tibersieht, dass Selbstmordattentiter nur Instrumente der
Planer der Anschlige sind und dass diese Organisatoren ihre Terrorkampagnen
zum Erreichen von politischen Zielen und nicht als Selbstzweck durchfithren.
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Ahnliches gilt fiir die bekannte metaphorische Kritik Halperins (1987, S. 85,
113), wonach Brinkmanship das Monster erst erschaffe, das es zu bekampfen
vorgebe. Demnach sei die Abschreckungstheorie und die auf ihr aufbauende Si-
cherheitspolitik eine “doomsday machine linked to a roulette wheel”. Doch Unsi-
cherheit ist fir Abschreckungssituationen konstitutiv, und der Verzicht, ,die Bom-
be zu denken und sich entsprechend mit ihr intellektuell auseinander zu setzen,
erhoht wohl eher das Konfliktrisiko, als es zu mindern.

In einem Sonderheft der Zeitschrift World Politics argumentierten Lebow und
Stein (1989, S. 224) ebenso fundamental, dass rationale Abschreckungstheorien
»(...) ;theories® about nonexistent decision makers operating in nonexistent envi-
ronments“ seien. Grundlage fiir diese Zuriickweisung waren Fallstudien, welche
wie bei Janis” (1972, 1971) Fallstudien zum Gruppendenken-Phianomen fast aus-
schliefSlich gescheiterte Abschreckungsbemiihungen untersuchten und damit ei-
nem Induktionsschluss unterlagen (Achen und Snidal 1989).

Eine weitere, wenn auch stiarker fokussierte Grundsatzdebatte entspannte sich
jungst zum Konzept der ,,Publikumskosten® (,,audience costs“), das Fearon
(1994) in die Debatte einfithrte. Publikumskosten stellen nach Tomz (2007, S.
871) den innenpolitischen Preis dar, den politische Fithrer in einer Krise fiir das
Entwickeln von Drohungen und das Zuriicknehmen von ihnen zu zahlen bereit
sind. Snyder und Borghard (2011) verweisen darauf, dass Publikumskosten unter
anderem in Krisen deshalb eine geringe Bedeutung hitten, weil demokratische
Regierungen sich nicht eindeutig auf eine Abschreckungsdrohung verpflichten lie-
8en, um bei einem Scheitern des Konfrontationskurses innenpolitisch noch ihre
Haut retten zu konnen. In einem Symposium zu Trachtenbergs (2012) histori-
scher Analyse, in welcher der amerikanische Historiker wenige bis keine Belege
fir Fearons Kausalmechanismus zu glauben fand, nahm Mercer (2012, S. 402)
noch einmal die Standardkritik an der Abschreckungstheorie auf:

»Audience cost arguments seem not to exist in practice because rational people do
not think the way rational choice theorists think they should think.

So fruchtbar solche Zuspitzungen manchmal sein mogen, so wenig konstruktiv
sind sie in anderen Fillen, da die Kritiker bis jetzt keine Alternative vorgelegt ha-
ben, sieht man von den Versuchen ab, die ,,Prospect Theory“ von Kahneman und
Tversky (1979) fur die Analyse von Abschreckungssituationen fruchtbar zu ma-
chen (z. B. Levy 1992a, b; Farnham 1994). Dazu kommt, dass die Hypothesen,
die sich aus Krisenverhandlungsspielen ableiten lassen, durchaus einige empiri-
sche Unterstiitzung erhalten (z. B. Tomz 2007).

Ernster zu nehmen sind die Hinweise in der Nachfolge zu Rapoport (1964),
dass die Abschreckungstheorie einer psychologischen Fundierung bediirfe. In sei-
nem Anschluss forderten etwa Jervis (1988) oder Stein (1988), dass bei der Ana-
lyse des politischen Entscheidungsverhaltens verstarkt die individuelle Bedro-
hungswahrnehmung eine Rolle spielen soll. Spatestens seit Janis (1971, 1972)
wissen wir tiberdies um die Bedeutung von krisenimmanenten Faktoren wie Zeit-
und Gruppendruck. Im Folgenden diskutieren wir, welche psychologischen Korre-
late die Eskalationsbereitschaft in Abschreckungssituationen erhohen bzw. dimp-
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fen konnten. Grundsitzlich sind wir dabei der Uberzeugung, dass der mogliche
Nachweis von nicht-rationalen Determinanten des Abschreckungsverhaltens eher
zu einer Korrektur der Theorie und nicht zu einer Zuriickweisung der rationalis-
tischen Postulate fithren sollte. Unser Streben richtet sich also nach einer realisti-
schen Theorie, die die Entscheider und die besondere Situation berticksichtigt, in
der diese stehen. Die Theorie der rationalen Abschreckung und die Psychologie
mussen sich also in unserer Perspektive nicht widersprechen, sondern eher ergin-
zen. In diesem Sinne verstehen wir auch Mercer (2010, S. 13), wonach Emotionen
und damit nicht-rationale Faktoren die Glaubwurdigkeit einer Gegenschlagsdro-
hung erst ermoglichten: ,,Imagining that emotion only interferes with analysis is
wrong: someone deprived of all emotion becomes vacuous, not neutral”. Andere
Skeptiker der rationalistischen Abschreckungspostulate wie Jervis (1976, 1988)
haben deshalb dhnlich wie Mercer das Grundgeriist der dynamischen Abschre-
ckungsanalyse tibernommen, verweisen aber zum Beispiel auf die Probleme, die
Signale der Gegenseite in einer konkreten Eskalation zu entschliisseln.

Unsere theoretische Erweiterung der rationalen Abschreckungstheorie unter-
scheidet zwischen dem Kontext, in dem Abschreckung stattfindet, und den indivi-
duellen Dispositionen der Entscheidungstrager. Um den Vorwurf des theoreti-
schen Eklektizismus zu vermeiden, beschrinken wir uns dabei in der Diskussion
vorwiegend auf Faktoren, die in der jiingeren Abschreckungsdiskussion und der
experimentellen Verhandlungsliteratur eine zentrale Rolle einnehmen: Stress, Fra-
ming und Selbstiiberschitzung. Wir kontrollieren zusatzlich, ob Personlichkeits-
merkmale wie Narzissmus und Risikoscheue den Zusammenhang beeinflussen.
Wahrend der Stress und das Framing zu den situativen Faktoren gehoren, ordnen
wir die anderen Korrelate den individuellen Dispositionen zu.

Situative Faktoren: In der Regel werden Entscheidungen tiber Kooperation
oder Eskalation in einer Abschreckungssituation unter Stress getroffen. Die sozi-
alpsychologische Forschung hat mehrfach festgestellt, dass Stress in Form von
Zeitdruck die Entscheidungsfindung beeinflusst (vgl. Ben Zur u. Breznitz 1981;
De Dreu 2003; Svenson 1981; Svenson u. Maule 1993). Auch in der Politik ist
Zeitdruck ein Faktor, der sowohl als konfliktschiirender Stressor wie auch als
kooperationsfordernde Verhandlungstaktik interpretiert wird. Verhandlungsfiih-
rer erzeugen oft Zeitdruck, um Kompromisse zu erreichen bzw. zu erleichtern.
Der amerikanische Prasident Jimmy Carter soll wiahrend der Verhandlungen zwi-
schen Agypten und Israel in Camp David 1978 auf diese Strategie gesetzt und
dadurch eine Einigung zwischen den Kontrahenten bewirkt haben (Carnevale u.
Lawler 1986, S. 637). Dennoch verringert Zeitdruck die Chance, dass sich Streit-
hihne in bilateralen Verhandlungen giitlich einigen (Pinfari 2011; Carnevale u.
Lawler 1986; Carnevale et al. 1993).

Eine zentrale Rolle spielt der Stress in der Konfliktforschung spitestens seit
Janis™ (1971) grundlegendem Beitrag zum Phianomen des Gruppendenkens. Zu
berticksichtigen ist dabei allerdings nach Janis und Mann (1977), dass der Zu-
sammenhang zwischen Stress und Entscheidungsqualitit kurvilinear ist und dass
sich bei einem mittleren Stressniveau die Informationsverarbeitung verbessert, ein
Zusammenhang, den Brecher (1980) anhand zweier Fallstudien (Israels Entschei-
dungskrisen 1967 und 1973) bestatigt. Hermann (1979, S. 29) ist skeptischer und
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weist auf die Schwierigkeiten hin, den Umschlagepunkt zu bestimmen, ab dem
Stress das Verhalten beeintrachtigt.

Die jiingere experimentelle Forschung liefert aber gentigend Belege fiir Janis’
(1971) urspriingliche Skepsis. So konnten die Autoren in einem Groupthink-Ex-
periment zeigen, dass ,,Stress in Form von Entscheidungsdruck durch Zeitdruck
und Tonsignal im Schnitt die Entscheidungsqualitit mindert* (Blendin u. Schnei-
der 2012, S. 76). Andere Studien bestitigen diesen Zusammenhang. Das Compu-
terexperiment von Ibafez, Czermak und Sutter (2009) demonstriert ferner, dass
gerade bei unerfahrenen Spielern das Suchverhalten suboptimal ist. Wir vermuten
aufgrund dieser verschiedenen Befunde, dass Zeitdruck die Gefahr einer Eskalati-
on steigert.

Die Chance, in einer Krise bestehen zu konnen, ist indes durch die Gewinnaus-
sichten vermittelt. Im konkreten Experiment unterscheiden wir zwei Entschei-
dungssituationen, um Framingeffekten auf die Spur zu kommen. In einem ersten
Experiment teilen wir den Probanden mit, dass ihr Entscheidungsverhalten von
ihrem Erfolg bzw. erzielten Ranglistenplatz in einem Wissenstest abhingt. Die
zweite Moglichkeit ist dabei, dass ihre Erfolgschance zufilliger Natur ist. Wir er-
warten, dass sich der Einfluss der Erklarungsfaktoren unterscheidet, je nachdem,
ob sich ein Akteur in den entsprechenden ,Rang‘- oder ,Zufallsspielen‘ befindet.

Framing-Effekte, wie wir sie hier postulieren, spielen in der empirischen Ab-
schreckungsforschung eine grofSe Rolle. So haben verschiedenste Studien auf der
Grundlage der Prospect-Theorie (Kahneman u. Tversky 1979) nachzuweisen ver-
sucht, dass das Risikoverhalten in einer Verlustsituation ausgepragter sein sollte
als in einem positiven Entscheidungsrahmen. So sollte nach Levy (1992b, S. 289)
ein Staat bei drohenden Verlusten eher zu riskanten Entscheidungen neigen, was
sich negativ auf den Abschreckungserfolg auswirken sollte. Umgekehrt sollte der
Abschreckungserfolg wahrscheinlicher sein, wenn der Angreifer risikoavers ist
und den Status quo hoch bewertet. Ahnlich erwarten wir, dass der
Entscheidungsrahmen den Einfluss von Stress auf die Eskalationsbereitschaft mo-
deriert. Im Rangspiel sind sich die Spieler sicher, dass sie die Situation erfolgreich
bestehen konnen.

Wir erwarten deshalb unter Stress einen grofSeren Effekt im Rang- im Vergleich
zum Zufallsspiel.

H1: Zeitdruck erboht die Eskalationsbereitschaft eines Verteidigers in ei-
ner Situation akuter Abschreckung. Dieser Effekt ist grofSer im Rang- im Ver-
gleich zum Zufallsspiel.

Selbstiiberschitzung und weitere psychologische Erklarungsfaktoren: Zu Situati-
onen, die suboptimales Verhalten fordern, kommen individuelle Dispositionen als
mogliche Konfliktverstarker. Zentral ist dabei das Konzept der Selbstiiberschat-
zung. Darunter ist eine kognitive Verzerrung zu verstehen, die verschiedene Ursa-
chen und Auspragungen annehmen kann (Pallier et. al 2002). Wir konzentrieren
uns hierbei auf das Phinomen des Uberoptimismus, das in der letzten Dekade
vermehrt fur Eskalationstendenzen verantwortlich gemacht wurde (Johnson et al.
2012; Johnson u. Fowler 2011; Johnson 2004), als einer zentralen Komponente
der Selbstuberschitzung. Unter ,,Overconfidence® wird demnach eine positive Il-
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lusion in die eigenen Fihigkeiten, eine zu optimistische Einschitzung von Gefah-
ren oder die Unterschatzung von Risiken verstanden (Johnson 2004).

In der experimentellen Forschung zeigt sich, dass Akteure in Verhandlungsspie-
len eher mit Zugestindnissen durch den Gegner rechnen, wenn die eigenen Er-
folgswahrscheinlichkeiten hoher eingeschitzt werden (Kochan u. Jick 1978).
Ubertriebener Optimismus in die eigenen Fihigkeiten korreliert nicht nur mit der
Wahrscheinlichkeit einer Einigung, sondern auch mit der Einigungsanstrengung
der Parteien (vgl. Carnevale u. Pruitt 1992, S. 557). Johnson et al. (2006) simulie-
ren ein Krisenverhandlungsspiel, in dem die Teilnehmer die Rolle eines staatlichen
Fithrers einnehmen. Sie finden einen Zusammenhang zwischen Uberoptimismus
und aggressiven Strategien, jedoch ist der kausale Zusammenhang aufgrund der
Komplexitit des Entscheidungsspiels nicht eindeutig. Johnson und Fowler (2011)
begriinden die Persistenz dieser Ergebnisse durch den Vorteil, den diese spezielle
Erscheinungsform der Selbstiiberschatzung in einer evolutiondren Perspektive
aufweist (Johnson u. Fowler 2011). In internationalen Krisen begiinstigen
Uberoptimismus und fehlerhafte Einschitzungen der Akteure eine Bereitschaft
zum Einsatz militarischer Mittel und verringern die Chancen auf friedliche Eini-
gungen und kooperatives Verhalten (Kahneman u. Renshon 2007, S. 34). Johnson
et al. (2012) bestatigen diese Tendenzen.

Johnson (2004, S. 5) bringt den Zusammenhang zwischen der tiberoptimisti-
schen Einschiatzungsverzerrung und der Wahrscheinlichkeit der Kriseneskalation
auf die Formel: ,(...) overconfidence contibutes to causing war“. Wir tibernehmen
diese Hypothese fiir unsere Experimentalstudie und postulieren gleichzeitig einen
weiteren Framingeffekt. So gehen wir davon aus, dass diese Tendenz grofSer ist in
Situationen, in denen der Erfolg einer Konflikteskalation von den eigenen Fihig-
keiten abhingt, wofiir in unserem Experiment das Szenario des Rangspiels steht.

H2: Uberoptimistische Persénlichkeiten neigen in einer Situation akuter
Abschreckung eher zu Konflikteskalation. Dieser Effekt sollte besonders im Rang-
spiel auftreten.

Im Zusammenhang mit Selbstiiberschiatzung in Form von tuiberoptimistischen
Selbsteinschatzungen kontrollieren wir das Personlichkeitsmerkmal Narzissmus.
Es reicht von einer Tendenz, sich selbst tibertrieben positiv wahrzunehmen (,,po-
sitive illusion®), bis zu einer Wahrnehmung des eigenen Selbsts als grofSartig
und einzigartig (Gabriel et al. 1994; Raskin u. Hall 1981). Ein narzisstisches
Personlichkeitskonstrukt, welches sich durch Selbstiiberschitzung und ein domi-
nant-aggressives Interaktionsverhalten auszeichnet, wird zwar nicht als klinisch,
aber dennoch als problematisch eingeschatzt (Schiitz et al. 2004, S. 203).

Zo0ok (2000) beschwort die Gefahr eines Nuklearkrieges zwischen Indien und
Pakistan mit einem kulturellen Narzissmus als Erklarungskonzept. Sozialpsycho-
logische Studien haben fernab von solchen Spekulationen gezeigt, dass hoch-nar-
zisstische Top-Manager besonders dann risikobereit sind, wenn sie sich auf positi-
ve Medienreaktionen stiitzen konnen (Chatterjee u. Hambrick 2011). Zeigler-Hill,
Enjaian und Essa (2013) zeigen tiberdies, dass unter Mannern Narzissmus mit
sexueller Aggression einhergeht, wihrend Jones und Paulhus (2010) demonstrie-
ren, dass gerade Narzissten aufgrund einer Provokation eher mit Aggression re-
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agieren als Individuen, bei denen diese Personlichkeitsstorung nicht vorhanden
ist. Aufgrund dieser RegelmifSigkeiten konnen wir davon ausgehen, dass narziss-
tische Personlichkeiten in einer Konfliktsituation unabhingig von der spezifischen
Abschreckungssituation den Konflikt tendenziell weiter treiben.

Zu beachten ist dabei allerdings, dass nur bestimmte Formen des Narzissmus
die Neigung zu aggressivem Verhalten beeinflussen. So weisen Pincus und Luko-
witsky (2010) nach, dass scheue Narzissten aufgrund ihrer Hypersensitivitat ge-
geniiber Kritik eher Auseinandersetzungen meiden, wahrend psychopatische Nar-
zissten eher mit Neid und Aggression reagieren. Auch Evaluationen zentraler
Messinstrumente wie etwa des Narcissistic Personality Inventory (NPI) legen
nahe, dass Narzissmus ein mehrdimensionales Konzept ist (Ackerman et al. 2011).

H3: Narzisstische Personlichkeiten neigen in einer Situation akuter Ab-
schreckung eher zu Konflikteskalation.

Die Erwartungsnutzentheorie wie die Prospect-Theorie stimmen darin iiberein,
dass Entscheidungen unter Unsicherheit durch die Einstellung der Akteure zu Ri-
siken beeinflusst werden. Vor diesem Hintergrund tiberrascht es wenig, dass Risi-
koaversion bzw. — freudigkeit einen grofSen Stellenwert haben in der Diskussion
zur Effektivitat der Abschreckung. So erkliart etwa Farnham (1992, siehe auch
Farnham 1994) in einer Fallstudie zur Sudetenkrise, dass Prasident Roosevelt im
Laufe der Verhandlungen zum Miinchner Abkommen die Entscheidung iiber ei-
nen moglichen Krieg in einen moglichen Verlust umwandelte, den er fortan ver-
meiden wollte, auch wenn dies mit neuen Risiken einherging. Mercer (2010) fiihrt
ferner unter anderem Saddam Husseins Kurs vor dem 2. Golfkrieg auf die Fehl-
wahrnehmung zuriick, wonach die Vereinigten Staaten durch eine uibertriebene
Risikoaversion geleitet seien. Dazu kommt experimentelle Evidenz, welche die
Einstellung zur Entscheidungsfindung unter Unsicherheit als Mitursache fiir siche-
re oder risikoreichere Entscheidungen sieht. So zeigen etwa Thaler et al. (1997),
dass die Tendenz zu kurzfristiger Verlustaversion und damit zu einem Konzept
der Prospect-Theorie mit konservativen Anlageentscheidungen einhergeht. In ei-
nem Experiment zu Mechanismen der fairen Teilung stellen Kramer und Schnei-
der (2003) fur risikoscheue Probanden fest, dass sie eher Verfahren wahlen, die
sie aus dem Alltag kennen. Die Prospect-Theorie lasst dartiber hinaus erwarten,
dass der Handlungsrahmen eine Rolle spielt. So sollte im Rangspiel die Tendenz
zur Deeskalation, die mit Risikoaversion einhergeht, ausgeprigter sein als im
Zufallsspiel.

H4: Risikoaverse Personlichkeiten vermeiden in einer Situation akuter Ab-
schreckung den Konflikt weiter eskalieren zu lassen. Diese Tendenz sollte im Zu-
fallsspiel ausgepragter sein.

3. Forschungsdesign und Methode

In unserem Experiment gehen wir von einem Szenario aus, in dem die sog. gene-
relle Abschreckung bereits gescheitert ist und in dem der erste Schritt im zugrun-
deliegenden Krisenverhandlungsspiel — das Formulieren einer monetiaren Forde-
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rung durch den Angreifer — bereits erfolgt ist. Der Gegenpart zu diesem
Aggressor, der Verteidiger, muss daher entscheiden, ob er diese Forderung an-
nimmt oder ob er eine Gegenforderung stellt.

Formaltheoretisch kann die rationale Entscheidung aus den Wahrscheinlich-
keitsparametern des Modells hergeleitet werden, das wir in einem Online-Anhang
naher skizzieren. Dem nicht-kooperativen Spiel liegt die Annahme zugrunde, dass
der Verteidiger unsicher tiber die Eskalationsbereitschaft der Gegenseite ist. In
anderen Worten weifS dieser Spieler nicht, wie glaubwiirdig die Drohung zu einer
weiteren Eskalation ist.

Handlungsoptionen und Auszahlungen: Im Experiment wurden je zwei Ver-
suchspersonen einander zugeteilt und anonym uber zwei Rechner miteinander
verbunden. Die Situation setzt mit einer Forderung von Spieler 1 — dem Angreifer
— ein. Spieler 2 — der Verteidiger — kann auf die Forderung eingehen und eine ko-
operative Strategie wahlen oder die Forderung ablehnen und damit eskalieren.
Untersucht wird konkret, welche Faktoren die Eskalationsbereitschaft des Vertei-
digers beeinflussen.

Abbildung 1: Grundstruktur Abschreckungsexperiment

(Bitte Abbildung in besserer Qualtitat mit
mindestens 300 dpi Auflésung!)

Zugestindnisse
Verteidiger

Abbildung 1 stellt die Grundstruktur des Experiments dar, das auf einem Modell
von Zagare und Kilgour (2000, Kap. §) beruht. Der Verteidiger entscheidet unter
Unsicherheit, wobei die kritische Grofe die Wahrscheinlichkeit p , (eskalieren) ist:
Die optimale Entscheidung des Verteidigers hiangt davon ab, wie wahrscheinlich der
Angreifer eskalieren wird. Die Auszahlungen im Experiment wurden so gestaltet,
dass der Verteidiger — im Folgenden Spieler 2 — bei p, = 0,5 zwischen den beiden
Optionen kooperieren und eskalieren indifferent ist. Damit ergibt sich als Nullhy-
pothese des Verteidigerverhaltens: Ohne externe Einflussfaktoren ist zu erwarten,
dass beide Entscheidungen gleich haufig auftreten miissten. Die Entscheidung von
Spieler 2 wird uber die Variable Eskalationsbereitschaft erhoben, die den Wert 1
annimmt, wenn Spieler 2 die Forderung ablehnt, und 0, wenn er sie annimmt.
Framingeffekte: Abweichungen vom oben hergeleiteten Gleichgewicht erwar-
ten wir teilweise in Abhangigkeit zum Handlungsrahmen. Es werden zwei Ent-
scheidungssituationen unterschieden: In einem ersten Experiment teilen wir den
Probanden mit, dass ihre Gewinnwahrscheinlichkeit von ihrem Abschneiden in
einem Wissenstest — ihrem erzielten Ranglistenplatz — abhdngt. Im zweiten Setting
ist die Erfolgschance zufilliger Natur. Wir erwarten, dass sich der Einfluss der
Erklarungsfaktoren unterscheidet, je nachdem, ob sich ein Akteur in den entspre-
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chenden ,Rang‘- oder ,Zufallsspielen® befindet. Im Zufallsspiel wird der im Kon-
flikt siegende Spieler zufillig ermittelt. Die Wahrscheinlichkeiten pA und pV sind
demnach beiden Spielern bekannt und die Entscheidung wird unter Unsicherheit
getroffen. Ohne Verzerrungen sollte davon ausgegangen werden, dass hier gemafs
der Erwartungsnutzentheorie entschieden wird. Im Rangspiel hingegen hingen sie
von im Vorfeld ermittelten Ranglistenpldtzen der Spieler ab, welche unbekannt
sind. Die Entscheidungssituation hat also eine zusatzliche Quelle der Unsicher-
heit, da die Wahrscheinlichkeiten pA und pV von den Spielern eingeschitzt wer-
den miussen. Entsprechend ihres Abschneidens in einem Fragentest zu Beginn des
Experiments, bestehend aus 10 1Q-Testfragen, wurden die Probanden in eine ein-
deutige Reihenfolge gebracht. Je mehr Wissensfragen richtig beantwortet wurden
und je schneller diese beantwortet wurden, desto héher rangierte der/die einzelne
Proband/in. Wir gehen davon aus, dass sich die Experimentalteilnehmer hier
selbst einschitzen und eine Vorstellung davon bilden, wie hoch ihre individuelle
Gewinnwahrscheinlichkeit ist.

Spieler 2 wird zu Beginn einer Runde dartiber informiert, welche Variante ge-
spielt wird, nicht aber, welche konkrete Auszahlung ihn im Konflikt erwarten
wiirde. Es wird also angenommen, dass er eine Einschitzung iiber die Gewinn-
wahrscheinlichkeit bildet. In der Variante Zufallsspiel ist die Gewinnwahrschein-
lichkeit exogen (pA = 0,5). Da dieser a priori-Wert dem Indifferenzschwellenwert
des Verteidigers entspricht, kann gemafs der Erwartungsnutzentheorie in dieser
Variante angenommen werden, dass Spieler 2 eine gemischte Strategie spielt und
beide Aktionen mit gleicher Wahrscheinlichkeit gewahlt werden. Anders ist hinge-
gen die Logik beim Rangspiel. Wie im Online-Anhang gezeigt, gibt es formal und
unter vollkommener Information nur eindeutige Strategien: Die Spieler der obe-
ren Rangfolgenhilfte sollten eskalieren, die Spieler der unteren kooperieren. Indif-
ferent ist lediglich der Medianspieler.

Zeitdruck: Wihrend einer vorbereitenden Aufgabe, die aus der Beantwortung
von Wissensfragen bestand, wurde den Teilnehmern im Zeitdruck-Treatment ein
Countdown von 15 Sekunden angezeigt, der mit dem Gerdusch einer tickenden
Uhr verbunden war. Nach Ablauf der Zeit erschien ein blinkendes Textfeld: ,,Bitte
entscheiden Sie jetzt!!!“, und das Gerdusch einer Sirene ertonte. Wenn eine Pro-
bandin diesem Treatment unterworfen war, hat die Variable den Wert 1, 0 fiir den
anderen Fall.

In Experimenten, die auf einer dhnlichen Entscheidungssituation beruhen, zeig-
ten sich unterschiedliche Effekte. Sutter, Kocher und Straufd (2003) stellen bei-
spielsweise in einem Experiment zum Ultimatumspiel fest, dass enge zeitliche Be-
schriankungen die Ablehnungsrate von Angeboten erhohen (Sutter et al. 2003).
Mosterd und Rutte (2000) untersuchen die Rolle von Zeitdruck in einer reduzier-
ten Verhandlungssituation, die strukturell einem Feiglingsspiel dhnelt. Offenbar
haben Spieler, die auf sich selbst gestellt sind, unter Zeitdruck eine héhere Koope-
rationsbereitschaft, wihrend Spieler, die eine Gruppe reprasentieren, eher zu ag-
gressiven Entscheidungen neigen. Dartiber hinaus muss davon ausgegangen wer-
den, dass die Stress-Leistungs-Kurve konkav verlauft, also die Leistungsqualitat
im niedrigeren Stress-Niveau zunichst ansteigt und erst ab einem bestimmten
Stressniveau beeintrachtigt wird (Hermann 1979). Es ist also nicht eindeutig, wel-
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cher Effekt von diesem Stresstreatment auf die Entscheidungen der Spieler erwar-
tet werden kann. Mit Janis” (1971) Konzept des Groupthink, welches situativen
Stress in der Form von Zeitdruck als wesentliche Ursachen fiir defizitare
Entscheidungen in der internationalen Politik annimmt, gehen wir hier davon aus,
dass extreme verkiirzte Entscheidungshorizonte die Einschitzung der Situation
bei den Experimentalteilnehmern beeinflussen und die Wahrscheinlichkeit einer
Konflikteskalation erhohen.

Selbstiiberschdtzung: Selbstiiberschitzung wird zu Beginn des Experiments

uber Einschatzungsfragen zum Wissenstest erhoben. Anhand von drei Einschit-
zungsfragen wird erhoben, ob der Spieler sich tendenziell besser einschitzt, als er
tatsachlich war. Aus diesem Grund erfasst unser Indikator der Selbstiiberschat-
zung den moglichen Uberoptimismus der Probanden. Die drei Items sind an die in
der Literatur diskutierten Uberschitzungsarten angelehnt: (1) die Unfihigkeit,
sich selbst addquat einzuschiatzen mit der Tendenz, sich besser einzuschitzen als
man tatsichlich ist (,,calibration based overconfidence*: Gigerenzer et al. 1991,
Keren 1991, Russo u. Schoemaker 1992), (2) die Positiv-Illusion, die sich darin
zeigt, dass sich Menschen hinsichtlich der eigenen Fahigkeiten oder Leistungen
sicherer sind, als es der Realitit entspricht (Langer 1975, McKenna 1993, Wein-
stein 1980, Zakay u. Glicksohn 1992) und (3) der besser-als-der-Durchschnitt-
Effekt (,,better-than-average-effect“), der beschreibt, dass sich Menschen im Ver-
gleich zu anderen tendenziell zu gut einschitzen (Alicke et al. 19985, Eiser et al.
2001, Svenson 1981). Da die drei Aspekte zugunsten der Eindeutigkeit (ja, nein)
in der Messung stark reduziert wurden, haben wir eine Variable kodiert, die fir
Selbstiiberschitzung den Wert 1 nur dann annimmt, wenn alle drei Aspekte auf
Selbstuberschatzung schlieflen lassen.
Risikoaversion: In einem Beitrag von Holt und Laury (2002) wird Risikoaversion
in Experimenten tiber die Wahl von mehr oder weniger sicheren Lotterie-Alterna-
tiven modelliert (Holt u. Laury 2002). Daran angelehnt wurde die Risikoneigung
hier mit einer einfachen Auswahlfrage erhoben: ,,Wahlen Sie eine Alternative: (1)
5,00 ECU sicher, oder (2) 10,00 ECU mit einer 50:50 Chance. Alternative 1
steht fiir Risikoaversion, Alternative 2 fur Risikoaffinitat.

Narzissmus: In diesem Zusammenhang wurde fiir die Kontrolle von Narziss-
mus als Personlichkeitsmerkmal hier das Narzissmus Inventar (NI) von Denecke
und Hilgenstock (1989) verwendet, das fir die Feststellung von unterschwelliger,
leichter bis hin zu krankhafter Selbstiiberschitzung ein valides Messinstrument
darstellt (Denecke u. Hilgenstock 1989). Um der Mehrdimensionalitit des Kons-
trukts Gentige zu tun, haben wir zwei Subskalen herausgegriffen: aus der Skala
»klassisch narzisstische Personlichkeit“ das ,,GrofSenselbst®, und aus der Skala
,idealistisches Selbst“ die Subskala , Autarkie-Ideal®“. Die Skala GrofSenselbst
sentspricht dem nicht-klinischen Konzept von Narzissmus als Personlichkeits-
konstrukt am meisten® (Schiitz et al. 2004, S. 203), weswegen sie hier Verwen-
dung findet. Im Gegensatz hierzu geht die Skala Autarkie-Ideal umgekehrt von
der Auffassung eines bedrohten Selbsts aus, welches sich tiber narzisstische Ein-
stellungen zu schiitzen versucht. Die insgesamt 20 Items wurden iber
Zustimmung oder Ablehnung bestimmter Aussagen mit einer Likert-Skala von 1
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(nicht zutreffend) bis 5§ (vollig zutreffend) erhoben. Die Items werden fiir beide
Skalen separat aufsummiert und der Durchschnittswert gebildet.

Ablauf des Experiments: Die Experimente fanden an sieben Sitzungen im Win-
tersemester 2011/2012 im Computerexperimentallabor LakelLab der Universitit
Konstanz statt. Das Experiment wurde mit z-Tree programmiert (Fischbacher
2007). Die Versuchspersonen wurden mit ORSEE, dem Online-Rekrutierungssys-
tem fiir ckonomische Experimente, rekrutiert (Greiner 2004). Nach einer Teilnah-
me wurde die Person fiir weitere Sitzungen ausgeschlossen, um Sitzungseffekte zu
vermeiden. Von den insgesamt 168 Teilnehmern waren 87 Manner und 81 Frau-
en, was einem Frauenanteil von 48% entspricht. In drei zufillig ausgewahlten
Sitzungen wurde das Zeitdruck-Treatment (ZTT) angewandt, sodass 60 Personen
im Zeitdruck-Treatment waren, 30 davon in der Rolle des Verteidigers (15 Frau-
en, 15 Mainner). Das Durchschnittsalter betrug 22.27 Jahre, der jungste Teilneh-
mer war 18, der alteste 30 Jahre alt. Es nahmen Studierende aller Fakultaten teil.
Zundachst waren zehn Spielrunden geplant. Allerdings zeigte sich in der Feldphase,
dass die komplexe Spielstruktur lingere Wartezeiten fiir die Teilnehmer bedeutete,
welche die ersten Teilnehmer in ihren Riickmeldungen als storend bezeichneten.
Um die Ergebnisse hierdurch nicht zu beeintrachtigen, wurden schliefSlich nur
noch fiinf Runden gespielt. Die Daten der Runden 6-10 wurden in der Auswer-
tung nicht berticksichtigt. Die Datenanalyse ldsst darauf schliefSen, dass Ermii-
dungstendenzen die Entscheidungen schon nach drei Runden beeinflussen. Die
Ergebnisse, die wir im nachsten Abschnitt berichten, beziehen sich daher auf je-
weils drei und fiinf Spielrunden.

Jeder Teilnehmer erhielt 5,00 Euro Aufwandsentschadigung plus eine Auszah-
lung in Abhadngigkeit von den getroffenen Entscheidungen wahrend des Experi-
ments und in Abhingigkeit davon, welche Runde zur Auszahlung ausgewihlt
wurde. Es konnten bis zu 20,00 Euro zusitzlich erspielt werden. Pro Sitzung wur-
den jeweils die Hilfte der Teilnehmer zufillig zu Spieler 1 (Angreifer) und die
andere Hailfte zu Spieler 2 (Verteidiger) gekirt. Diese Rolle blieb wihrend des
gesamten Experiments erhalten. Zu Beginn des Experiments wurden die Instruk-
tionen laut vorgelesen. Die Informationen, die allen Teilnehmern zu Beginn des
Experiments vorgelesen wurden, sind im Online-Anhang zu finden.

4. Ergebnisse

Dieser Artikel priift, welche psychologischen Faktoren das Konfliktverhalten in
einem akuten Abschreckungsfall beeinflussen. Dabei unterscheiden wir zwischen
situativen Faktoren (Stress in Form von Zeitdruck, Framing in Form von unter-
schiedlichen Gewinnerwartungen) und Personlichkeitsmerkmalen der Probanden
(Uberoptimismus, Risikoaversion, Narzissmus).

Wir erfassen dabei die Neigung, den Konflikt eskalieren zu lassen, tiber die
Variable Eskalationsbereitschaft. Wie Abbildung 2 zeigt, tibersteigt diese den er-
warteten Wert von 0,5. Allerdings fillt sie von Runde 1 bis 4 ab, um in der
Schlussperiode noch einmal nach oben zu schnellen. Es iiberlagern sich hier mog-
licherweise Lern- und Schlussrundeneffekte.
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Abbildung 2: Entwicklung der Eskalationsneigung liber die fiinf ersten Verhand-
lungsperioden

(Bitte Abbildung in besserer Qualtitat mit
mindestens 300 dpi Auflésung!)
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Das Abweichen vom erwarteten Durchschnittswert widerlegt die spieltheoretisch
abgeleitete Nullhypothese, wonach die Probanden indifferent sein miissten zwi-
schen den beiden Optionen, die Forderung des Angreifers zu akzeptieren oder sie
abzulehnen und so den Konflikt eskalieren zu lassen. Dies wirft die Frage auf, ob
sich das unterschiedliche Verhalten durch den Entscheidungskontext bzw. die in-
dividuellen Dispositionen erkldren lasst. Dazu haben wir unterschiedliche logisti-
sche Modelle errechnet, die wir in Tabelle 1 ausweisen. Die Tests beziehen sich
auf drei bzw. funf Perioden. Wir unterscheiden drei Modelltypen. Zunachst pra-
sentiert die Tabelle die Resultate fiir das Gesamtmodell, anschlieflend fur das Zu-
fallsspiel und am Schluss fiir das Rangspiel. Den Einfluss der unterschiedlichen
Frames versuchen wir also tiber eine Teilung des Samples zu demonstrieren. Mo-
delle 1, 5 und 9 erfassen den Einfluss des Zeitdruck-Treatments, Modelle 2, 6 und
10 eruieren den Effekt des Uberoptimismus, Modelle 3, 7 und 11 beriicksichtigen
beide Variablen gleichzeitig, und die Modelle 4, 8 und 12 beinhalten die Kontroll-
variablen (beide Aspekte des Narzissmus und Risikoaversion).

@
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Die empirischen Ergebnisse unterstiitzen die aus der Literatur abgeleiteten Hypo-
thesen mehrheitlich. Im Widerspruch zu einer zentralen These der Groupthink-
Literatur und zur ersten Hypothese steht das Ergebnis, dass Entscheidungstrager
unter Zeitdruck eher einer Eskalation zuneigen. In einem dhnlich gehaltenen Ex-
periment konnten wir auch zeigen, dass bei einem analogen Zeitdruck-Treatment
die Entscheidungsqualitit abnimmt (Blendin u. Schneider 2012). Zeitdruck
scheint Akteure aber im konkreten Abschreckungskontext bereiter zu Konzessio-
nen gegeniiber einer monetiren Forderung zu machen. In der Uberpriifung mit
finf Perioden zeigt sich auch, dass dieser Effekt wie vermutet stirker in der Kon-
stellation eines Zufallsspiels wirkt im Vergleich zu einer Situation, in der sich die
Verteidiger angesichts von Informationen tiber ihr Abschneiden in einem IQ-Test
grofSere Erfolgsaussichten ausmalen konnen, wenn sie dem Angreifer widerstehen.
Dieser Effekt besteht nicht im Falle, wenn die Tests nur die ersten drei Spielperio-
den erfassen. Allerdings unterscheiden sich die Kreuzproduktverhaltnisse nicht
substantiell.

Fiir die zweite Hypothese finden wir vor allem in Tabelle 1-A Unterstiitzung.
So zeigt es sich fiir alle Fille (komplettes Modell) wie auch fiir das Rangspiel,
dass tiberoptimistische Probanden eher zur Konflikteskalation neigen. Die Resul-
tate belegen damit vor allem auch, dass die Selbstiiberschatzung besonders dann
die Konfliktneigung fordert, wenn die Individuen in einer Situation sind, in der
ein Erfolg bei konfliktivem Verhalten von den eigenen Fihigkeiten abzuhangen
scheint. Wie fur Top-Manager gezeigt werden konnte, erhoht Selbstiiberschitzung
in einem geeigneten Umfeld das Risikoverhalten (Chatterjee u. Hambrick 2011).
Dass die Uberoptimismus-These nicht auf alle fiinf Perioden bezogen greift, kann
mit dem angesprochenen Endrundenverhalten und den Ermudungseffekten zu-
sammenhingen.

Hypothese 3 liefS uns unabhingig von Entscheidungskontext fiir narzisstische
Entscheidungstrager eine erhohte Eskalationsneigung vermuten. Dies konnen wir
mit Ausnahme einer Modellkonstellation (Zufallsspiel mit fiinf erfassten Perio-
den) fur eine der beiden verwendeten Skalen bestatigen: je hoher der Wert auf der
GrofSenselbstskala, desto eher sind Probanden bereit, den Konflikt eskalieren zu
lassen. Dieser Zusammenhang ist umso bedenkenswerter, als die in Krisenstaben
entscheidenden Politiker wohl ebenso narzisstische Ziige aufweisen. So finden
Watts et al. (2013) Belege dafiir, dass die 42 von ihnen erfassten amerikanischen
Prasidenten in Bezug auf das GrofSenselbst narzisstischer als die Gesamtbevolke-
rung sind und dass die Tendenz zum Narzissmus im Laufe der Zeit zugenommen
hat. Die zweite Dimension des Narzissmus, die das mogliche Autarkie-Ideal der
Probanden erfasst, dimpft eher die Risikoneigung. Dies bestatigt, dass die Skalen
unterschiedliche Dimensionen des Narzissmus erfassen. Fiir die weitere Forschung
bedeutet dies, dass eine Fokussierung auf das Phanomen des GrofSenselbst beson-
ders fruchtbar scheint.

SchlieSlich bekraftigen die logistischen Regressionen, dass risikoscheue Ent-
scheidungstrager tatsachlich eher eine Forderung akzeptieren als risikofreudige
Individuen. Im Sinne der vierten Hypothese gilt dieser Zusammenhang besonders
fiir das Zufallsspiel. Die Unterscheidung in das Zufalls- und das Rangspiel unter-
streicht, dass Individuen die Anreize in ihr Kalkul einbeziehen, wenn sie sich Ge-
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danken tber die Minimierung eines Verlustes machen miissen, wie es fiir eine Si-
tuation der akuten Abschreckung typisch ist.

5. Schlussfolgerungen

Die rationale Abschreckungstheorie, wie sie Schelling und andere Militirstrategen
begriindet haben, ist zentraler Baustein der Sicherheitspolitik der NATO mindes-
tens seit der Ausformulierung der Strategie der flexiblen Antwort. Der Versuch,
zwischenstaatliche militarische Krisen, auch zwischen Nuklearmachten, durch do-
sierte Drohungen kalkulierbar zu machen, gleicht der Brinkmanship-Strategie
Schellings, die paradoxerweise auf die Schaffung eines Kriegsrisikos als glaubwiir-
dige Antwort auf eine Sicherheitsbedrohung setzt. Dieser Artikel hat die Kritik an
diesem Ansatz aufgegriffen und aufgrund von Entwicklungen in der Sozialpsy-
chologie und der Verhaltensokonomie den Einfluss von Personlichkeitsmerkmalen
und der Entscheidungssituation auf das Verteidigerverhalten in einem spieltheore-
tischen Abschreckungsszenario untersucht.

Das Abschreckungsexperiment, das wir durchfiihrten, lieferte eindeutige Belege
fiir die These, dass extrarationale Faktoren wie Selbstiiberschitzung in der Kom-
bination mit Groupthink-ahnlichen Anreizstrukturen die Eskalationsbereitschaft
der Akteure fordern. Damit ergeben sich Ubereinstimmungen zu einem Gruppen-
experiment, in dem Selbstiiberschiatzung ebenfalls zum suboptimalen Verhalten
der Probanden beitrug (Baker et al. 2013). Als ergebnisrelevant haben sich neben
den situativen Bedingungen und den Personlichkeitsmerkmalen der Akteure Fra-
mingeffekte erwiesen. Auch wenn die externe Validitat der Ergebnisse aufgrund
der abstrakten Entscheidungssituation im Labor zunichst problematisch er-
scheint, kann davon ausgegangen werden, dass einige der hier diskutierten Fakto-
ren wie Zeitdruck oder Uberoptimismus Entscheidungssituationen beeinflussen
konnen. Militarische Entscheidungstrager sollten zwar prinzipiell so geschult wer-
den, dass sie besser mit Zeitdruck als der Durchschnittsproband umgehen kon-
nen. Aber damit ist die Gefahr einer unnotigen Konflikteskalation nicht gebannt,
da die Mitglieder von Krisenstiben oft eine dhnlich problematische Personlich-
keitsstruktur aufweisen wie Topentscheider in der Wirtschaft.

Grundsitzlich scheint es uns moglich, das Problem mangelnder externer Validi-
tat durch vergleichende Studien zu lindern. Diese konnten etwa das Entschei-
dungsverhalten bei Geiselnahmen erfassen, in denen Krisenstabe im Sinne der Ab-
schreckungstheorie erwigen miissen, ob sie auf die Forderungen eingehen oder ob
sie den Konflikt eskalieren lassen. Solche Studien fehlen in der Politikwissenschaft
besonders im deutschsprachigen Raum, obwohl es gerade in der Geschichte der
Bundesrepublik aufgrund des Terrorismus der Roten Armee Fraktion eigentlich
geniigend Krisenfille gab, die sich fiir einen systematischen Vergleich eignen. Al-
lerdings besteht bei solchen moglichen zeitgeschichtlichen Erkundungen das Pro-
blem, dass sich die psychologischen Wesensmerkmale der Entscheidungstrager
bestenfalls post hoc erfassen lassen.

Trotz dieser zwangsldufigen Limiten unserer Untersuchungsanlage erachten wir
es als ermutigend, dass in vergleichenden Tests zum rationalen Abschreckungsmo-
dell, bei denen reale zwischenstaatliche Krisen untersucht werden, viele theoreti-
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sche Implikationen des Gedankengebiudes empirische Unterstiitzung erhalten
(Fearon 2003). Angesichts der Bedeutung der Abschreckungstheorie in der politi-
schen Praxis gentigen die tiblichen EvaluationsmafSstibe jedoch nicht, um die Er-
klarungskraft der Theorie zu tiberpriifen. So wirft eine durch extra-rationale Fak-
toren bereits geringfiigig erhohte Eskalationsbereitschaft die Frage auf, ob die
Theorie nicht auch jene Faktoren miteinschliefSen sollte, die fiir diese Eskalations-
tendenzen verantwortlich sind. Obgleich wir keine ausgearbeitete Alternative zur
rationalistischen Abschreckungstheorie offerieren konnen, halten wir es fiir ange-
bracht, dass Verhaltensbesonderheiten wie etwa der Zusammenhang zwischen
Selbstiiberschitzung und dem Risikoverhalten in die Theorie eingebaut werden.
Dies erfordert zum einen, dass die Modelle auch starker fiir risikofreundliche Ak-
teure durchdacht werden und so die dogmatische Annahme der Risikoaversion
durchbrochen wird. Fiir Krisenentscheidungsstibe ist zu berticksichtigen, dass ne-
ben dem Gruppendenken auch die Rekrutierung von narzisstischen oder zur
Selbstiiberschitzung neigenden Entscheidungstriagern das Risiko einer weiteren
Eskalation fordern konnte.
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