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Eine empirische Untersuchung zu Erwartungseffekten
im Verhandlungspr ozel3
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0. Vorbemerkungen

Verhandlerlnnen mogen zu einer befriedigenden Einigung kommen, weil nicht gelogen worden ist. Be-
friedigende Einigungen kdnnen aber auch zustande kommen, weil (oder wenigstens obwohl) gelogen
worden ist. Andererseits mégen manche Einigungen nicht zustande kommen, weil gelogen worden, wie-
der andere deshalb nicht, weil nicht gelogen worden ist. Liigen ist eine jener menschlichen Optionen, die
den Bereich des Verhandelns mitunter moralisch prekér erscheinen lassen. Obwohl das Ligeverbot eines
der wenigen moralischen Prinzipien ist, die sich scheinbar ohne grof3e Probleme universalisieren lassen,
obwohl schon kleine Kinder wissen, dal3 Liigen in der Regel weder gut noch richtig ist, obwohl auf Belo-
genwerden meistens mit (mehr oder weniger grof3er) Emporung und Enttéauschung reagiert wird, und ob-
wohl Ligen zumindest potentiell die Selbstachtung bedroht, wissen Verhandlerinnen, dal3 téglich millio-
nenfach gelogen wird, und sie richten sich im Verhandlungsprozeld darauf ein, dal3 sie moglicherweise
belogen werden. Verhandeln wére reines Problemldsen, mifdte nicht mit gutem Grund damit gerechnet
werden, dal3 Informationen verschwiegen, umgedeutet, verschénert und erfunden werden. Verhandlerin-
nen stellen sich beim Verhandeln im Unterschied zu anderen sozialen Praktiken jedoch in der Regel dar-
auf ein, dal3 sie es weniger mit moralischen Subjekten zu tun haben als mit Bedirfniswesen, welche in der
Situation mehr oder weniger symmetrischer Abhangigkeit ihre Interessen bewahren wollen. Allerdings
haben diese Voreinstellungen einen mitunter moralisch fragwurdigen Einflud auf das Verhandlungsge-
schehen und - speziell - auf das eigene Ligeverhalten, wie in diesem Beitrag mit Bezug auf eine empiri-
sche Untersuchung erléutert werden soll.

In den ersten beiden Abschnitten wird die Verhandlungssituation in bezug auf die Unterscheidung zwi-
schen Kompetenz und Performanz sozialen Handelns beschrieben. Mit Hinweisen auf empirische Unter-
suchungen soll gezeigt werden, dal? die Fahigkeiten des moralischen Subjektes im Kontext des Verhan-
delns stark limitiert werden, insbesonders hinsichtlich der Wahrnehmung der Situation. In den folgenden
drei Abschnitten wird aus einer Untersuchung zum Effekt von Ligeerwartungen berichtet. Schliefdlich
erfolgen eine kurze Zusammenfassung und einige allgemeine Uberlegungen zum Liigen im Verhand-
lungskontext.

1. Der Verhandlungskontext und die Wahrnehmung der Verhandlungssituation

Verhandeln ist eine verbreitete, diskursive Soziapraxis, deren Ziel es ist, zwischen zwei oder mehreren
Parteien durch Uberzeugungs-, aber auch Uberredungsprozesse eine Einigung herbeizufiihren (Bellenger,
1984; Dupont, 1994; Gulliver, 1979; Strauss, 1978). Im Unterschied zum ldeal des rationalen Diskurses
geht es beim Verhandeln nicht primédr um die Stichhaltigkeit von Argumenten, sondern darum, ob die di-

Wir danken Bernd Kersten herzlich fur seine methodischen Hilfen sowie fur seine kritischen An-
regungen danken. Fur hilfreiche Hinweise und V erbesserungsvorschlége fir kinftige Untersuchun-
gen in diesem Bereich sind wir Leo Montada zu Dank verpflichtet.



vergierenden bzw. partikularen Interessen zwischen den Parteien koordiniert werden kénnen. Eine ver-
handelte Einigung kann deshalb hdchstens den Status eines ,, Ergebniskonsenses® (Giegel, 1992) bean-
spruchen. Die verhandelnden Personen kommen zwar gerade in demokratischen Lebensformen nicht dar-
um herum, zu argumentieren, doch eine Einigung héngt letztlich von der Existenz ausreichend kompati-
bler und/oder gemeinsamer Interessen zwischen den Parteien ab und nicht davon, ob eine Partei Argu-
mente angeben kann, welche inhaltlich Uberzeugen. Insbesondere fir den Verhandlungsprozef3 ist evident,
dai’ die Unterscheidung zwischen effektiven und ineffektiven Argumenten nicht mit jener zwischen guten
und schlechten Argumenten zusammenfallt (vgl. Follesdal, Walloe & Elster, 1986). Es stellt deswegen
kein verhandlungstheoretisches Problem dar, dal3 eine Person etwa zur Aussage gelangt: ,, Ich weil3, dai3
Du recht hast, aber ich willige trotzdem nicht ein®.

Die Interessenkonstellation ist den Verhandlungsparteien in der Regel, vor allem aber in komplexeren
Fallen und/oder komplexeren Beziehungen zu wesentlichen Teilen unbekannt und wird es auch nach der
Einigung weitgehend bleiben (sogar bleiben missen, soll die Beziehung nicht gefahrdet werden; vgl.
Gulliver, aa.0.). Ausnahmen stellen , Ein-Themen-V erhandlungen® (,, single-issue negotiations*) dar, bei
denen es letztlich nur darum geht, etwa einen Kaufpreis, einen Prozentsatz oder ahnliches festzulegen
bzw. sonst quantifizierbaren Lésungen zu finden. In solchen Verhandlungen werden Argumente blof3 zur
Sttzung der eigenen Position (Forderung, Offerte etc.) bzw. zur Schwéchung der anderen Position be-
nitzt. ., Ein-Themen-Verhandlungen® sind kompetitiv, da die zugrundeliegende Situationsstruktur distri-
butiver Natur ist: der Gewinn auf der einen Seite geht immer auf Kosten der anderen Seite, und umge-
kehrt. Aus diesem Grund sind solche Verhandlungen vor allem bel Kurzzeitbeziehungen zwischen den
Verhandlungspartnern oft von harten Verhandlungsstrategien und méglicherweise auch von ,, schmutzi-
gen“, d.h. moralisch fragwirdigen Taktiken geprégt. Stehen Parteien aber in einer Langzeitbeziehung, so
sind solche Vorgehensweisen (auch bei sich wiederholenden ,, Ein-Themen-Verhandlungen®) nicht nur
sozial wenig vertréglich, sondern auch fir die (langerfristige) Befriedigung der Eigeninteressen unginstig.
Die Rationalitét der Interessenbefriedigung zwischen Langzeitpartnern heif3t Kooperation. Dazu sind zu-
néchst keine herausragenden kommunikativen Kompetenzen notwendig, sonst wiirde (gelernte) K oopera-
tion im Tierreich kaum so oft vorkommen (vgl. Axelrod, 1984). Kooperation ist so wenig ein Zeichen be-
sonderer sozialer Kompetenz wie die Kompetition es nicht ist, vielmehr sind kooperative und kompetitive
Vorgehensweisen oder Orientierungen auf allen entwicklungstheoretisch bezeichneten Stufen der Ver-
handlungskompetenz vorzufinden (vgl. Selman, 1980; 0.J.). Kooperation ist aus verhandlungstheoreti-
scher Sicht auch keine besondere moralische Kompetenz - sozial und moralisch kompetent ist vielmehr,
wer kooperative und kompetitive V orgehenswei sen situationsspezifisch einsetzen kann. Wer nur nachgibt
und sich den Interessen der anderen anpaldt, mag sich auf einer gleich ,tiefen” sozialen Stufe befinden,
wie wer nur fordern kann und zu Transformationen eigener Interessen nicht fahig ist (vgl. Orientierungs-
modi nach Selman, a.a.0.). Dies trifft auch fir Situationen zu, denen mit gutem Grund moralische Rele-
vanz attestiert werden konnen. Wer im Verhandlungsprozef3 seinen moralischen Standpunkt aufrechter-
halten will, ist u.U. nicht nur gezwungen, kompetitiv und unilateral vorzugehen, sondern auch strategisch
geschickt und intransparent zu verhandeln, d.h. moralisches Handeln muf3 u.U. strategisch verdeckt wer-
den, damit es Uberhaupt wirksam werden kann (vgl. Kettner, 1992, S. 346ff.). Fur den Verhandlungspro-
zel3d macht es u.a. deshalb wenig Sinn, die Dichotomie zwischen strategischem und kommunikativem
Handeln sensu Habermas strikte aufrechterhalten zu wollen (vgl. Reichenbach, 1994, S. 232-239).
Zweifelsohne wirde kompetentes Verhandeln auch darin bestehen, den moralischen Gesichtspunkt durch
die Wahl und die Harte der Strategie situationsangemessen wenn nicht zu verteidigen, so doch nicht zu
gefahrden. Dies verlangt nach Einsichten in die Interessenlagen der vorliegenden Situation - Einsichten,
welche weniger argumentativ als vielmehr interrogativ entwickelt und errungen werden missen, aber die
auch nur in dem Mal3e moglich sind, in welchem das ,, Dilemma des Verhandelns® Uberwunden werden
kann. Dieses besteht darin, daf3 die Partei von der Opposition nur insofern tiber deren ,, wahren Interessen”



informiert wird, wie die erstere bereit ist, selber Gber ihre eigenen (wahren) Interessen zu informieren
(vgl. Gulliver, 1979). Das potenteste Mittel, um zu Informationen zu kommen, besteht ganz einfach darin,
die Gegenseite zu befragen. Diese einfache, aber meist vernachlaligte Technik stellt sich empirisch je-
doch als sehr voraussetzungsreich heraus; eine solche Voraussetzung besteht in einem minimalen Mal3 an
Vertrauen zwischen den Parteien. Da Vertrauen zwischen Verhandlungsparteien - wenn es denn nicht
blind sein soll - entweder gemeinsame und positive (Verhandlungs-) Erfahrungen bedingt oder - und das
ist unwahrscheinlich - ein Zusammentreffen von Verhandlungsparteien, welche ihre friheren Vertrau-
enserfahrungen auf Ubergenerelle Weise internalisiert haben, gibt es wenig Grund anzunehmen, Vertrauen
sei jeweils vorauszusetzen oder jeweils leicht herzustellen. Es gibt auch keinen Grund fur die Annahme,
Vertrauen gegenuiber unbekannten Verhandlungspartnern sei eine Eigenschaft oder Disposition, die mit
zunehmender V erhandlungskompetenz gestarkt werde.

Die Mutualitdt und das grof3e VorschulRvertrauen, welche etwa in den Beschreibungen der hdchsten Ver-
handlungsstufe nach Selman formuliert wird, kann denn kaum Kriterium oder Ideal fur reale Verhandlun-
gen sein, einfach deshalb nicht, weil man jeweils nur wenige Menschen sehr gut oder hinreichend gut
kennen kann. Das interpersonale Verstehen kommt im Verhandlungsbereich potentiell schon dort an seine
Grenzen, wo einem das Gegenuiber mehr oder weniger fremd ist. Allein damit deutet sich an, dal3 die real
gezeigte Verhandlungskompetenz (Performanz) zwischen nicht-intimen Verhandlungspartnerinnen in
Situationen, die das Eigeninteresse potentiell bedrohen, mit grof3er Wahrscheinlichkeit unter dem Niveau
der erworbenen V erhandlungskompetenz der Beteiligten zu liegen kommt. Dies gilt insbesondere fir fri-
he Phasen des Verhandlungsprozesses, in denen die Differenzen zwischen den Parteien ausgedrickt und
dierelative Verhandlungsstéarke ausprobiert werden (vgl. Gulliver, 1979; Gifford, 1989).

Die Reflexion zur Moraitét im Kontext des Verhandelns hat sich deshalb primér den inner- und zwi-
schenpsychischen Performanzbedingungen zu widmen. Eine hohe V erhandlungskompetenz sensu Selman
kann - performativ - von einer Verhandlungspartei im konkreten Verhandlungsprozef3 nur unter spezifi-
schen Bedingungen aufrechterhalten werden. Zu diesen Bedingungen gehdren unter anderem a) ebenso
hohe Kompetenzen soziaer Perspektivenibernahme auf der Gegenseite, b) das Vorhandensein einer Eini-
gungszone (also gentigend kompatible und/oder gemeinsame Interessen), c) relativ geringe Wirkung von
verzerrenden Wahrnehmungseffekten (vgl. unten). Wird eine oder mehrere dieser Bedingungen verletzt,
so ist es einer Partei nicht moglich, ihr Verhandlungsverhalten auf einem hohen Niveau konstant zu hal-
ten, einfach deshalb nicht, weil Verhandeln eine interaktive Praxis unter den Bedingungen gegenseitiger
Abhangigkeit ist. Die Kompetenzen mutueller Interessenkoordination erweisen sich - performativ - als
hilflos, wenn das Gegentiber, situativ oder kompetenzbedingt, nur implusive oder unilaterale Strategien
anwenden kann. Sie erweisen sich auch as hilflos, wenn die Interessenstruktur der Situation rein antago-
nistischer Art ist, und sie erweisen sich als hilflos, wenn - vor alem in Félen emotionalisierter Konflikte
- die Gegenseite stark ,, verzerrt* wahrgenommen wird. Die Hinweise empirischer Untersuchungen zu Ra-
tionalitdtsabweichungen im Verhandlungsprozeld sind mittlerweile schon so zahlreich und Uberzeugend,
dal3 man in puncto Moralitét im Kontext des Verhandelns bescheiden werden mul3. Das hat m.E. weniger
mit mangelnden moralischen Kompetenzen der Einzelpersonen zu tun als mit der Natur des Verhandelns
selbst. Verhandeln ist immer auch ein Kampf, welcher - eingebettet in je kulturspezifisches Ethos - die
unterschiedlichsten Formen annehmen, aber im Rahmen des Vokabulars rationaler Einigungsverfahren
kaum adaquat begriffen werden kann.

Esist m.E. von Bedeutung, dal? auch professionelle Verhandlerlnnen keineswegs vor verzerrenden Wahr-
nehmungseffekten geschitzt sind, welche es schwierig machen, die Verhandlungssituation anders as
kompetitiv und distributiv wahrzunehmen (vgl. Carroll et al., 1990; Fischhoff, 1982). Einige dieser Ratio-
nalitdtsabweichungen seien kurz erwahnt. (1) Zum einen werden risikofreudige und risikoaversive Ver-
haltensweisen im Verhandlungsprozef3 mai3geblich durch den , Framing-Effekt” bestimmt (Bazerman &
Neale, 1992; Huber, Neale & Northcraft, 1987; Tversky & Kahneman, 1981). Es steht aul3er Frage, dal3



wer die Gegenseite (berechtigt oder nicht) negativ wahrnimmt, eher bereit ist, unilaterale, harte und ande-
re , Risikostrategien” anzuwenden. (2) Zum anderen werden Verhandlerlnnen von irrelevanten Informa-
tionen stérker beeinfluldt als einem lieb sein kann (Bazerman & Neade, 1992; Huber & Neale, 1986;
Northcraft & Neale, 1987; Tversky & Kahneman, 1974). Insbesondere ,, negative Informationen” werden
schnell als ,bedeutsame”’ Daten verarbeitet, wenngleich sie inhaltlich zur Verhandlungssache nichts bei-
tragen. (3) Weiter blocken Verhandlerinnen dekonfirmierende Informationen gegeniiber den schon ver-
flgbaren Informationen in der Regel Ubermdalig ab (sogenannter ,information availability bias*, vgl.
Neale; 1974; Nedle & Bazerman, 1991). (4) Es kommt dazu, dal3 Verhandlerlnnen in bezug auf die eige-
nen Fahigkeiten, die guten Argumente fir die eigene Position und ein Verhandlungsergebnis in ihrem
Sinne in der Regel zu optimistisch und dadurch wenig konzessionsbereit sind (vgl. Bazerman & Neale,
1982; Lichtenstein, Fischhoff & Phillip, 1982). (5) Darlber hinaus darf as gesichert gelten, dal3 Ver-
handlerlnnen, wie oben erwahnt, eine Tendenz haben, die Verhandlungssituation als ,fixed pie“ anzu-
schauen, wodurch der sogenannte Inkompatibilitéts-Bias an Wirkung gewinnt, wonach was ego nitzt, al-
ter nur schaden kann und vice versa (vgl. z.B. Bazerman, Magliozzi & Neale, 1985; Fisher & Ury, 1981).
(6) In engem Zusammenhang dazu steht der Effekt der , reaktiven Devaluation®, wonach Vorschldge und
Konzessionen der Gegenseite deshalb stark in ihrer Leistung abgewertet werden, weil sie von der Gegen-
seite stammen (Oskamp, 1985; Stillenger, Epelbaum, Keltner & Ross, 1990). Dieser mitunter dramatische
Effekt wird oft mit psychologischen Konsistenztheorien erklart (etwaim Sinne von Festinger, 1957; Hei-
der, 1958; Siegel & Fouraker, 1960). (7) Als letztes Beispiel seien ,verzerrte® Kausalattributionen ge-
nannt, die den Verhandlungs- und Einigungsprozef3 stark beeintrachtigen kénnen (Einhorn & Hogarth,
1986; McGill, 1989).

Diese und weitere Effekte mogen als Hinweise fur die Ansicht genligen, wonach Verhandlerinnen kei-
neswegs ,, neutral” in den Prozel3 des Verhandelns eintreten, insbesondere dann nicht, wenn ihnen das Er-
gebnis der Verhandlung wichtig ist. Verhandeln ist oft existentiell zu bedeutsam, als dal3 eine neutral e Po-
sition eingenommen werden konnte. Die Verhandlerlnnen treten vielmehr mit positiven oder negativen
Erwartungshaltungen in den Prozef3 ein, welche diesen auch im Hinblick auf moralische Gesichtspunkte
mal3geblich mitprégen. Es gibt aber keinen Grund fir die Annahme, die Nichtneutralitét sei mit geringen
moralischen oder sozialen Kompetenzen in Verbindung zu bringen.

2. Erwartungseffekteim Verhandlungsprozef?*

Seit der wohl bekanntesten empirischen Studie zu Erwartungseffekten, von Rosenthal und Jacobson
(1968), kann die Wirkung von sozialen Erwartungen (im giinstigen und unginstigen Sinn) kaum noch in
Abrede gestellt werden (vgl. Gergen & Gergen, 1981; Lord, Ross & Lepper, 1979; Ross & Anderson,
1982). Wie Rosenthal (1991) referiert, zeigt sein Konzept der "self-fulfilling prophecy”, dal3 Erwartungen,
die man Uber die Gegenseite und deren Verhalten hat, nicht nur das Verhalten dieser Interaktionspartner,

! Empirische Untersuchungen zur Wirkung von Erwartungen, die gegentber Interaktionpartnern ge-
hegt werden, haben in der Sozia psychologie, auch und gerade wenn es um Erwartungswirkungen in
der Schulklasse geht, eine mittlerweile relativ lange Tradition, reichen sie doch bis in die frihen
60er Jahre zuriick. - Es konnen verschiedene Erwartungsbegriffe unterschieden werden. Einerseits
konnen Erwartungen im Sinne einer "sozialen Norm" verstanden werden, die sich einem Tréger
einer bestimmten Rolle gegentiber einer bestimmten Bezugsgruppe as mehr oder weniger verbind-
lich und bei Verletzung sanktionswirdig zeigt, andererseits gibt es einen deskriptiven Erwar-
tungsbegriff, welcher auf spezifische Situations-Folge-Erwartungen oder Handlungs-Ergebnis-
Erwartungen verweist. Im Interaktionsgeschehen des Verhandelns kommt es natiirlich in erster
Linie auf soziale Erwartungen an, d.h. auf Erwartungen, die gegenuber der Interaktionspartnern
bzw. deren Verhalten begriindeter oder stereotypisierender Weise gehegt werden.



sondern auch das eigene Verhaten und vor allem die Wahrnehmung der Situation beeinflussen. Bedeu-
tungsvoll ist fir den Bereich des Verhandelns, auf den sich Rosenthal an dieser Stelle explizit bezieht, dal3
mit bestimmten - vor allem negativ gefarbten - Erwartungen das Ausfindigmachen von kompatiblen oder
sogar gemeinsamen Interessenlagen im Verhandlungsprozef3 erheblich erschwert wird. Bazerman und
Neale (1992) sprechen in diesem Zusammenhang, wie erwahnt, vom sogenannten “incompatibility bias'.
Der fur den Verhandlungsverlauf und das Erzielen eines pareto-optimalen Verhandlungsergebnisses zen-
trale Aspekt des Ausfindigmachens von gemeinsamen Interessenlagen hangt scheinbar nicht primér von
den kognitiven Fahigkeiten im Problemlésen bzw. vom Umgang mit Komplexitét ab®, sondern vor alen
Dingen vom Aufbau einer befriedigenden und effizienten Verhandlungsbeziehung, deren Basis ein mini-
males Mal3 an wechselseitigem Vertrauen ist (vgl. Fisher & Brown, 1989; Ury, 1991). Der Grund fur die-
se Behauptung liegt in der Tatsache, dal’ komplexe Interessenlagen nicht einfach vorgefunden werden und
damit auf transparente Weise analysierbar sind, sondern in der Verhandlungsinteraktion erst schrittweise
er6ffnet werden mussen (vgl. Reichenbach, 1994, S. 225-305). Es handelt sich somit um einen Prozelf3,
der nebst einer nitzlichen kompetitiven Haltung immer auch zugleich Kooperation und ein Minimalmaf3
an Vertrauen voraussetzt*. Dal} aber ungiinstige Erwartungen die Kooperation, die KompromiRbereit-
schaft und den Konzessionswillen, welche alle mitunter nétig sind, um zu einem effizienten Verhand-
lungsergebnis zu kommen, zumindest tendenziell erschweren, scheint nur plausibel zu sein. Damit ist
freilich nicht auch gesagt, dal3 negative Erwartungen immer unginstige Folgen hétten oder immer - oder
auch nur meistens - nicht gerechtfertigt seien. Es erscheint einsichtig, dal3 negative Erwartungen einfach
dann im Verhandlungsverlauf "sinnvoll" oder "nitzlich" fir die eigene Partei bzw. Position sind, wenn sie
sich mit plausiblen Grinden und/oder einschlagigen Erfahrungen rechtfertigen lassen. Aber ebenso evi-
dent scheint weiter, dal3 man Uber dieses Gerechtfertigtsein nicht immer hinreichend informiert ist, viel-
mehr ist ungeniigendes Informiertsein die geradezu typische Situation des Verhandelns. Dieser Umstand
kann den Verhandlungspartnern in der konkreten Situation freilich wenig oder Uberhaupt nicht bewuf3t
sein (vgl. Neale & Bazerman, 1991)

Im folgenden soll es jedoch blofl3 darum gehen, mdgliche Effekte negativer (oder positiver) Erwartungen
im Verhandlungsprozef3 bzw. vor Verhandlungsbeginn im Hinblick auf das eigene Verhalten, insbesonde-
re auf das LUgeverhalten, zu untersuchen. Der Grund fir diese Selektion liegt nicht nur darin, dal3 Ligen
und Verschweigen von Informationen moralischerseits von genuinem Interesse sind, sondern auch darin,
daf’ diese beiden Formen menschlichen Handelns bzw. Nichthandelns in mehr oder weniger subtiler Wei-
se besonders beim Verhandeln - aber nattirlich nicht nur dort - verbreiteter scheinen, als uns vielleicht lieb
sein kann. Parallel zum Fokus auf das Ligeverhalten bzw. auf Lligeerwartungen wird jedoch auch die Va
riable des Vertrauens (als einer positiven, moglicherweise blof3 impliziten Erwartungshaltung) beachtet.
Sie stellt in gewisser Weise ein Komplement zur Variable Lugebereitschaft dar. Allerdings handelt es sich
beim Ligen und Vertrauen, wie gezeigt werden wird, keineswegs um sich gegenseitig ausschlief3ende
Haltungen.

2 Eine Annahme, die fir "single-issue"-Verhandlungen auch tatséchlich - wenn auch nicht notwendi-
gerweise - zutreffend sein mag (vgl. oben).

3 Wie man z.B. mit den Arbeiten von Autoren wie Gomez & Probst (1987), Dérner (1989) bzw.
Dorner et a. (1983) argumentieren konnte (vgl. dazu Reichenbach, 1993).

4 Vgl. dazu Gulliver (1979), der die Dynamik von Kompetition bzw. Antagonismus und Kooperation
besonders Uberzeugend dargestellt hat.



Ein bestimmtes Mal3 an Vertrauen kann as entscheidende Voraussetzung fur effektives Eini-
gungsverhalten in Situationen relativer Unsicherheit betrachtet werden. Diese Unsicherheit ist ein Grund
dafir, dal3 Menschen in gleichen oder @nlichen (Verhandlungs-) Situationen sehr unterschiedliche Er-
wartungen entwickeln kdnnen. Wie sich diese auswirken kénnen, soll anhand der vorliegenden Pilotstudie
illustriert werden.

3.  Anla3 der Untersuchung und Unter suchungsgegenstand / Fragestellung

Seit mehreren Jahren fihren wir fir das obere und mittlere Kader von Profit- und Non-
Profitorganisationen V erhandlungsseminare durch, in welchen die Teilnehmerinnen z.T. relativ komplexe
Verhandlungen praktisch durchfiihren missen. Diese werden von uns videographiert und mit Fragebogen
(vor und nach der Verhandlung) analysiert. Die Untersuchung zu den Erwartungseffekten haben wir an
einem komplexen Fall - dem sogenannten "Parteimandver” - durchgefihrt, fir welchen sich die Kursteil-
nehmer einen Abend lang vorbereiten missen. In der Regel versuchen dann zwel gegen zwel Verhandle-
rinnen, Gber zwei bis drel Stunden zu einer Einigung zu kommen, was in der Mehrzahl der Féle bei frei-
lich qualitativ unterschiedlichen Resultaten auch gelingt. Verhandlungsabbriiche sind alerdings nicht
selten. Den Verhandlungsparteien liegen einerseits kurze allgemeine Informationen (beiden Parteien die
gleiche Information) und andererseits je ausfuhrliche, streng vertrauliche Informationen vor. In diesen
vertraulichen Informationen werden differenzierte Ausfiihrungen Gber Optionen und Verhandlungsziele
ausgebreitet, welche mit einem komplexen Punktesystem gewichtet sind. Dieses Punktesystem, das ei-
gentlich das Wertesystem der (fiktiven) Klienten des Falles reprasentiert, ermdglicht fur Untersuchungs-
zwecke einen validen Vergleich zwischen den Gruppen, da die einzelnen Verhandlerinnen die Verhand-
lungspunkte dadurch nur sehr bedingt in ihrer Wichtigkeit unterschiedlich auffassen oder interpretieren
koénnen. Das Punktesystem erméglicht also eine Standardisierung der Gewichtung von Optionen und
maoglichen V erhandlungsergebni ssen.

Die Fragestellung, um sie an dieser Stelle nochmals zu verdeutlichen, bezieht sich auf den Wir-
kungszusammenhang von bestimmten negativen bzw. positiven Erwartungen und nachfolgendem Ver-
halten im Verhandlungsprozef und Situationseinschatzungen nach der Verhandlung. Die Frage lautet:
Wie beeinflussen Vertrauen bzw. Mifdtrauen das Verhalten der Verhandlungsparteien, insbesondere das
LUgeverhalten?

4.  Hinweise zum Vorgehen: Stichprobe und Vorgehen

Wir gaben den "Probanden” Fragekataloge vor. In der Pr&Messung bzw. Befragung vor der Verhandlung
legten wir 35 Items und in der Post-Messung (nach der Verhandlung) wiederum 35 (meist direkt korre-
spondierende) Items plus 5 zusétzliche Items zu allgemeinen Einschétzungen vor. Die Items muften auf
einer Funfpunkteskal a eingestuft werden (-2 bis +2).

In diesen dreieinhalb Tage dauernden Kursen nehmen jewells zwischen 16 und 20 Personen teil, wobei
der Frauenantell mit ca. 15 % gering ist. Die Personen haben in der Regel grofe Verhand-
lungserfahrungen. Bel der vorliegenden Stichprobe (N=174) handelt es sich also um einen Zusammen-
schlu® von Daten aus verschiedenen Kursen, wobei die "Durchfihrungsobjektivitat" durchaus gegeben
ist, da die Kurse in bezug auf diesen Fall (Einfuhrung, Vorbereitungszeit, Zeitlimiten beim Verhandeln
etc.) jeweils gleich gestaltet worden sind.

Die Kursteilnehmerlnnen wurden jeweils am Vorabend der Verhandlung wahrend ca. 15 Minuten in den
Fall eingefuhrt (wobei die Gruppenzuteilung von uns auf zufallige bzw. willkirliche Weise erfolgt, dawir
die Personen zu diesem Zeitpunkt jeweils nicht kennen). Der Vorabend bietet fir individuelle bzw. par-



teiinterne Vorbereitungsarbeiten reichlich Zeit. Die Verhandlungen erfolgten am néchsten Morgen meist
in den erwahnten 4er-Gruppen (2 vs. 2) und dauerten maximal dreieinhalb Stunden. Wie schon berichtet,
mufdten die Verhandlerinnen unmittelbar vor und unmittelbar nach der Verhandlung Itemkatal oge ausfil-
len.

5. Ergebnisse

Wer vor der Verhandlung (also im Sinne eines Vorurteils) erwartet, von der Gegenseite belogen zu wer-
den, wird wéhrend der Verhandlung mit hoherer Wahrscheinlichkeit selber lugen, als wer diese Aus-
gangserwartung nicht gehegt hat. Dieses Hauptresultat soll nun an einigen empirischen Daten illustriert
werden.

51 Wer erwartet, belogen zu werden...

Die Pr&Variable 17 bezog sich explizit auf die Erwartung, von der Gegenseite belogen zu werden ("Die
Gegenpartei wird uns beltigen™), wahrend sich die Post-Variable 25 auf das eigene Ligeverhalten bezieht
("Wir haben die Gegenseite belogen™). Der Chi-Quadrat-Test zur Abhangigkeit dieser beiden Variablen
ist hochsignifikant (p < .001)°, d.h. nur 7.7 % derjenigen, die im Vortest angegeben haben, daR? sie nicht
erwarten, belogen zu werden, geben im Nachtest an, selber gelogen zu haben (d.h. 4 von 52), wahrend bei
der expliziten "Lugeerwartungsgruppe’ (N = 34) immerhin 38,2 % (13 Personen) im Nachtest angaben,
gelogen zu haben (vgl. Abb. 1)°.

Ein weiteres hochsignifikantes Ergebnis betrifft die Beziehung zwischen der Bereitschaft, gegebenenfalls
zu lugen (Pré&-Variable 25: "Wir werden die Gegenpartel gegebenenfalls belligen™) und der oben schon
erwadhnten Post-Variable 25, welche das eigene und tatséchliche Liigeverhalten betrifft. Das nur scheinbar
triviale Ergebnis a3t sich so zusammenfassen: Wer bereit ist, zu ligen, wird auch mit grofRerer Wahr-
scheinlichkeit llgen (p < .01). Nur 11 von 106 Personen (also 10.4 %), die im Vortest angegeben haben,
sie seien nicht bereit, "gegebenenfalls’ zu ligen, geben im Nachtest an, gleichwohl gelogen zu haben,
wahrend 32.4 % derjenigen, die schon im Vortest ihre Ligebereitschaft expliziert haben, im Nachtest an-

> Einfachheitshalber werden im folgenden ausschliessich die Alpha-Irrtumswahrscheinlichkeiten
angegeben, diese beruhen auf Pearsons Chi-Quadrat-Testen (Freiheitsgrade jewells 1, 3 bzw. 4).
Wir haben fur diese Analysen jeweils nur die Probandinnen mit positiven (zustimmenden) und die
negativen (ablehnenden) Werten beriicksichtigt (also die Werte -2, -1, +1 & +2, nicht aber den Wert

0).

6 Wir wissen, dass der Unterschied noch ausgepragter ausfallen wirde, wenn wir das Ligeverhalten
nicht mittels der eigenen Angaben der Verhandlungsteilnehmerinnen im schriftlichen Nachtest bes-
timmen wiurden, sondern anhand des tatsachlich gezeigten Verhaltens wahrend der Verhand-
lungssimulation (welche in jedem Fall videoaufgezeichnet worden ist). Scharfer wirde der Unter-
schied einfach deshalb ausfallen, weil wir mit Sicherheit sagen kdnnen, dass nicht wenige derjeni-
gen, die wéhrend der Verhandlung zweifelsohne Ilgen (was fur den Betrachter der Videoaufzeich-
nungen, der in den Fall eingeweiht ist, relativ einfach festzustellen ist), im Nachtest das betreffende
Item nicht entsprechend ankreuzen. Einige wenige Personen schaffen es sogar, sich in der Ver-
handlung quasi durch "Dick und DUnn" zu ligen, um dann im Nachtest anzugeben, sie héatten
"Uberhaupt nicht" gelogen. Diese Personen - obwohl wahrscheinlich nur interessante Ausnahmen -
setzten ihr LUgeverhalten gewissermassen konsequent Uber das Ende der Verhandlungssimulation
hinaus fort. Statistisch gesehen darf von einem "konservativen Fehler" gesprochen werden (da es
u.E. sehr viel wahrscheinlicher ist, dass jemand, der angibt, nicht gelogen zu haben, in Tat und
Wahrheit gelogen hat, als dass jemand angibt, gel ogen zu haben, dies aber nicht getan hat).



geben, gelogen zu haben (d.h. 11 von 34) (vgl. Abb. 1). Ein noch deutlicheres Bild (p < .001) ergibt sich,
wenn die Vortestangaben differenziert werden; so geben z.B. nur 5.3 % der Personen, die im Vortest mit
"stimmt Uberhaupt nicht" (also -2) geantwortet haben, im Nachtest an, gelogen zu haben, wahrend es 55.6
% der Personen sind, die dem Item im Vortest deutlich zugestimmt haben (“trifft voll zu", Wert 2).

40

35 1

30

25 1

20

15 1

10 A1

LE NLE RL NRL

Abb. 1. Ligeverhalten (Post-Test) in Funktion der Erwartung, belogen zu werden, und der Be-
reitschaft, selber zu ligen (Pré-Test). (LE = Prozentsatz der Iligenden Personen, die die Erwar-
tung hatten, belogen zu werden; NLE = Prozentsatz der |ligenden Personen, die die Erwartung
hatten, nicht belogen zu werden; RL = Prozentsatz der |ligenden Personen, die die Bereitschaft
zeigten, zu lugen; NRL = Prozentsatz der lUgenden Personen, die keine solche Bereitschaft an-
gegeben hatten).

Das Lugeverhalten scheint a'so weniger im Prozef3 selber aktualisiert zu werden; vielmehr wird es durch
eine Bereitschaft oder Haltung, die schon vor der tatsachlichen Verhandlung in unterschiedlichem Malie
besteht, aber freilich durch antizipierte Wahrnehmungen maglicher Verhandlungsverlaufe und moglichem
Verhalten der Akteure mitbeeinfluf3t sein mag, provoziert.

Nun ware auch interessant zu fragen, ob die Gegenseite aufgrund der Ligeerwartung, die ihr gegentiber
gehegt wird, ihrerseits ihr Verhalten verandert. Diese Frage ist aufgrund der vorhandenen Videoaufzeich-
nungen einer Beantwortung im Rahmen weliterer Untersuchungsbemiihungen prinzipiell zugénglich. Hier
koénnen wir zunéchst nur ein dazu passendes Resultat berichten, von welchem wir nicht wissen kénnen,
ob es tatsachliches oder blof3 wahrgenommenes "Llgeverhalten” betrifft. Nur 16.0 % derjenigen, die im
Vortest nicht erwartet haben, belogen zu werden (8 von 50 Personen), haben nachtréglich gefunden, sie
seien dennoch belogen worden, wahrend der entsprechende Wert bei der Gruppe, die erwartet hat, belo-
gen zu werden, immerhin 33.3 % betrégt (9 von 27 Personen). Diese Differenz ist nach statistischer Kon-
vention zwar nicht signifikant (.08), aber als Tendenz u.E. inhaltlich bedeutsam.

5.2 Vertrauen und Lgen: Vier Konfigurationen
Die" Gutglaubigen", die" Vorsichtigen", die" Misanthropen™ und die" Mif3trauer”

Aus den Pré-Variablen 9 und 25 ("In solchen Verhandlungsféllen sollte man der Gegenseite nicht trauen™
& "Wir werden die Gegenpartei gegebenenfalls belligen™) bildeten wir vier Konfigurationen; d.h. wir
wahlten jene Personen der Gesamtstichprobe aus, welche im Vortest entweder



d)

der Gegenseite vertrauen und angeben, nicht Iligen zu wollen (nennen wir sie salopp die
"Gutglaubigen™), oder

der Gegenseite vertrauen und trotzdem angeben, gegebenenfalls zu llgen (die lugebe-
reiten "Vorsichtigen™), oder

der Gegenseite nicht vertrauen aber dennoch angeben, nicht liigen zu wollen (die edlen
"Misanthropen™), oder

der Gegenseite nicht vertrauen und gegebenenfalls zu llgen bereit sind (die llUgebereiten
"MiRtrauer")’.

Nahezu alle Personen der Stichprobe (165 von 174) lief3en sich in diese Gruppen einteilen: "Gutgléubige”
(N=52), "Vorsichtige" (N=24), "Misanthropen™ (N=54) und Mi3trauer (N= 35).

Ein erstes signifikantes Ergebnis (p < .01) zeitigt der Unterschied zwischen diesen Gruppen in bezug auf
das tatséchliche Ligeverhaten (Post-Variable 25: "Wir haben die Gegenpartei belogen). Wie zu erwarten
war, zeigen die Lugebereiten auch eher Ligeverhalten: Von den "Gutglaubigen” haben nur 5.8 % (3 von
52) angegeben, gelogen zu haben, und bel den edlen "Misanthropen” waren es auch relativ wenige, nam-
lich 14.8 % (d.h. 8 von 54 Personen). Anders sieht es schon bei den Mifdtrauern aus, immerhin 22.9 %
dieser Gruppe, d.h. 8 von 35, geben an, gelogen zu haben. Intressanterweise sind es jedoch die "Vorsich-
tigen" (die der Gegenseite vertrauen wollen, aber gegebenenfalls zu ligen bereit sind), die hier an der
Spitze des Liigeverhaltens liegen, immerhin 10 von 24 Personen dieser Gruppe (d.h. 41.7 %) geben expli-
zit an, gelogen zu haben (vgl. Abb. 2).

Abb

45
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trusty cautious misanthr. distrustful

. 2. Lugeverhalten in Funktion der Konfiguration ,, Vertrauen* und , Ligebereitschaft®. Die

SAulen repréasentieren den Prozentsatz der Personen, welche im Post-Test angeben, gelogen zu ha-
ben (, trusty* = die, Gutglaubigen; , cautious’ = die, Vorsichtigen®; , misanthr.” = die,, Misan-
thropen”; , distrustful“ = die,, Mif3trauer” .

Eine dhnliche Verteilung ergibt sich in bezug auf die Post-Variable 26 ("Lugen war in diesem Fall von
Vorteil"): die "Vorsichtigen" und die "Mif3trauer" stimmen dieser Aussage gehaufter zu als die "Gutglau-

! Diese Gruppenbezeichnungen dienen nur der sprachlichen Vereinfachung und rekurrieren nattrlich
nicht auf Personlichkeitseigenschaften. Interessanterweise handelt es sich um zwei relativ unabhan-
gige Dimensionen, obgleich wir die Konfigurationen nicht ohne weiteres in eine Theorie bzw. ein
Typenmodell von Verhandlungserwartungen einbetten knnen.
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bigen" und "Misanthropen” (38.9 % & 33.3 % versus 11.1 % & 20.5 %; p < .05). Wie zu erwarten war,
ergaben sich auch beziiglich der Post-Variable 9 ("Ich habe der Gegenseite nicht getraut™) deutliche Un-
terschiede (p <.01), d.h. wer der Gegenseite schon vor der Verhandlung nicht vertrauen konnte, konnte
dies wahrend der Verhandlung nur schwer andern.

Weltere interessante Ergebnisse betreffen die allgemeine Einschétzung der eigenen Person und Partei
nach der Verhandlung. Zum Beispiel ergibt sich ein Unterschied beziiglich der Einschétzung der Uber-
zeugungskraft der Argumente fir die eigene Position (Post-Variable 32): die "Miltrauer" geben signifi-
kant weniger haufig an, Uberzeugende Argumente gehabt zu haben (p < .05), wobei die Werte insgesamt
sehr hoch sind. Die "Mifrauer" geben signifikant hdufiger an, nicht gut verhandelt zu haben (Post-
Variable 28), ndmlich 37.5 % versus 7.3 %, 10.0 % bzw. 15.6 % (p < .01). Weiter geben die "Mi3trauer”,
aber auch die "Misanthropen” signifikant (p < .01) haufiger an, dal3 diese Situation sie verunsichert hétte
(Post-Variable 16); wahrend diese Einschatzung bei den "Gutglaubigen” erwartungsgemal3 gering ausfiel
(4.1 %, d.h. 2 von 49 Personen), war sie bel den "Vorsichtigen" schon 13.6 % (3 von 22) und deutlich ho-
her bei den "Misanthropen” (30.6 %, d.h. 15 von 49) und den "Miftrauern” (22.2 %, d.h. 8 von 36) ausge-
falen.

Neben weiteren statistisch signifikanten Ergebnissen zu diesen Konfigurationsunterschieden sei an dieser
Stelle blof3 noch ein letztes erwahnt. Die "Misanthropen™ und die "Miftrauer" geben wesentlich haufiger
an, die Gegenseite wahrend der Verhandlung zappeln gelassen zu haben (54.2 % und 78.1 % versus 47.5
% und 47.6 %; p < .05), d.h. die Variable der LUgeerwartung scheint nicht isoliert fir sich zu stehen, son-
dernist in einem Nexus von mehr oder weniger feinen Verhandlungstaktiken anzusiedeln.

Die Ergebnisanalysen mit diesen Konfigurationen ermdglicht u.E. ein relativ deutliches Bild. Die Kombi-
nation von Mi3trauen und LUgebereitschaft fihrte bei den betreffenden Personen - und das mag in ande-
ren Verhandlungsféllen anders gelagert sein - nach der Verhandlung zu relativ ungiinstigen Gesamtein-
schéatzungen bzw. zu Unzufriedenheit - und das erscheint bedeutsam - sowohl mit sich als auch dem Ver-
handlungsresultat bzw. -prozef3.

5.3 Ein Extremgruppenvergleich: Die" Schlimmen” und die" Braven"®

Die folgenden Ergebnisse beziehen sich auf einen Extremgruppenvergleich, mit welchem die Er-
wartungseffekte im Verhandlungsprozef3 noch spezifischer analysiert werden sollten.

5.3.1 Die Kombination von Mif3trauen, L tigeber eitschaft und der Erwartung, belogen zu werden

Eine noch "unglnstigere” Erwartungskonfiguration ergibt sich durch die Kombination bestimmter Aus-
pragungen der PraVariablen 9, 17 und 25 ("In solchen Verhandlungsfélen sollte man der Gegenseite
nicht trauen”, "Die Gegenpartel wird uns beltigen” und "Wir werden die Gegenpartel gegebenenfalls bel -
gen"). Es handelt sich hierbel um einen recht kohéarenten Erwartungskomplex. Die relativ hohen Korrela-
tionen zwischen den betreffenden Einzelitems und der Konfiguration (.74, .88, & .91) scheinen dies je-
denfalls zu indizieren, zumal die Inter-Iltem-Korrelationen deutlich geringer ausfallen (vgl. Tabelle 1).

8 Auch diese Bezeichnungen haben bloss die Funktion, die Holprigkeit der Sétze etwas zu ver-
mindern. Wir sind fern davon, das tats&chliche "Schlimmsein" oder "Bravsein" der Probandinnen
einschatzen zu wollen.
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Pra 9
N= 65
Sig.= .000

Pra17 .9082 5569
N= 65 N= 79
Sig.= .000 Sig.= .000

Pra 25 7397 0953 4290
N= 65 N= 149 N= 90
Sig.= .000 Sig.=.248 Sig.=.000
Konfig. Pra 9 Pra 17

Tabelle 1. Korrelationen zwischen den Erwartungsitems und der Erwartungskonfiguration
(Rang-Korrelationen nach Spearman)

Mit der Konfiguration dieser drei Variablen haben wir zwei "Extremgruppen” gebildet, d.h. eine Gruppe
(wir nennen sie salopp die "Schlimmen") bestehen aus Personen, die alle drei Kriterien erfiillen®, und eine
zweite Gruppe (wir nennen sie ebenso salopp die "Braven"), bestehend aus Personen, die keines der drei
Kriterien erfiillen™.

Von den 174 Personen erflillen 28 Personen ale drei Kriterien (die "Schlimmen™) und 17 Personen keines
der drel Kriterien (die "Braven"). Diese (in bezug auf die Konfiguration extremen) Gruppen werden im
folgenden hinsichtlich der Post-Daten verglichen, d.h. die Konfiguration dient als Kriterium der Vorher-
sage. Dieser Extremgruppenvergleich erscheint aus zwel Griinden angemessen: erstens ist die Kohérenz
der Konfiguration, wie oben gezeigt, gegeben und zweitens liefert die Konfiguration mehr Informationen
als es die Vorhersagevariablen im einzelnen zu tun vermogen.

5.3.2 Einflisse der Erwartung, belogen zu werden

Es werden die inhaltlich wichtigsten Korrelationen zwischen den Gruppen und den Post-Variablen wie-
dergegeben, welche als "Quasi-Voraussagen” fungieren kénnen (Rang-Korrelationen nach Spearman'?).
Erganzt werden diese Resultate, wo es uns erwahnenswert erscheint, mit Mittelwertsvergleichen beziig-
lich der Konfiguration und den Post-Variablen.

Zwischen den benannten Gruppen und 15 von insgesamt 40 Post-Variablen zeigten sich signifikante Kor-
relationen, welche primér die Bereiche "Strategie”, "Selbstwirksamkeit” und "Zuversicht" betreffen. Mit
anderen Worten, die beiden Extrem-Gruppen unterscheiden sich in wesentlichen Bereichen im Nachtest

o Diese Personen finden also nicht nur, dass man in der vorliegenden Situation der Gegenseite nicht
trauen sollte, sondern erwarten auch, von der Gegenseite belogen zu werden, und sind schliesslich
bereit, selber zu lUgen (Werte +1 oder +2).

10 Diese Personen finden also weder, dass der Gegenseite nicht getraut werden soll, noch erwarten sie
belogen zu werden oder sind bereit, u.U. selber zu lugen (Werte -1 oder -2).

1 Anstelle von Punkt-biserialen Korrelationen wurden einfachheitshalber Rangkorrelationen ger-
echnet.
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bzw. das Konfigurationskriterium besitzt eine gute V oraussagekraft, was nun an einigen Ergebnissen illu-
striert werden soll.

Die Korrelation zwischen der Konfiguration und der Post-Variable 25 ("Wir haben die Gegenseite belo-
gen") betrégt Rho = .49 und ist bei einem N von 45 hochsignifikant (p < .001). Auch die sogenannten
"Schlimmen" geben im Durchschnitt an, eher nicht gelogen zu haben (-.35), die "Braven" lehnen jedoch
viel deutlicher ab (-1.61). Die Mittelwertsdifferenz betrégt immerhin 1.25 und ist hochsignifikant (p <
.000).

Nimmt man nur die Pr&Variable 17 ("Die Gegenpartei wird uns belligen”), ein typisches Erwartungsitem,
als Kriterium der Gruppenzuteilung, um dann zu schauen, wie sich diese Erwartung in Post-Variable 25
("Wir haben die Gegenpartei belogen™) ausdriickt, so zeigt sich, dal3 nur 4 von 55 Personen, die (im Vor-
test) nicht erwartet haben, belogen zu werden, schliefdlich angeben, selber gelogen zu haben (also weniger
als 10 %), wahrend immerhin 13 von 35 Personen, die erwartet haben, belogen zu werden, im Nachtest
angeben, die Gegenpartel belogen zu haben (also Uber ein Drittel). Zwischen der Erwartung belogen zu
werden ("Lugeerwartung") und eigenem Llgeverhalten besteht also ein positiver Zusammenhang.

Ein zweites interessantes Resultat betrifft die Korrelation zwischen der Konfiguration und der Post-
Variable 26 ("Lugen war in diesem Fall von Vorteil"), welche als "Rechtfertigungsitem” gelesen werden
kann. Die Korrelation von Rho = .43 (bei p < .05 und N = 32) deutet darauf hin, dal’ wer die Konfigurati-
onskriterien der negativen Erwartungshaltung erfillt, auch im nachhinein eher findet, dal3 Liigen von
Vorteil gewesen sei. Die Gruppe der "Braven" (N= 27) lehnt die Vorteilhaftigkeit des Lugens (in diesem
Verhandlungsfall) eindeutig ab (X = -1.19), wéhrend die "Schlimmen” (N = 17) hier unentschieden sind
(X =0.0; der t-Test ergibt ein p < .01).

Die Gruppe der "Schlimmen" hat auch deutlich dazu geneigt, "dirty tricks" anzuwenden, wie die Korrela-
tion der Gruppen mit Post-Variable 29 ("Wir haben dirty tricks angewendet") anzeigt (Rho = .39, p < .01,
N = 42). Der Unterschied zwischen den Mittelwerten der "Braven” (X =-1.25, N = 28) und der "Schlim-
men" (X = 0.0, N = 17) ist hoch signifikant (t-Test; p < .002). Wahrend die ersteren deutlich verneinen,
"dirty tricks" angewendet zu haben, sind sich die letzteren in dieser Hinsicht insgesamt erneut nicht sicher

Wie zu erwarten gewesen ist, zeigt sich eine wichtige Differenz zwischen den "Schlimmen™ und den
"Braven" auch in der nachtraglichen Einschétzung, ob der Gegenseite getraut worden sei (Post-Variable 9:
"Ich habe der Gegenseite nicht getraut"). Die relativ hohe Korrelation von Rho = .59 (p <.000, N = 44) ist
in ihrer Aussage deutlich: Wer der Gegenseite schon vor der Verhandlung nicht traut, wird diese Haltung
wahrend der Verhandlung kaum revidieren (kénnen). Im Mittel |ehnen die "Braven" entschieden ab, der
Gegenseite nicht getraut zu haben (X =-1.1, N = 28), wahrend die " Schlimmen™ hier zustimmen (X = .65,
N =17).

6. Diskussion: Ligen im Kontext des Verhandelns

Im folgenden soll zundchst zusammenfassend auf die Ergebnisse unserer Untersuchung eingegangen wer-
den (). Danach seien einige allgemeine Uberlegungen zur Thematik angefuigt (b).

a) Mit unserer Untersuchung versuchten wir aufzuzeigen, dald die Farbung der Erwartungen, die ge-
gentiber der Gegenpartei gehegt werden, einen Einfluf3 auf das V erhandlungsgeschehen, insbesondere auf
die Qualitét der Taktiken haben - wie derjenigen des Ligens. Wir haben gezeigt, dai die Erwartung, belo-
gen zu werden, eigenes Lugeverhalten wahrscheinlicher macht. Mit der Unterscheidung von prétest-
basierten Konfigurationen, die sich durch die Kombination unterschiedlicher Ausprégungen von Lige-
und Vertrauensvariablen ergeben, konnten wir anhand der Post-Test-Daten beispielsweise zeigen, dai
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Vertrauen kein Garant dafUr ist, dal3 kein nachtragliches Ligeverhalten erfolgt, aber ganz allgemein auch,
dai’ diese Erwartungskonfigurationen einen nicht zu unterschétzenden V oraussagewert besitzen. Es zeigte
sich, dal3 besonders negative Erwartungshaltungen - obwohl Einigungen auch in solchen Féllen oft erzielt
worden sind - sich im Fall des "Parteimanévers’, in welchem es letztlich verninftig ist, sich zu einigen,
nachtraglich zu eher ungiinstigen Einschatzungen des eigenen Verhaltens, des Prozesses und des Ergeb-
nisses gefuhrt haben. Das mag in anderen Féllen, die klarer distributiver Art sind, anders aussehen. In
komplexen Fallen wie dem "Parteimandver”, welche sich durch vielschichtige (kompatible, inkompatible
und independente) Interessenlagen ausdriicken, scheint jedoch ein basales Mal3 an Vertrauen grundlegend.
Die verbreitete Inkompatibilitétsannahme bezlglich der Interessenlagen verhindert nicht nur einen effizi-
enten Prozel3, sondern bewirkt scheinbar eine Erwartungshaltung, welche das konkrete taktische Verhal-
ten im Verhandlungsprozel3 beeinfluf3t.

Erstaunlich ist, dai3 sich praktisch die gesamte Stichprobe in die vier Konfigurationsgruppen aufteilen 183t
(die wir die "Gutmutigen”, die "Vorsichtigen”, die "Misanthropen” und die "Mif3rauer" genannt haben),
d.h. dal3 nahezu alle Personen entweder positiv oder negativ geféarbte Erwartungen tatséchlich hegen und
nur sehr vereinzelt angeben wird, nicht wissen zu kdnnen, ob man belogen werden wird oder ob man der
Gegenseite, die man noch gar nicht kennt, vertrauen soll. Es scheint hier an einer "vorsichtigen Neutrali-
tat" zu mangeln, man ist vor-eingestellt. Im "Parteimanéver”, welches wie erwadhnt ein komplexer Fall ist,
erweist sich eine allzu negative Voreinstellung jedoch eindeutig al's unglnstig. Sehr negative Haltungen
und/oder Erwartungen gegenuiber der Gegenseite sind fir anspruchsvollere Strategien des Verhandelns,
wie sie durch das "Parteimandver” gefordert werden, sehr wahrscheinlich ganz und gar abtréglich. Dies
bedeutet mit anderen Worten, dal3 Klima und Strategie des Verhandelns wenigstens in solchen Fallen ei-
nen Nexus bilden, in welchem zentrale Variablen digjenige des Vertrauens und digenige der positiven
Unterstellungshaltung gegentiber der zu erreichenden Lésung bzw. Einigung sind (als ein Prinzip der Zu-
mutung, vgl. dazu Oser, 1994). Unsere Ergebnisse zeigen, dal3 esin der Tat darauf anzukommen scheint,
ob man das bekannte Glas als "halbleer" oder as "halbvoll" einschatzt’.

b) Es muf’ kaum in Frage gestellt werden, dal3 im Kontext des Verhandelns relativ haufig (bzw. Gber-
durchschnittlich viel) gelogen und verschwiegen wird, oder wenigstens, dal? hier die Versuchung zu lligen
und zu verschweigen groR ist. Offensichtlich ist jedoch, daR die Grenzen zwischen Ubertreiben, Unter-
treiben, Ligen und Verschweigen nicht immer in so eindeutiger Weise gezogen werden kénnen, wie man
es sich vielleicht wiinschen mdchte. Ligen mag im Verhandlungsprozef3 etwas weniger problematisch as
in anderen Bereichen sein, well sich Verhandlerinnen in der Regel darauf einstellen kénnen, dal3 sie mog-
licherweise belogen werden. Zumindest kdnnen sie davon ausgehen, dal3 die Gegenseite versuchen wird,
ihre Position nicht ganz aufrichtig zu verteidigen. Es gehort zum Spiel des Verhandelns, dal3 sich kom-

! Die Daten dieses Falles ermdglichen noch viele weitere Teiluntersuchungen, z.B. Vorher-Nachher-
Vergleiche, und vor allem noch spezifizierende Analysen zu der vorliegenden Thematik der Erwar-
tungseffekte beim Verhandeln. So haben wir beispielsweise bisher noch nicht analysiert, wie sich
die Erwartungen parteiintern und gruppenintern auswirken, worauf sich das Ligeverhaten inhalt-
lich bezieht, welche Gegenreaktionen sich dadurch ergeben, oder wie sich Erwartungen an zu be-
obachtenden Prozessvariablen wie Argumentationsmustern, Nonverbalitét oder expressivem Ver-
halten ausdriicken. Auch wissen wir teilweise noch nicht, ob bestimmte Effekte, die wir erhoben
haben, einfach erwartungsgemasse Wahrnehmungsverzerrungen sind, oder ob und wie die Erwar-
tungen gegentiber der Gegenseite auch tatsachlich in Verhaltensanderungen dieser Gegenseite
munden. Diese Frage wird anhand der Videoaufzeichnugen zu beantworten und damit Gegenstand
kinftiger Analysen sein.
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munikatives und strategisches Handeln - zumindest phasentypisch - vermischt und kaum mehr unter-
scheiden lal3t. Dies bedeutet keineswegs, dal3 Verhandeln in einem moralischen Vakuum geschieht oder
dai’ es keine Kriterien gibt, um zwischen moralisch problemlosen und fragwirdigen Taktiken und Strate-
gien zu unterscheiden. Doch bis zu einem gewissen Grad sind Verhandlerlnnen, sofern sie das Spiel ken-
nen, ,, llgetolerant” und , |Ugetoleranter” als in anderen kommunikativen Bereichen. Sie wissen, dai3 Li-
gen ein zentrales Element des menschlichen Verhaltens- und Handlungsrepertoires ist und sie mégen an-
erkennen, dal3 Ligen vielfaltig und mehr oder weniger edel motiviert sein kdnnen. Ligen kénnen aus
Schwéche geschehen, vielleicht manchmal auch aus Stérke, sie mogen auf Eigen- und Habsucht, aber
auch auf Angst oder Flrsorge basieren. Wer seine Interessen in Gefahr sieht, wird dem Gegenlber kein
grofRes Vertrauen schenken kdnnen und - so miissen wir annehmen - eher geneigt sein, moralisch frag-
wurdige Taktiken anzuwenden und beispielsweise zu ligen. Dennoch sind Ligen auch im Verhandlungs-
kontext nur insofern , effektiv, als die Moglichkeit wahrhaftiger Kommunikation gegeben ist. In einer
WEelt, in welcher nur gelogen wirde, konnten keine Verhandlungen stattfinden. Aber in einer Welt, die
nur aus wahrhaftiger Kommunikation bestehen und in der jedes Interesse offen ausgebreitet wirde,
konnten viele wechselseitig befriedigende und effiziente Einigungen gar nicht zustande kommen. Ver-
handlungseinigungen erfordern ein bestimmtes Mal3 an Intransparenz, sowohl hinsichtlich den eigenen
Motiven und Interessen als auch gegentiber den Motiven und Interessen der Gegenpartei. Jede Verhand-
lung involviert Anpassungs- und Lernprozesse, existentiell bedeutsame V erhandlungen auch Transforma-
tionsprozesse (bezlglich personlichen Werten und Wertungen), in welchen sich die Beteiligten erst im
Verlauf Uber ihre Interessen ganzlich klar werden (wenn Uberhaupt), in welchen sie ihre Ziele reformulie-
ren missen, und in welchen sie lernen miissen, bescheidener zu werden und sich zufrieden zu geben (vgl.
Gulliver, 1979). Die dabel vorzunehmenden Komplexitétsreduktionen, die z.T. ,irrationalen* Abwei-
chungen von vorher als einzig gultig und bestbegriindet angeschauten Positionen sind Tell einer effizien-
ten Verhandlungskunst im Dienste der sozialen Vertréglichkeit. Vollstandige Transparenz wére nicht nur
im Hinblick auf die zu bewdtigende Komplexitét und damit Effizienz ein Problem, sondern auch in be-
zug auf selbstwertsteigernde oder wenigstens -stiitzende (potentielle) Selbsttauschungen, die im Gefihl
gipfeln, eine gute Leistung vollbracht zu haben. Dal3 damit immer auch schmerzende Enttéauschungen ein-
hergehen konnen, ist der Preis fur die Intransparenz. ,Ein Leben voller Enttduschungen®, schreibt
Hirschmann, ,,ist eine aul3erst bittere Erfahrung, ein Leben ganz ohne Enttéauschungen jedoch ware wohl
vollkommen unertréglich® (1988, S. 31).

Dai’ die Erwartung, belogen zu werden, das eigene Liugeverhalten stimuliert, wie mit der vorliegenden
Untersuchung gezeigt werden sollte, erscheint in einem gewissen Sinne trivia: In einer imaginierten Welt
der Ligen scheint man seine Interessen am besten mit Ligen zu verteidigen. Doch so trivial ist es natlr-
lich nicht. Solche Erwartungen mogen zwar eigenes Ligeverhalten ,, stimulieren®, aber bestimmt wird es
dadurch nicht: Es gibt viele Personen, welche trotz der Erwartung, belogen zu werden, dennoch nicht sel-
ber lUgen. Doch diese Unterlassung darf nicht Uberbewertet werden. Diese Personen mégen im Prozel der
Verhandlung einfach lernen, dal3 das Gegentiber vertrauenswirdiger ist oder wirkt als vermutet und dal3
die negative Erwartung sich scheinbar als falsch erweist. Das Ergebnis ist natlrlich auch deswegen nicht
trivial, well Ligeverhalten, soll dieses moralisch qualifizierbar sein, ein Minimalmal3 an Entscheidungs-
freitheit voraussetzt, diese Freiheit aber offensichtlich nicht von unspezifischen und mitunter sogar unbe-
grindeten Erwartungen unberthrt bleibt. Schliefdlich erscheint das Ergebnis auch deshalb als nicht trivial,
weil Verhandlerinnen - mit nur geringen Ausnahmen - scheinbar mit positiv oder negativ geférbten Er-
wartungen an die Gegenseite in den Verhandlungsprozef3 treten, auch wenn sie die Verhandlungspartner
dieser Gegenseite nicht kennen. Der Verhandlungsbeginn ist damit schon von nicht-neutralen Einstellun-
gen gepréagt, die sich - je nach Gegenseite - al's glinstig oder ungunstig erweisen kénnen. Wir haben jedoch
keinen Anlal3 zur Annahme, dal3 solche Einstellungen (Erwartungen) mehr als blof3 situativen Charakter
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haben. Werden diese Uberlegungen kondensiert, so kommt man kaum um die Sichtweise, da? Liigen im
Kontext des Verhandelns ein stark kontingenz- und situationsabhangiges Verhalten ist.
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